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École Supérieure de Commerce des 3 frontières • 10, rue de Village Neuf • 68300 Saint-Louis

03.89.69.37.26 • hello@esc-3frontieres.fr •   www.esc-3frontieres.fr

BTS Management Commerce Opérationnel Management en Commerce & Marketing

BTS Communication Tourisme & Hôtellerie

BTS Négociation et Digitalisation de la Relation Clients Gestionnaire des Ressources Humaines

BTS Support à l’Action Managériale Affaires Internationales

BTS Tourisme Marketing Digital

Bac+2 Assistant Ressources Humaines

Management et Statégie d’Entreprise parcours Entrepreneuriat

Management en Commerce International

E-Business et Marketing Digital

entreprise

formation souhaité(e)

Bac+2 Bac+3

Bac+3

Nom de l’entreprise :

Adresse :

Code Postal :

Intitulé du poste :

Poste à pourvoir en :

Date du contrat/stage :

Dans le cas d’un CDI : à partir du

Du .... / .... / ............ Au .... / .... / ............

     .... / .... / ............

Ville :

CDD CDI ALTERNANCE STAGE JOB DATING

Département :

Présentation de l’entreprise et du contexte :



FICHE DE POSTE

FO-027-06

    

Profil recherché (formations antérieures, centres d’intérêt) :

Déposez votre candidature en ligne depuis le site internet de l’entreprise à l’adresse suivante :

Postulez par mail en envoyant votre candidature à Mme / M.

à l’adresse email suivante :

Qualités professionnelles :

Permis obligatoire : Permis obligatoire :Oui Non Anglais Allemand

Expérience recherchée (stages, job d’été, autres) :

Missions proposées (exposer de façon claire les missions principales du poste) :

PROFIL DE POSTE

comment postuler ?

École Supérieure de Commerce des 3 frontières • 10, rue de Village Neuf • 68300 Saint-Louis
03.89.69.37.26 • hello@esc-3frontieres.fr •   www.esc-3frontieres.fr
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	Champ de texte 1: systancia
	Champ de texte 51: 3 rue paul henri spaak
	Champ de texte 52: 68390 sausheim
	Champ de texte 5: Éditeur de logiciels dans le domaine de la cybersécurité, systancia souhaite reconstruire son service de Sales Development Representative.
En binôme ou trinôme avec un ingénieur commercial terrain, votre rôle sera uniquement sédentaire et en amont du processus de vente.
Votre rôle ? Menez une enquête pour trouver le bon interlocuteur dans la bonne société et lui proposer nos produits et aboutir à un RDV avec le commercial.
	Champ de texte 10: sales development representative 
	Champ de texte 53: sausheim
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	Champ de texte 22: Vous aimez la conquête et le développement continu d’un portefeuille de leads qualifiés. Vous aimez le challenge et êtes animé par une mentalité de gagnant.
Vous savez sortir de votre zone de confort et tester de nouvelles approches. Passer des appels sortants vers vos cibles rythme votre quotidien et vous assure d’atteindre vos objectifs. En véritable chasseur, vous savez développer un discours structuré et adapté afin d’engager des conversations avec vos prospects.
Vous êtes à l’aise pour converser avec des interlocuteurs IT de haut niveau.
Pour réussir à ce poste, vous êtes avant tout autonome, bien organisé, rigoureux et persévérant (vous savez rebondir sur un échec). Vous êtes habitué au travail en équipe et maîtrisez le suivi de vos prospects et le reporting à l’aide d’un outil CRM. Vous êtes capable de définir une stratégie de prospection et vos axes prioritaires, en gérant votre temps de manière optimale.
Vous vous inscrivez dans une démarche continue d’analyse de vos résultats et d’amélioration à travers la remise en question permanente de vos pratiques. Vous contribuez au développement global des connaissances et des bonnes pratiques de l’équipe de prospection en étant force de proposition.
Vous êtes très à l’aise avec les outils digitaux.

Plus que votre expérience, c’est votre personnalité, votre curiosité, votre sens de l’écoute client ainsi que votre aisance relationnelle qui vous permettront de réussir à ce poste.
Profil souhaité : Bac + 2 et idéalement 1 an d’expérience sur un poste similaire. Poste basé à Sausheim (68).
	Champ de texte 25: rigueur 
	Champ de texte 48: emploi@systancia.com
	Champ de texte 49: camille fellmann
	Champ de texte 50: 
	Champ de texte 42: intéressé
	Champ de texte 26: persévérance 
	Champ de texte 43: 
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	Champ de texte 44: 
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	Champ de texte 41: Sous la responsabilité et avec l’accompagnement du SDR Manager, vous aurez pour missions de :
•Générer des leads qualifiés (Sales Qualified Leads) et prendre des RDVs en France grâce aux différents leviers de prospection sortante à votre disposition (téléphone, mail, Linkedin etc.) et à partir de campagnes et listes de prospection ciblées sur votre territoire :
o Ciblage des comptes et des actions de prospection en partenariat avec les Ingénieurs Commerciaux (IC) en charge du closing mensuel des ventes (ex. top 50 de cibles à prospecter sur le mois etc.)
o Actions de prospection communes avec nos partenaires revendeurs (sessions phoning etc.)
o Création autonome de listes de prospection à partir d’une cible de marché
o Relance rigoureuse et régulière de vos prospects
o Etc.
Vous atteignez vos quotas mensuels en prospectant principalement des comptes « Enterprise » (250-5000 p.) pour le secteur privé, ainsi que le secteur public et santé. Vous recherchez et identifiez les interlocuteurs clés sur vos cibles de prospection et devez les engager (conversations…) par tout moyen pour identifier les problématiques, besoins et projets réels de vos prospects et ainsi détecter de nouvelles opportunités de ventes à court et moyen terme pour Systancia.
• Vous qualifiez les leads en réelles opportunités, en réalisant un diagnostic de la situation du prospect (méthode BANT…) et en utilisant des « SMART » questions
• Vous fournissez un pitch pertinent et concis pour positionner l’offre de Systancia comme réponse adaptée aux projets cybersécurité de vos prospects
• Vous prenez un RDV de découverte avec l’IC qui se situe en aval du pipeline de vente et assurez la passation du prospect auprès de l’IC. Votre objectif est que l’IC accepte et valide l’opportunité que vous lui transmettez (Sales Accepted Lead) afin qu’il prenne en charge son closing.
Business Developer / SDR -
Cybersécurité (Zéro Trust PAM)
• Les leads que vous disqualifiez (veille marketing, pas de projet…) sont taggués et vous les éduquer à nos sujets jusqu’à émergence d’un projet et transmission aux équipes commerciales
• Vous traitez les demandes entrantes (inbound) et contacts marketing (inscrits et participants aux webinars, salons…) qui vous sont transmis
• Vous jouez un rôle majeur dans l’équipe commerciale pour l’alimentation d’un pipeline suffisant d’opportunités commerciales qualifiées et nécessaires à l’atteinte des objectifs de vente et à la croissance de Systancia.


