
FONCTION DE REFERENCE - INDUSTRIE ALIMENTAIRE
Département
:
Vente

Fonction
: 
Vendeur aux foires
Code
:
Vente.11
Classe
:
6

But:
Stimuler la vente des marchandises produites par l'entreprise en participant à des manifestations/foires et en effectuant de la prospection.

Place dans l'organisation: 
Chef direct
:
Directeur commercial.



Subordonnés
:
Personnel technique (construction de stands) et vendeurs/hôtesses (actions de vente) (technique professionnelle).

Nature des activités/responsabilités:
-
Veiller à la participation de l'entreprise à des manifestations/foires, etc. Ceci comporte entre autres:


.
étudier les lieux et dates auxquels des manifestations/foires intéressantes pour l'entreprise sont organisées;


.
préparer des plans d'action en ce qui concerne les produits à promouvoir, mode/approche de promotion, les moyens/personnes nécessaires, etc., dans les limites du budget et en concertation avec le chef et le département marketing;


.
réserver l'espace et le matériel pour le stand;


.
(faire) monter les stands, veiller à l'aménagement des stands avec des produits et des matériaux de promotion.

-
Promouvoir et vendre les produits pendant la participation à la foire, grâce au soutien des collègues vendeurs, afin de promouvoir la notoriété des noms des produits de l'entreprise. Ceci comporte entre autres:


.
informer les visiteurs/clients de la foire au sujet des produits de l'entreprise;


.
permettre au public de faire connaissance avec les produits de l'entreprise (boissons, morceaux);


.
distribuer des articles de promotion;


.
organiser des attractions spéciales;


.
vendre des produits, préparer des commandes, ceci en négociant des conditions spéciales pour la foire.

‑
Prospecter les marchés attribués afin d'augmenter le nombre de clients. Cela comporte entre autres:


.
présenter et promouvoir les produits, fournir des informations à leur sujet, accroître la notoriété de l'entreprise auprès des clients potentiels;


.
essayer d'établir des relations d'affaires;


.
donner aux personnes interessées des informations sur l'entreprise, sur la procédure à suivre pour passer une commande, sur les conditions de paiement, etc.;


.
inviter les nouveaux clients à visiter l'entreprise et se charger d'organiser la visite guidée. 

‑
Apporter au chef toutes les informations importantes concernant les activités de la concurrence sur le marché, etc.

Aptitudes sociales/communication:
‑
Avoir des entretiens avec les organisateurs des foires. Diffuser des informations relatives aux produits et des informations commerciales auprès des visiteurs de la foire. Présenter et promouvoir les produits auprès des acheteurs potentiels, discuter avec eux des conditions.


Fournir à son supérieur des informations sur le marché et les produits.


Ceci en une langue étrangère.

‑
Entretenir des contacts avec entre autres:


.
les différents départements de l'entreprise (pour fournir des informations, au sujet des activités)


.
les collaborateurs techniques (au sujet du montage des stands)


.
les collègues vendeurs/hôtesses (à propos des activités de vente)


.
les visiteurs de la foire (pour fournir des informations)


.
les organisateurs de la foire (à propos des activités de la foire)


.
les clients (à propos des activités)

Aptitudes spécifiques/exigences:
‑
Manier des outils.

-
Etre attentif aux évolutions du marché. Etre attentif aux opportunités de vente.

Inconvénients:
-
Position fatigante lors du montage des stands. Nécessité d'être fréquemment debout lors des manifestations/foires. Position unilatérale lors de la conduite d'un véhicule.

-
Travailler dans des circonstances énervantes.

‑
Risque de lésion dû à la participation fréquente à la circulation routière.

