
FONCTION DE REFERENCE - INDUSTRIE ALIMENTAIRE
Département
:
Vente

Fonction
: 
Délégué commercial
Code
:
Vente.09
Classe
:
5

But:
Optimaliser la vente et la présentation des produits dans les supermarchés et la vente par les grossistes dans le secteur attribué en vue d'atteindre les objectifs de vente déterminés.

Place dans l'organisation: 
Chef direct
:
Responsable commercial, avec environ 8 collaborateurs.


    
Subordonnés
:
Aucun.

Nature des activités/responsabilités:
-
Optimaliser la vente des produits dans les supermarchés et par les grossistes dans une région attribuée. Cela comporte entre autres:


.
rendre des visites régulières aux clients selon un planning et un itinéraire soumis au préalable au chef;


.
fournir des informations concernant le produit;


.
fournir de l'information au responsable au sujet des activités promotionnelles de l'entreprise et l'inciter à adapter ses achats en fonction de ces activités, ainsi que présenter des nouveaux types de produits;


.
préparer la commande et la soumettre au responsable;


.
introduire les commandes et les transmettre au service commercial;


.
livrer au client en cas d'urgence.

-
Optimaliser la présentation des produits dans les supermarchés du secteur attribué. Cela comporte entre autres:


.
inciter le responsable à mettre en évidence des affiches et des produits dans le supermarché;


.
acheter éventuellement une tête de banc ou un "display" (au prix convenu avec le chef), si nécessaire ranger les produits et étiqueter les prix.

-
Acheter des emplacements publicitaires dans les dépliants distribués par le supermarché, en tenant compte des limites indiquées par le chef.

-
Effectuer des activités telles que:


.
fournir au chef tous les renseignements utiles au sujet de la concurrence ou de la clientèle;


.
recevoir les réclamations et les traiter selon les procédures;


.
remplir un formulaire de données au sujet de la visite d'entreprise.

Aptitudes sociales/communication:
-
Fournir des informations, conseiller et avoir des entretiens commerciaux avec les acheteurs. Stimuler les clients à acheter. Négocier avec les clients au sujet des prix. L'un et l'autre dans une langue étrangère.


Discuter des résultats de vente avec le chef.

-
Entretenir des contacts avec entre autres:


.
le service commercial (pour transmettre les commandes et les réclamations)


.
la clientèle (pour inciter, conseiller et informer)

Aptitudes spécifiques/exigences:
-
Utiliser un ordinateur. Utiliser une machine à étiqueter, un transpalette ou un chariot pour transporter les marchandises.

-
Traiter avec discrétion les informations confidentielles. Suivre attentivement les développements du marché.

Inconvénients:
‑
Position unilatérale pendant la conduite de la voiture.

-
Travailler dans des circonstances énervantes.

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


