
FONCTION DE REFERENCE – INDUSTRIE ALIMENTAIRE
Département
:
Vente

Fonction
: 
Promoteur de Vente
Code
:
Vente.15

Classe
:
4


But: 
Veiller au respect des décisions relatives au marchandisage dans les points de vente et prendre les commandes chez les clients de manière à promouvoir la gamme de produits de manière optimale 
Position dans l’organisation:
supérieur direct
:
responsable commercial, chargé de superviser +/- 8 personnes


subordonnés 
:
néant

Nature des activités / responsabilités:
-
Promouvoir les produits dans le cadre des actions promotionnelles pour étendre la gamme des produits. Cela suppose notamment de:


.
présenter les produits en promotion aux prix fixés;


.
transmettre des informations sur des actions spécifiques;

 .
conseiller les clients quant aux possibilités de présentation commerciale des articles.
-
Prendre les commandes chez le client de manière à assurer un approvisionnement continu. Cela implique, entre autres, de:


.
introduire les commandes sur un ordinateur portable ou les noter sur un bon de commande;


.
transmettre les commandes au service interne des Ventes;


.
introduire et modifier, le cas échéant, les coordonnées du client dans le système;


.
livrer les marchandises au client en cas d’urgence.

-
Veiller à ce que les produits soient correctement présentés dans les points de vente de sorte que les décisions relatives au marchandisage soient respectées. Cela suppose, entre autres, de:


.
informer les responsables de rayons concernant les nouveaux produits et les actions promotionnelles, l’emplacement et le positionnement des produits;


.
placer les produits en rayon conformément aux décisions relatives au marchandisage;


.
veiller à ce que toute la gamme de produits soit présente conformément à ce qui a été convenu; signaler les problèmes éventuels aux gérants;


.
signaler les problèmes au service technique;


.
compléter les rapports de visite.

Interaction sociale:

-
Echanger des informations avec son supérieur et ses collègues. Informer les clients concernant les actions promotionnelles et les nouveaux produits. Tenir les responsables de rayons au courant des décisions relatives à la présentation et signaler les problèmes éventuels. Conseiller les gérants quant aux possibilités de présentation. Transmettre les commandes aux collègues. Compléter les rapports de visite. 

Exigences spécifiques:

-
Conduire une voiture (camionnette). Se servir d’un PC et d’un ordinateur portable.  

-
Veiller au respect des normes de marchandisage. Introduire correctement les coordonnées des clients. Compléter soigneusement les rapports de visite. Etre attentif au volant.

Inconvénients:

-
Position unique au volant de la voiture (camionnette) 

-
Gêne due aux situations énervantes sur la route

-
Risques d’accidents de la route

