
FONCTION DE REFERENCE - INDUSTRIE ALIMENTAIRE
Département
:
Vente

Fonction
: 
Représentant
Code
:
Vente.13
Classe
:
6

But:
Augmenter le chiffre d'affaires en conservant et en développant la clientèle (F3, F4) dans le secteur attribué.

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



Subordonnés
:
Aucun.

Nature des activités/responsabilités:
-
Conserver la clientèle existante en entretenant des contacts réguliers (en une langue étrangère), en vue d'augmenter la vente des produits représentés. Cela comporte entre autres:


.
fixer des rendez-vous avec les clients;


.
rendre visite à la clientèle selon un planning approuvé par le chef;


.
fournir des informations concernant le produit, conseiller en matière de stockage;


.
donner des conseils en ce qui concerne les activités promotionnelles du client, participater financièrement dans ce cadre et à l'intérieur d'un budget déterminé;


.
prendre les commandes;


.
inciter le client à agrandir l'assortiment des produits;


.
encoder les commandes et les transmettre au service commercial;


.
recevoir les plaintes et les traiter conformément à la procédure;


.
discuter des retards de paiement avec les clients sur base de l'information apportée par le service de la comptabilité et éventuellement encaisser les montants dus;


.
livrer les articles au client en cas d'urgence;


.
établir un rapport de visite;


.
analyser les rapports et les statistiques de vente avec le chef;


.
décider, en concertation avec le chef, de la tactique de vente à suivre à l'égard du client concerné.

-
Prospecter (en une langue étrangère) le marché afin d'agrandir le nombre de clients. Cela comporte entre autres:


.
promouvoir les produits de l'entreprise en participant à des manifestations, à des salons, etc.;


.
visiter des nouveaux points de vente de sa propre initiative ou à la demande du chef;


.
présenter les produits de l'entreprise au responsable et l'inciter à passer commande;


.
si nécessaire, négocier au sujet des prix, en tenant compte des limites déterminées;


.
établir un rapport de visite.

-
Transmettre au chef toute l'information importante concernant les développements du marché, des activités des concurrents, etc.

Aptitudes sociales/communication:
-
Transmettre aux clients des informations concernant le produit, conseiller en matière de stockage. Inciter les clients à acheter et à payer. Négocier au sujet des prix avec les clients. Le tout en une langue étrangère.


Discuter des résultats de vente avec le chef.

-
Entretenir des contacts avec entre autres:


.
la comptabilité (au sujet des retards de paiement)


.
les clients (pour informer, pour négocier, pour vendre, et pour discuter des retards de paiement)

Aptitudes spécifiques/exigences:
-
Utiliser un ordinateur.

-
Encoder avec précision les commandes.


Etre attentif quant aux possibilités d'attirer de nouveaux clients.

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.

