
FONCTION DE REFERENCE - INDUSTRIE ALIMENTAIRE
Département
:
Vente

Fonction
: 
Merchandiser
Code
:
Vente.03
Classe
:
2

But: 
Veiller au respect et à la mise en oeuvre des normes de marchandisage dans les points de vente d’un marché donné pour promouvoir la gamme des produits de façon optimale. 
Place dans l’organisation:
Chef direct
:
Responsable commercial, chargé de superviser +/- 8 collaborateurs.


Subordonnés 
:
Aucun.

Nature des activités / responsabilités:
-
Inspecter et encourager la visibilité de la gamme des produits dans les points de vente pour stimuler les ventes.  Cela suppose, entre autres, de:


.
établir un programme de visites sur base des missions du supérieur;


.
visiter les points de vente;


.
veiller à ce que toute la gamme des produits soit présente conformément aux normes de marchandisage convenues, signaler les différences éventuelles aux gérants;


.
conseiller les gérants quant à l’aménagement des points de vente en vue d’assurer la visibilité des produits;


.
signaler les opportunités à saisir aux délégués commerciaux;


.
signaler les problèmes au Service Technique;


.
compléter les rapports de visite.

-
Promouvoir les produits dans le cadre des actions promotionnelles de sorte à augmenter les ventes de la gamme des produits. Cela implique notamment de:


.
convaincre les gérants de placer du matériel POS;


.
présenter les produits en promotion comme indiqué dans les listes (de prix); 


.
compléter les bons de commande.

-
Participer au placement et à l’aménagement des stands de produits lors d’événements spéciaux et de foires.

-
Introduire les données des clients dans le système informatique de sorte à tenir le fichier clients à jour.

Interaction sociale:

-
Echanger des informations avec le supérieur et les départements internes. Conseiller les gérants quant aux normes de marchandisage. Convaincre les gérants de placer du matériel POS. Fournir des informations sur les activités, les réductions et les actions. Compléter les rapports de visite.

Exigences spécifiques:

-
Conduire un véhicule (une camionnette). Se servir d’un PC. Utiliser des outils pour construire les stands.

-
Etre attentif/ve aux normes de marchandisage. Introduire soigneusement les données des clients. Compléter soigneusement les rapports de visite. Etre attentif/ve aux opportunités de vente.  Etre attentif/ve au volant.

Inconvénients:

-
Position unique lors de la conduite d’un véhicule (une camionnette)

-
Gêne due aux situations stressantes lors de la conduite d’un véhicule

-
Risques de blessures dus aux accidents de la route

