
REFERENTIEFUNCTIE - VOEDINGSINDUSTRIE
Afdeling
:
Verkoop

Functie
: 
Sales Promotor
Code
:
Verkoop.15

Klasse
:
4


Doel: 
Toezien op de juiste uitvoering van de merchandising afspraken in de verkooppunten en opnemen van bestellingen bij klanten teneinde het productengamma optimaal te promoten. 
Plaats in de organisatie:
Directe chef
:
Commercieel Verantwoordelijke, met ca. 8 medewerkers.


Ondergeschikten 
:
geen.

Aard van de werkzaamheden / verantwoordelijkheden:
-
Promoten van producten in het kader van promotieacties zodat de afname van het productengamma verhoogd wordt. Dit houdt o.a. in : 


.
voorstellen van producten in promotie overeenkomstig de vastgestelde 
prijzen;


.
verstrekken van inlichtingen over specifieke acties;

 
.
adviseren van klanten over commerciële presentatiemogelijkheden van 
artikelen.

-
Opnemen van bestellingen bij de klant zodanig dat de continuïteit in de voorraad verzekerd wordt. Ondermeer door:


.
noteren van bestellingen via een handterminal of bestelbon;


.
doorsturen van bestellingen naar de verkoop binnendienst;


.
ingeven en aanpassen van klantgegevens in het systeem;


.
afleveren van goederen bij de klant in geval van hoogdringendheid.

-
Waken over de correcte presentatie van producten in de verkooppunten zodat gemaakte merchandising afspraken nageleefd worden.  Dit houdt o.m. in:


.
informeren van rayonverantwoordelijken over nieuwe producten en promotionele acties, de  plaatsing en positionering van producten;


.
plaatsen van producten in de rekken volgens de merchandising afspraken;


.
toezien dat het volledige productengamma aanwezig is volgens de gemaakte afspraken, eventueel wijzen van uitbaters op afwijkingen;


.
melden van storingen aan de technische dienst;


.
invullen van bezoekersrapporten.

Sociale interactie:

-
Uitwisselen van informatie met chef en collega’s. Informeren van klanten over promotionele acties en nieuwe producten.  Informeren van rayonverantwoordelijken over presentatie-afspraken en wijzen op eventuele afwijkingen. Adviseren van uitbaters over presentatiemogelijkheden. Doorgeven van bestellingen aan collega’s. Invullen van bezoekersrapporten. 

Specifieke handelingsvereisten:

-
Besturen van een (bestel)wagen. Bedienen van een PC en handterminal.  

-
Oog hebben voor merchandising standards. Nauwkeuring ingeven van klantengegevens. Zorgvuldig invullen van bezoeksrapporten. Opletten bij deelname aan wegverkeer.

Bezwarende omstandigheden:

-
Eenzijdige houding tijdens het besturen van een (bestel)wagen. 

-
Hinder van enerverende situaties bij de deelname aan het wegverkeer.

-
Kans op letsel bij deelname aan het verkeer.

