


1 - CHAMP D'ACTIVITE

1.1 _Définition

Le vendeur multimédia est un employé de vente possédant les principales connaissances
technologiques du matériel qu'il est chargé de vendre. Vendeur-prescripteur, il sent et
renseigne les clients sur son rayon et sur les produits (matériel et logiciels) et services (service
aprés-vente, renseignement technique téléphonique...). i est capable de construire une
réponse (produit, solution, assistance) adaptée aux bescins évolutifs d'une clientéle
hétérogéne. Il doit pratiquer la veille technologique et s'adapter aux évolutions des
technologies de linformation et de la commuaication. Il est capable d'assurer la gestion
équilibrée de son stock.’

1.2 Contexte professionnel

1.2.1 Emploi vigé :
Vendeur multimédia / vendeur technique (appeliation différente selon les enseignes).

1.2.2 Types d'enfrenrises :
_secteurs non alimentaires des entreprises de distribution & prédominance alimentaire,
. entreprises de distribution spécialisées.

1.2.3 Place dans l'geganisation :
Le vendeur multimédia est ptacé sous la responsabilité directe du chef de rayon ou du
responsable de magasin. Il peut appartenir & une équipe de vendeurs.

1.2.4 Environnement technique de remploi :

Le vendeur multimédia travaille au rayon multimédia/micro informatique/nouveaux.
systémes de communication. il travaille en station debout, avec un éclairage artificiel. il .
porte-une tenue spécifique (tenue fournie par 'entreprise, badge). 1l est. en contact
permanent avec la clieatéle: Il utilise I'outil informatique- et [a documentation: (fiches:
produits) mise & sa disposition. I peut étre amené & travaillerer langues dtrangéres:
(anglais technique obligataire).

1.2.5 Milieu de travail

Le vendeur muitimédia est amené a travailler sur des horaires variables adaptés a la vie-
du magasin. Il peut étre soumis, selon l'organisation du magasin, a travailler, samedi,
dimanche et jours fériés, dans le respect de la réglementation.

1.2.6 Rémunération ;

Selon les modalités définies par l'entreprise, la rémunération peut se composer dune
partie fixe et/ou d'une partie variable, celle-ci étant liée & divers parametres (résuftats du
vendeur, du rayon ...}.

1.3 Dé&limitation et pondération des actlvités

Le vendeur multimédia intervient dans e cadre des fonctions suivanies :
- ACCUEN., CONSEIL ET VENTE
- PRESENTATION ET ANIMATION DU RAYON.

Dans le cadre de ces deux fonctions, le vendeur assure également les activités desgestiom qui y-
sont lides.



2 - DESCRIPTION DES ACTIVITES

C'est [a fonction principale du vendeur muttimédia . Elte requiert des qualites d'écoute et des
capacités relationneites. Elle implique I'analyse, la prise en compte des besoins des clients et la
mise a jour des informations pertinentes.

@ ACTIVITES

- préparation de l'acte de vente {construction d'une documentation professionnelle i jour,
médiatisée ou non, fournie ou collectée.

- accueil du client.

- qualitication du client, par le questionnement (professionnel, amateur ...).

- identification des besoins du client.

- proposition de la solution multimédia (argumentation sur les points forts du produit).

- démonstration pédagogique adaptée 4 chaque typologie de client, du matériet et des lagiciels
multimédias.

- vente additionnelle : services associés (service aprés-vente, renseignement technique
téléphonique, réseaux, formation ...}, consommables.

- proposition des solutions de financement adéquates..
- rédaction des documents/bons de vente.
- préparation, mise- disposition et contréle du fonctionnement du produit:

- suivi de Ia refation-avec les clients, participation A la tenue et la mise 2 jour du "portefeuille
clients”.

- participation & la gestion des litiges éventuels avec les clients.

NDITIONS D'EXERCICE

Movens r r

- decumentation professionnelle 2 jour , médiatisée ou non, fournie ou collectée

- fiches produits fournisseurs, catalogues

- argumentaires de vente

- visite de la concucrence. (relevé de prix et de niveau de service), de salons prafessionnels ...
- documents de gestion du rayomr

- outit infarmatique & dispasition paur Ia gestion

] n ilités
- autonomie pour les recherches dinformations courantes, les. mises & jouretclassements suc
les. spécificités techniques de base des produits ainsi que leurs caractéristiques d'usage;. sur
les. environnements micro-informatiques ainst que les: principaux: logiciels: et périphériques:
attachés a ces environnements, sur l€s nouveaux produits et nouvellesstechnologies..
- autonomie dans 1a relation-client, dans 'acte de-vente (variahble selon lentreprise).
- respansabilité des renseignements inscrits fournis surle boarde vente.
- traduction des demandes clés en options commerciales.



- repérage des produits qui ¢égagent de la marge.
- développement d'argumentaires de qualité.
- mise en oeuvre des pdles de démonstration dans le rayon.

R it n :

. atteinte des objectifs quantitatifs et financiers fixés avecle responszble
- rentabilité des ventes

- satisfaction du client

- fidélisation du client

- fiabilité des documents de vente

- mise en avant des produits/services annexes de I'entreprise.
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Le vendeur multimédia contribue activernent i la présentation, Ia tenue et Fanimation du rayon :

® ACTIVITES

Le vendeur multimédia exerce les activités permanentes liées i la présentation et a l'animation
du rayon (respect de la segmentation des produits définie par l'entreprise, remplissage du
rayon, gestion des ruptures, tenue et propreté du rayon).

De maniére spécifique, il assure également :

- présentation du matériel d'exposition : disposition, état de fonctionnement, proprets,
branchements permanents.

- démonsiraticns automatiques sur tous les matériels multimédias.

- sécurité des équipements, protection de tous les disques durs par mot de passe, des lecteurs
de disquettes par clé, des matériels par alarme.

-participation & la signalétique client {lisibilité, fiabilité...).
- mise en oeuvre des régies de sécurité pour le client, le produit et le magasin.

- mise en oceuvre des régles définies de Iuttre contre la démargue inconnue et des actions
préeventives.

- tenue des lieux de stockage {sur I'aire de vente, dans les armaires ou dans le local prévu & cet
effet), rotation des produits, mise en oceuvre des procédures de réassort, vérification des
arrivées et trattement des reliquats.

- préparation et participation sux inventaires.

@ CONDITIONS B'EXERCICE.

Movens et ressguices :
- ptans d'implantation

- fiches produits fournisseurs
- planning de balisage

- consignes de sécurité.

A nomie, r nsabili :
- autonomie sous contrdle du responsabie.

Reésuitats attendus

- balisage propre et a jour en permanence, éliquettes prix sur tous les produits,

- respect rigaureux et permanent du plan d'implantation

- mise & jour des atfiches promationnelles

- présence de la PLV

- rayon rempli avecdes produits. en bon élat de fonctionnement (distinction & faire entra le-
remplissage:des produits libce service--lagiciels, accessoires-qui représente une-lourde: ticher
et-les produits d'exposition & garder en état de fanctionnement)

- réactiocrrapide et efficaceaux ruptures

- faisahiiité des démonstrations des produits et logiciels & tout mament pour Facte.de vente

- respect permanent et exhaustit des régles de sécurité.

- gestiam équilibrée du stock.
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