
REJOINDRE BUISARD DISTRIBUTION C’EST :

     • Travailler dans un cadre bienveillant avec des valeurs humaines fortes 
     • Avoir un quotidien épanouissant, et diverses problématiques métiers 
     • Avoir un encadrement disponible, et bénéficier d’un accompagnement dès votre intégration 

     • Accessible en 20 min de TER d’Angers et du Mans arrêt Sablé sur Sarthe puis navette gratuite jusqu’à l’entreprise. 	
       L’entreprise prend en charge 50% de votre abonnement.

Début souhaité : Dès que possible

CV et lettre de motivation à envoyer :

 Responsable RH - Email: recrutement@buisard-distri.fr

PROFIL

     • Étudiant(e) en école de commerce, en marketing, ou équivalent (niveau Bac+4 à Bac+5)
     • Forte appétence pour l’analyse, la stratégie commerciale et la prospection
     • À l’aise avec les outils de recherche, d’analyse de données, et de présentation (Excel, PowerPoint ou équivalents)
     • Autonomie, rigueur et esprit d’initiative indispensables
     • Bonne capacité de synthèse et qualités rédactionnelles

Depuis 40 ans, BUISARD Distribution commercialise des pièces techniques, rigoureusement sélectionnées parmi les 
plus grandes marques, aux professionnels des réseaux agricoles, et des travaux publics. 
Véritable spécialiste, doté d’une belle renommée technique, notamment dans le domaine de l’agriculture de précision, 
de l’électronique embarquée, de la signalisation et de l’éclairage, notre catalogue produit est riche de plus de 15 000 
références.

Rejoignez une entreprise dynamique, et en 
pleine croissance !

STAGIAIRE
ASSISTANT CHEF DE 

PRODUIT (H/F)

BUISARD DISTRIBUTION SAS
Rue de la Fouquerie - CS 20069 - F72300 SOLESMES

Site internet : www.buisard-distribution.fr 

STAGIAIRE ASSISTANT(E) CHEF DE PRODUIT (H/F)

OBJECTIF DU STAGE :

Contribuer à l’ouverture d’un nouveau marché stratégique, en menant une étude complète (marché, concurrents, clients, 
produits).

MISSIONS PRINCIPALES : 

Étude de marché approfondie
     • Identifier les potentiels clients, leurs critères d’achat, leurs fournisseurs et leurs attentes.
     • Étudier la concurrence : identification, offres, prix, positionnement, leurs stratégies commerciales et les modes de 	        
distribution en place (vente directe, revendeurs, e-commerce, etc.).
     • Évaluer la taille et la dynamique du marché (opportunités, risques, barrières)


