
FONCTION DE REFERENCE - INDUSTRIE ALIMENTAIRE
Département
:
Vente

Fonction
: 
Analyste des ventes
Code
:
Vente.10
Classe
:
5

But:
Soutenir la vente au moyen de suivis statistiques et d'analyses des résultats de vente.

Place dans l'organisation: 
Chef direct
:
Chef de l'administration des ventes, avec environ 5 collaborateurs.



Subordonnés
:
Aucun.

Nature des activités/responsabilités:
‑
Suivre et analyser les résultats de vente de telle sorte que la direction et l'équipe de vente obtiennent un aperçu correct de la vente. Cela comporte entre autres:


.
rassembler l'information nécessaire (financière, comptable, données de stock, par client) à l'aide d'un ordinateur et/ou en s'informant auprès des départements concernés;


.
classer l'information rassemblée, de sorte que les analyses nécessaires puissent être effectuées;


.
ventiler les résultats de vente, selon divers paramètres (dans leur totalité, par région ou par pays, par client, par produit, etc.) et à la demande de divers commanditaires (direction, équipe de vente, marketing); le tout en respectant les règles statistiques ainsi que les normes de l'entreprise;


.
comparer, pour différents commanditaires (direction, groupe de vente, marketing), les données de vente avec les données historiques et les objectifs de vente; indiquer les écarts et autant que possible leurs causes;


.
rapporter les résultats d'analyse au chef, à la direction et aux autres personnes concernées/ intéressées.

‑
Répondre aux questions concernant les résultats et l'évolution de la vente, en établissant des priorités, éventuellement en concertation avec le chef.

‑
Effectuer des activités telles que:


.
tenir à jour différents classements au sujet des données de vente;


.
préparer l'information nécessaire au plan marketing ou aux budgets de vente.

Aptitudes sociales/communication:
‑
Demander/fournir de l'information aux personnes concernées/intéressées. Donner des explications à propos des résultats.


Rédiger des rapports pour la direction et l'équipe de vente.

‑
Entretenir des contacts avec entre autres:


.
les collègues (pour effectuer les activités quotidiennes)


.
la direction (pour échanger des informations)


.
les collaborateurs d'autres départements (pour échanger des informations)

Aptitudes spécifiques/exigences:
‑
Utiliser un ordinateur.

‑
Analyser avec précision les résultats des ventes.

Inconvénients:
‑
Position unilatérale et fatigue des muscles oculaires et dorsaux en travaillant devant un écran visuel une grande partie de la journée.

