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Objectifs et compétences
Développées

OBJECTIFS :

- Appréhender les composantes de la gestion commerciale pour
prendre des décisions cohérentes

- Identifier les interactions entre le service commercial et les autres
fonctions de I'entreprise pour créer de la valeur pour le
consommateur et I'entreprise

Compétences développées :

- Définir le périmeétre du service commercial

- Chiffrer les charges du budget de fonctionnement service
commercial

- Définir les moyens nécessaires a I'atteinte des objectifs avec prise en
compte de la rentabilité (définir la taille d’une force de vente, la
rémunération, profils recherchés en fonction d’'un marché
potentiel...)

- Faire ressortir les données clés d’analyse d’un budget commercial

- Interpréter un compte de résultat simplifié de maniére visuelle pour
aider a la décision

- Traduire les choix commerciaux et organisationnels en chiffres

- Proposer des actions commerciales rentables

- Intégrer les dimensions de la RSE dans la gestion commerciale

Contenu et moyens

Les composantes de la gestion commerciale

- L'utilité de la gestion commerciale

- Lesinteractions de la fonction commerciale avec les autres fonctions
de I'entreprise

- Larelation commerciale

pédagogiques L’organisation commerciale, le management commercial
La gestion budgétaire et la composition d’'un compte de résultat simplifié
Les tableaux de bord et I'analyse des écarts
Les KPI’s, les objectifs financiers et non financiers
La prise de décision quickwins
Pré-requis

Modalités d’évaluation

Examen terminal d’1 heure (QCM)
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