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Programme de formation ) )
. Limoges
Greta Haute-Vienne T

Plan d’action commercial et outils pour
la fonction commerciale

- Développer et mettre en ceuvre un plan d’action commercial (diagnostic portefeuille client,
adapter sa démarche a chaque segment de client...)

- Identifier des indicateurs de suivis pour des tableaux de bords

- Entretenir son réseau relationnel

Avoir suivi I'action « Marketing » 100% Formation ou une formation marketing

21h en discontinu

Attestations de compétences




Jour1:
Le plan d'action commercial

- (Introduction/rappel) La stratégie marketing de I'entreprise et la définition du plan
d'action commercial qui en découle

- L'objectif du plan d'action commercial fixé

- La construction du plan d'action commerciale

- La mise en place du plan commercial, sa planification, son cahier des charges, les
moyens a mettre en ceuvre (effectif, budget, planning, TIC...)

Jours2et3:
Les outils pour la fonction commerciale

- Le pilotage, la conduite du plan d'action commercial (organisation, activité,
communication)

- Management de I'avancement, management d'équipe, gestion des objectifs

- Les tableaux de bord, les indicateurs d'activités; instruments de mesure de la
performance commerciale (transition avec la journée 3)

Jour 3:
L'évaluation de I'action commerciale

- Objectifs fixés, objectifs atteints, évaluation des performances, mesure des écarts
- Analyse quantitative et qualitative de I'action commerciale
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