
    e-mail. contact@aptitudes21.com / Tél. 05 57 61 20 31
www.aptitudes21.com

Commerce
piloter l’activité commerciale

Objectifs :
Maîtriser les techniques de pilotage de l’activité 
commerciale, en analysant les performances, en 
mettant en œuvre des plans d’actions efficaces, 
et en organisant de manière optimale les activités 
commerciales pour atteindre les objectifs 
stratégiques de l’entreprise.
•	 Analyser les performances commerciales et mettre en place 
des outils de pilotage efficaces

•	 Mettre en œuvre un plan d’actions commerciales (PAC) 
structuré et pertinent

•	 Organiser et optimiser l’activité commerciale pour maximiser 
l’efficacité

•	 Motiver et challenger les équipes commerciales pour 
améliorer les performances

•	 Adopter une gestion responsable et durable de l’activité 
commerciale

Prérequis & Accessibilité :
Prérequis :
Maîtriser les bases de la fonction commerciale.

Accesibilité : 
•	 Commerciaux et vendeurs souhaitant piloter efficacement 
leur activité commerciale.

•	 Cette formation est accessible aux personnes en situation de 
handicap, merci de consulter notre référent handicap. 

Aptitudes 21

Méthode pédagogique et encadrement :

Cette formation est animée par un formateur expert dont les compétences techniques, professionnelles et pédagogiques ont été 
validées selon les critères qualité d’Aptitudes 21.

L’animation est composée d’apports théoriques, de mises en situations professionnelles et d’exercices pratiques.

Moyens pédagogiques :

Ordinateurs, logiciels, tableau blanc, vidéo-projecteur, écran.

En fin de formation, vous aurez un accès à la plateforme pédagogique Aptitudes 21 sur laquelle vous pourrez consulter et télécharger 
vos supports de formation.

Modalités d’évaluation des objectifs et des résultats :

L’évaluation des objectifs se fait par le formateur, pendant la formation avec les exercices pratiques, les interactions et les mises en 
situation pratiques.

Le formateur complète un livret d’évaluation selon une grille de compétences précise.
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21h Analyser ses performances  
commerciales
Mettre en place ses outils de pilotage

•	 Le tableau de bord commercial et se sindicateurs

Repérer les étapes qui génèrent le résultat
•	 Prospection
•	 Qualification
•	 Elaboration de l’offre
•	 Négociation
•	 Identifier les facteurs clés de succès
•	 les indicateurs et ratios d’activité
•	 Le pilotage d’activité commerciale autour du 

processus de vente

Identifier les indicateurs les plus pertinents
•	 Activité : CA, Marge, satisfaction client…
•	 Actions commerciales : mailings, e-mailings, salons, 

campagnes d’appels, promotions…
•	 Performance des équipes : les ratios, la productivité 

commerciale…
•	 Analyser les chiffres : la méthode des écarts, 

indicateurs…

Motiver et challenger ses équipes
•	 Communiquer les chiffres et partager l’information 

pour progresser
•	 Piloter objectifs et réalisations avec le tableau de 

bord commercial

21h Mettre en oeuvre son plan  
d’actions commerciales
Diagnostic de la situation

•	 Positionnement sur le marché
•	 Méthodes de présentation des produits et services
•	 Analyse de la situation
•	 Information clients / prospects
•	 Forces et faiblesses de l’équipe commerciale
•	 Les moyens de motivation des ventes
•	 Notoriété de l’entreprise
•	 Analyse des actions passées
•	 Bilan des points positifs et des points à améliorer

Définir le PAC
•	 Définir les actions prioritaires à mettre en oeuvre :
•	 prospection, fidélisation, animation
•	 Recenser les acteurs et attribuer les rôles
•	 Travailler sur sa stratégie tarifaire
•	 Choisir son mode de disribution
•	 Mettre en place la communication
•	 Adapter sa politique de vente aux moyens
•	 Animer la force de vente
•	 Construire son PAC interne et externe
•	 Budgétiser le PAC

Plannifier
•	 Hiérarchiser les actions à entreprendre
•	 Rédiger les fiches descriptives d’actions
•	 Etablir les plannings d’actions : clients, marketing, 

management
•	 Réaliser les tableaux de bord de suivi

Présenter le PAC
•	 Simplifier sa présentation
•	 Trouver les bons arguments pour obtenir l’adhésion
•	 Faire adopter son PAC à sa direction
•	 Lancer l’action

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Contenu de la formation
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Contenu de la formation

28h Organiser et optimiser son  
activité commerciale
Analyse et diagnostic de l’organisation

•	 Commerciale
•	 Introduction à l’importance de l’organisation dans 

l’activité commerciale.
•	 Analyse de l’utilisation du temps et des styles 

d’organisation.
•	 Techniques de fixation des priorités et gestion du 

temps.
•	 Comparaison de l’organisation commerciale de 

l’entreprise avec les pratiques sur le terrain.
•	 Établissement de grilles d’analyse internes et 

externes pour optimiser l’organisation.

Planification et stratégies commerciales
•	 Compréhension de la politique commerciale de 

l’entreprise.
•	 Détermination des moyens d’action en accord avec le 

management.
•	 Ciblage et organisation de la prospection en tenant 

compte des spécificités de la clientèle et du secteur 
géographique.

•	 Synchronisation des actions terrain en rapport avec 
les objectifs.

•	 Introduction à l’utilisation de l’intelligence artificielle 
pour planifier les activités de veille, prospection et 
fidélisation client.

Gestion responsable de l’activité commerciale
•	 Introduction à la notion de responsabilité écologique 

dans l’organisation commerciale.
•	 Rationalisation des tournées avec des applications 

de planification d’itinéraires.
•	 Adoption d’une organisation écoresponsable dans 

les activités commerciales.
•	 Réflexion sur les pratiques commerciales durables et 

éthiques


