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Contrble de gestion des activités commerciales et marketing

-Réference: CG-33 -Durée: 2 Jours (14 Heures)

Les objectifs de la formation

® Connaitre les leviers d'action utiles a I'atteinte des objectifs commerciaux et marketing
® Préparer les reporting pour le suivi des ventes et des actions marketing
® Suivre, analyser et animer les plans d'actions.

® Accompagner les opérationnels dans la compréhension des indicateurs et dans I'élaboration de pistes

d'amélioration de la performance commerciale.

A qui s'adesse cette formation ?

® Contr6leur de gestion commerciale. Contréleur de gestion d'un centre de profit ou d'une business unit.
Analyste de la performance. Responsable commercial ou marketing impliqué dans le contr6le de gestion des
activtés.

® Aucun.

Programme

e Participer a la définition des objectifs commerciaux et marketing
© Les prix de vente et les conditions commerciales.
© Le suivi du co(t des produits.
o L'élasticité prix/volumes/co(ts.
© Les dépenses marketing et la priorisation des actions.
© Les conditions de réglement.
© Larémunération de la force de vente (lien avec les objectifs).

© Application au lancement d'un produit.

e Renforcer |'efficacité du reporting pour faciliter la prise de décision
© Fiabiliser les prévisions commerciales.
© Analyser les écarts sur chiffre d'affaire : volume, prix, mix...

© Analyser les marges contributives par produit, segment, client...



Programme

° Analyser les écarts de codt et d'efficience.
© Analyser les composantes du mix marketing.
© Adapter le reporting selon le niveau hiérarchique.

© Communiquer les résultats et partager l'information.

e Piloter la performance commerciale et marketing
© Suivre efficacement les colits commerciaux et marketing.

© Identifier les KPI ou indicateurs clés du tableau de bord : commerciaux : PDM, CA, marges, panier

moyen, satisfaction client...

© marketing : promotions, fidélisation, conquéte...
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prédictibles : carnet de commandes, NPS, CES.
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Attribuer le bon indicateur selon I'objectif commercial ou marketing a atteindre.

Accompagner les plans d'actions
©  Se benchmarker avec des données externes pour identifier les forces et les faiblesses.
© Assurer le chiffrage des gains de productivité.
© Arbitrer un portefeuille de produits ou de services.
o évaluer le ROI des actions commerciales et marketing.

© Challenger les propositions.
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(+212) 522 27 99 01 (+212) 6 60 10 42 56 Contact@skills-group.com

Nous sommes a votre disposition :
De Lun - Ven 09h00-18h00 et Sam 09HO00 — 13H00

Angle bd Abdelmoumen et rue Soumaya, Résidence Shehrazade 3, 7éme étage N° 30
Casablanca 20340, Maroc
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