
Organisation du Plan 
d'Actions 
Commerciales
Le module "Planification et Organisation des Actions Commerciales" 

est essentiel pour les Négociateurs Technico-Commerciaux. Il vise à 

développer les compétences nécessaires pour concevoir et exécuter 

des plans d'actions efficaces, alignés sur les objectifs commerciaux.

https://gamma.app


Introduction à la 
Planification Commerciale 
(J1)
Avantages d'une planification stratégique solide. 

- vision à long terme

- flexibilité 

- adaptabilité dans la planification des actions commerciales.



Techniques de 
Segmentation

Segmentation 
Efficace

Les techniques de segmentation permettent 

d'identifier les différents segments de marché 

en fonction des besoins et des 

comportements des clients.

Adaptation 
Stratégique

Adapter la planification en fonction des 

segments identifiés garantit une approche 

ciblée et personnalisée pour chaque clientèle.



Importance du Calendrier dans la 
Planification

1

Planification Mensuelle, Trimestrielle et 
Annuelle

La définition de calendriers spécifiques assure une répartition équilibrée des efforts 

promotionnels tout au long de l'année.

2
Alignement des Actions 
Commerciales

Aligner les actions commerciales avec les temps forts du marché garantit une 

maximisation des opportunités de vente.



Atelier Pratique

Création d'un 
Calendrier

Créez un calendrier d'actions commerciales 

pour un produit spécifique, en vous appuyant 

sur les principes de planification abordés.

Présentation et 
Discussion

Présentez et discutez de vos calendriers en 

groupe, pour favoriser l'échange d'idées et de 

bonnes pratiques.



Identification des Ressources 
Nécessaires (J2)

1

Ressources Financières, Humaines et 
Technologiques

L'identification claire des ressources nécessaires est cruciale pour une 

exécution efficace des actions commerciales.

2
Évaluation des Coûts et des 
Avantages

Évaluer les coûts associés à la mise en œuvre des actions 

commerciales est essentiel pour optimiser le retour sur investissement.



Étude de Cas - Allocation des 
Ressources

1

Analyse 
Approfondie

Analysez l'allocation des 

ressources dans les scénarios 

réels, en identifiant les domaines 

d'amélioration potentiels.

2
Proposition 
d'Ajustements

Proposez des ajustements pour 

une allocation plus efficace des 

ressources, mettant en pratique 

les concepts appris.



Importance du Suivi 
Continu (J3)

Indicateurs de Performance Clés 
(KPIs)
Comprendre et suivre les KPIs est crucial pour évaluer l'efficacité des 

actions commerciales et apporter des ajustements si nécessaire.

Outils pour le Suivi en Temps 
Réel
La compréhension des outils de suivi en temps réel permettra aux 

négociateurs technico-commerciaux d'adapter rapidement leurs 

stratégies en fonction des résultats obtenus.



Le Rôle du Digital dans la 
Planification (J4)

Utilisation des Canaux en Ligne

Pour renforcer les plans d'actions commerciales, en exploitant le potentiel du marketing digital 
pour atteindre les objectifs de manière plus efficace.



Cas Pratique - Marketing Digital 
Intégré

Élaboration d'une Campagne Présentation des Résultats

En groupe, élaborez une campagne 

marketing digitale intégrée au plan d'actions 

commerciales.

Les résultats attendus de la campagne 

seront présentés et discutés en groupe, 

permettant une rétroaction constructive.



Révision et 
Optimisation (J5)

Revue Globale du 
Plan
Reprenez l'ensemble du plan 

d'actions commerciales, et identifiez 

les opportunités d'optimisation.

Présentation des 
Plans
Chacun présente son plan devant le 

groupe, favorisant les échanges et 

les recommandations constructives.


