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La Référence au Maroc pour la Formation et le Conseil

Controle de Gestion des Activités Marketing

Lien : https://innov-maroc.com/formation/controle-de-gestion-des-activites-marketing

@ CATEGORIE
Controle de Gestion
Sectoriel

® DUREE @ REFERENCE
3 jours (21h) FNC141

© OBJECTIFS DE LA FORMATION

A l'issue de cette formation, vous serez capable de :

« ldentifier le réle et les responsabilités du contréleur de gestion commercial
« Maitriser les outils de pilotage d’une activité commerciale ou marketing
«” Suivre, analyser et animer les plans d'actions

« Accompagner |I'amélioration de la performance

& POUR QUI ?

« Contréleur de gestion commerciale ou d'un centre de profit
« Analyste de la performance

« Responsable commercial ou marketing impliqué dans le contréle de gestion
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i= Programme détaillé

1 / Identifier le role et les responsabilités du contréleur de gestion commercial

Les enjeux des directions commerciales et marketing
e Les missions-clés du contréle de gestion commercial

Les qualités spécifiques requises

e Comment devenir un véritable «business partner» ?

2 / Participer a la définition des objectifs commerciaux et marketing

e Les prix de vente et les conditions commerciales

e Le suivi du co(t des produits

e L'élasticité prix/volumes/colts

e Les dépenses marketing et la priorisation des actions
e Les conditions de reglement

e La rémunération de la force de vente (lien avec les objectifs)

3 / Analyser les résultats pour favoriser la prise de décision et I’action

Fiabiliser les prévisions commerciales

e Les écarts sur chiffre d'affaire : volume, prix, mix...

e Les marges contributives par produit, segment, client...
e Les écarts de colt et d'efficience

e Le mix marketing

e Adapter le reporting selon le niveau hiérarchique



4 / Piloter la performance commerciale et marketing

e Suivre efficacement les colts commerciaux et marketing

e Identifier les indicateurs spécifiques a intégrer dans son tableau de bord (taux d’accroche, taux
de transformation, NPS, taux de fidélisation, taux de conquéte...)

e Attribuer le bon indicateur selon I'objectif a atteindre

e Construire les tableaux de bord pour favoriser la prise de décision et I'action par la Direction

5 / Accompagner les plans d'actions

e Se benchmarker en externe

Assurer le chiffrage des gains de productivité

Arbitrer un portefeuille de produits ou de services

Evaluer le ROI des actions commerciales et marketing

A Approche pédagogique

«” Support Ecrit et Projection

« Exposés Interactifs, Podcasts et Vidéos

«” Brainstorming et Jeux de Réle

« Mises en Situation pour faciliter I'assimilation

« Cas Pratiques et Labs inclus pour leur impact opérationnel

« Test de Validation des Acquis des Connaissances

f3 Prochaines dates programmées

21 au 23 Oct. 2026 @ Distanciel

g8 Autres dates possibles sur demande. Contactez-nous pour organiser une session intra-entreprise.

@ Réservation & Renseignements

L Téléphone : +212 522 247 210
& Email : contact@innov-maroc.com
@ Web : https//www.innov-maroc.com
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