
Mini-série 

Optimiser les SG&A pour 
booster la compétitivité 

Episode 6 : Comment optimiser la 
performance de la fonction commerce ? 

Dans cet épisode dédié à la fonction commerce, nous 
identifions les enjeux des Directeurs commerciaux en 
rappelant le périmètre d'activités de leur fonction et les 
indicateurs clés de performance. 
Nous présentons aussi les leviers d'efficacité de la 
fonction, avec un retour d'expérience et une démarche
type. 



Dans un environnement marqué par l’inflation persistante, une pression accrue 
sur les marges, et la transformation rapide des attentes clients, les directions 
commerciales doivent réinventer leur efficacité et accélérer la conquête

• Gagner des parts de marché : structurer une vraie dynamique de conquête 

malgré la pénurie de profils "chasseurs"

• Transformer plus vite : raccourcir les cycles, qualifier plus finement, convertir 

les opportunités à fort potentiel

• Investir là où ça paie : optimiser les ressources commerciales en fonction du 

potentiel réel des clients

• Tenir ses prix et sa marge : mieux armer les équipes en négociation pour 

préserver la valeur

• Offrir une expérience fluide et différenciante : aligner Commerce et ADV 

autour d’un parcours client sans couture
• Exploiter le digital & l’IA : automatiser, personnaliser, piloter plus finement

• Attirer et fidéliser les meilleurs talents : bâtir une force de vente motivée, 

formée et engagée dans la durée



Cartographie simplifiée du cycle client

Légende Stratégique
Business 
Partner

Expertise Transactionnel

Stratégie 
commerciale

Animation 
commerciale

Prospection
Opportunité / 

Vente

Gestion du 

contrat

Gestion des 

commandes

Facturation et 

encaissement

Réclamations 

clients

Gestion relation 

client

Analytics
Affectation des 

portefeuilles
Gestion de la base 

prospect

Construction de 
l’offre technique

Préparation du 
contrat

Télévente Facturation
Réception de la 

réclamation
Reporting / 
suivi client

Stratégie 
commerciale

Animation des 
forces de ventes

Gestion des leads 
digitaux

Construction de 
l’offre financière

Signature du 
contrat

Enregistrement 
de la commande 

client

Relances 
impayés

Ouverture dossier 
de réclamation

Analyse suspicion 
résiliation

Go-to-Market
Pilotage de 

l’activité 
commerciale

Gestion des 
appels entrants

Construction de 
l’offre 

administrative

Ouverture 
compte client / 
analyse crédit

Traitement de la 
commande

Recouvrement
Traitement 
réclamation

Rétention client

Territory
management

Plan d’incentive
Prospection 

téléphonique

Gestion des 
accords 

commerciaux

Revue périodique 
du contrat

Suivi de la 
commande

Saisie des avoirs

Objectifs de 
ventes

Gestion des 

partenaires

Cross-selling
Up-selling

Validation de la 
réponse 

commerciale

Mise à jour et 

gestion de la base 

prix

Reporting et 

coordination

Formation des 

forces de ventes

Préparation rdv 

commercial
Négociation

Mise à jour et 

gestion de la base 

clients

Gestion de 

comptes

Rdv commercial et 

compte rendu
Relance client

Gestion 

des outils

Suivi post rendez-

vous
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Écart en fonction des secteurs d’activité, 
des typologies de clients et de la dynamique de croissance

Extrait
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