
Rôles et fonctions d’un 
directeur des ventes

Plusieurs éléments  impactent sur les rôles et fonctions d’un directeur des ventes au sein d’une 
entreprise :

•	 Le contexte et la structure organisationnels de l’entreprise.
•	 Les valeurs.
•	 Le secteur d’activités.
•	 Le profil du directeur des ventes.
•	 L’expertise de l’équipe de vente.

Les rôles et fonctions varient donc en fonction de divers éléments. Un des objectifs principaux 
d’un excellent directeur des ventes consiste à exécuter les tâches qui sont à  « valeur ajoutée » au 
détriment des celles qui n’apportent aucune valeur à l’organisation.

À déterminer selon les besoins

Durée

Clientèle

Format

Directeur et/ou gestionnaire des ventes.

En classe ou classe virtuelle (en ligne).



Rôles et fonctions d’un directeur des ventes

Objectifs

Bénéfices

Contenu

•	 Développer l’équipe de vente la plus efficace possible.
•	 Détecter les tâches qui auront le plus d’impact sur l’atteinte des objectifs corporatifs.
•	 Comprendre les différentes structures de vente.
•	 Enrôler et fidéliser les meilleurs éléments.

•	 Permettre au directeur des ventes de mettre le focus sur les tâches à valeur ajoutée.
•	 Augmente l’efficacité de la force de vente.

•	 L’aspect humain
•	 Les tâches…

◦◦ Les tâches reliées à la planification des ventes.
◦◦ Les tâches reliées à la gestion opérationnelle des ventes.
◦◦ Les tâches reliées à l’administration des ventes.

•	 Les 7 points du management.
•	 Les structures.
•	 Prendre charge d’une nouvelle équipe de vente
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