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COMPETENCE 2

Les performances de votre réseau

Récemment nomme chej des uventes d'une enthephise de vente dinecte, le directeur commencial vous demande
de metire en place un tableaw de bord afin d'évaluen vos équipes.

I vous demande également de calculen les perjornmances de chacun des 4 secteurs aun le tewitoire [Tlord,
(12 vendeuns), Sud, (11 vendeuns), Eat, (8 vendeuns), Queat (9 vendeurs) et Jle-de-Inance (15 vendeurs)] ainai
que celles de dewx nouveawx vendeuns aivés iLy a 8 meis en Jle-de-Frarnce.

Vous disposez des réaultats 2017 des 5 hégions (doc. 1) et des réaultats des 2 nouveaux (doc. 2) awn le Ter
aemeatre 2018.

Chague vendeun doit néaliser une héunion par semaine awn 11 mois.

Travail a faire :
1) Proposez un tableau de bord de suivi de l'activité commerciale en choisissant les indicateurs appropriés.
2) Que pensez-vous des résultats des 2 nouveaux vendeurs ?

3) Quels axes d'amélioration pourriez-vous leur proposer ?

Chapitre 13 ¢ Vendre en réunion m



Activité 2017 par région

Equipe Nord Equipe Sud Equipe Est Equipe Ouest Tle-de-France
12 11 8 9 15

Nombre
de prospects

Prospects
contactés

Réunions réalisées

Nombre
de participants

CA prévisionnel/

L 12,00 €
réunion/part

12,00 €

12,00 € 12,00 € 12,00 €

ROl 1200000 € | 5100000€ | 2950000€ | 46000,00€ | 100800,00 €

secteur

Résultats des deux nouveaux commerciaux

Isabelle

Jean-Pierre

Nombre de prospects

Prospects contactés

Réunions réalisées 21 24

Nombre de participants 320 360

CA prévisionnel/réunion/part 12,00 € 12,00 €

CA réalisé par secteur 3 180,00 € 5400,00 €
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m Bloc 3 * Théme 3 - Créer et animer un réseau de vente directe



