TD Analyse des résultats sur un salon professionnel




L’entreprise "Croisières Athena" commercialise autour des îles grecques des croisières (orientées vers la découverte de la culture et des vestiges. Elle prospecte par catalogue auprès des comités d’entreprise ainsi que grâce à son site Internet.


Elle a participé pour la 1e fois au salon du tourisme à Paris. 3 commerciaux ont été mobilisés pendant 3 jours. Les résultats ont été les suivants :

· Coût global : 30 000 €
· 920 contacts dont

· 356 prospects chauds (montant des devis : 439 000 €)

· 138 ventes (pour un montant de 148 000 €)

La marge réalisée sur chaque vente est de 30 %.
Analyser les résultats de cette participation
· Coût au contact : 30 000 / 920 = 32,6 € / personne

· moins cher que la prospection physique

· Puissance de feu : 920 / 3x3 = 102 personnes par commercial et par jour

· plus efficace que la téléprospection (50 contacts / jour)

· 148 000 / 30 000 = 4,90 €
( pour 1 € investi, on gagne 5 €

· (148 000 + 439 000) / 30 000 = 19,5 €
( 1 € dépensé fait gagner potentiellement 19,5 €

· Marge : 148 000 x 30 / 100 = 44 400
( la marge est 1,5 fois supérieure au coût du stand hors marge potentielle, l’opération est saine.
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