TD Analyse des ventes
1. Efficacité des contacts
1er contact : 49 %

2e contact : 30 %

3e contact : 21 %
· Former, informer les commerciaux

· Les stimuler (5 % de commission à la vente au 1er contact, 4 % au 2e, 3 % au 3e)

· Insister sur la préparation du rendez-vous

· C’est un produit simple
2. Poids des ventes selon leur origine

89 % des ventes à partir :
· De la prospection physique (47 %)

· Du parrainage (25 %)

· Du site Internet (18 %)

Suggestions : Réduire voire abandonner la prospection physique (car elle est coûteuse et que le produit est simple) au profit du parrainage, du site Internet et du marketing direct.

3. Clients constituant les principales cibles de l’agence

La clientèle obéit à une typologie 20 / 80
	Types de clients
	% de clients
	% cumulé

	Commerçants
	25 %
	25 %

	Entreprises < 10 personnes
	31 %
	56 %

	Entreprises de 10 à 20 personnes
	23 %
	79 %


Ces 3 catégories de clients (Petites Entreprises / Très Petites Entreprises) représentent 80 % de la clientèle de l’entreprise. L’agence peut envisager de travailler les clients à plus fort potentiel.
4. Résultat des ventes des 5 premiers mois, par rapport à l’objectif (1 500 / an)

Raisonnement au prorata temporis : 
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Raisonnement en fonction des coefficients de saisonnalité :

Δ des coefficients : 5,1
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