[image: ]MATC Bloc 2 – Construire un tableau de bord commercial sur EXCEL & formuler des préconisations managériales 
[image: La porte à côté] La société la porte à côté est un installateur et un réparateur de volets roulants, stores, fenêtres…. sur l’agglomération de Rennes.  La cible de clientèle est essentiellement le particulier propriétaire. 
L’équipe est constituée d’un métreur, chef de chantier, de 3 techniciens installateurs et de 6 commerciaux qui se partagent l’agglomération de Rennes Métropole. Le responsable d’agence s’inquiète de l’hétérogénéité des résultats de l’équipe et souhaite fixer aux mieux les objectifs de vente et les moyens à mettre en place pour les atteindre. 
La société vous communique les informations suivantes 
Le CA réalisé sur historique sont les suivants :  
	
	2018
	2019
	2020
	2021

	CA réalisé ht
	2 980 000
	2 670 500 €
	2 244 500
	3 450 000

	Nbr de commandes 
	
	
	
	2592


Les résultats par vendeurs en 2021 sont les suivants 
	vendeurs
	Paul
	Oliver
	Prune
Alternante
	Mia
	Alin
alternant
	Guz

	CA HT
	742 500
	575 000
	410 000
	645 000
	585 500
	492 000

	Marge ciale
	259 825
	203 000
	145 800
	195 200
	215 000
	172 100

	Nbr de visites
	1220
	1100
	872
	1043
	1012
	950

	Nbr de commandes 
	530
	578
	253
	445
	476
	310


Les objectifs pour chaque vendeur en 2021 étaient les suivants : 
	Commande moyenne
	1400 €

	Taux d’accroissement du CA (entre 2020 et 2021)
	+15%

	Poids de la clientèle professionnelle dans le portefeuille 
	25% du CA total

	Marge commerciale minimale
	30% ( du CA ) Taux de marque 

	Nbr de commandes /vendeur
	423


Questions 
1- Calculez avec excel , les taux d’accroissement annuel du CA de l’agence de Rennes  puis représentez graphiquement l’évolution du CA depuis 2018
2- Calculez la contribution de chaque vendeur au CA de l’agence et à la marge 
Représentez  graphiquement cette ventilation 
3- Complétez  le tableau de bord de suivi des performances de l’agence ( doc en consultation sur le réseau Bloc 2- TBC)  
4- Commentez les performances globales de l’agence et par commercial en 2021 
5- Proposez des solutions managériales précises pour accompagner les commerciaux en difficultés sur le déroulé du plan de vente.
6- Le responsable d’agence souhaite mettre en place un programme de formation produit pour les 2 alternants sur les nouvelles fenêtres pilotées et l'innovation AIRFLOW de K-LINE       https://www.laporteacote35.com/node/31.  https://pro.k-line.fr/la-fenetre-pilotee.html Présentez le déroulé de la formation ( complétez l’annexe ci-dessous) 
Titre de la formation


Objectifs de formation 


Public visé

Modalités d’inscription 

Prérequis ( ce qu’il faut savoir avant de venir) 


Modalités d’organisation de la formation ( lieu, durée, nbr de participants, en présentiel à distance ou hybride..- hors les murs ou en interne, mutualisée ou réservée aux salariés…..)



Méthode pédagogique ( cas pratique, jeux de rôle, cours magistral, supports d’animation  )




Contenus de formation ( détaillez les éléments techniques  et  commerciaux à aborder lors de la formation)





Evaluations prévues en fin de formation ( types d’évaluation et nature des supports d’évaluation prévus)



Formateurs ( personnes prévues pour animer la formation) 
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