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Les outils du manageur 

LE TABLEAU DE BORD COMMERCIAL
I - NOTION DE TABLEAU DE BORD
Pour pouvoir être pilotée, l’entreprise doit prévoir un tableau de bord (TB). Il va servir d’outil de contrôle des performances 
Le TB présente un certain nombre d’indicateurs que l’entreprise doit suivre. Il permet de vérifier l’atteinte des objectifs, de comparer les performances et d’avoir des leviers de prise de décisions
Le TB a pour objet de faire la synthèse des données issues du contrôle budgétaire et de le compléter via des indicateurs « clignotants » extérieurs (la moyenne d’une branche sur le volume des ventes, par exemple).

.2  Les Éléments du tableau de bord

Le TB est composé d’indicateurs  et présenté souvent sous la forme de  ratios 

Exemple d’indicateurs commerciaux  :

· nbr de  commandes ;

· les délais  de livraison 
· les statistiques de CA : ventilation par produits et ventilation géographique ;

· les délais de recouvrement ;

· les marges par produit ;

· les données sur stock 

· les parts de marchés ;

III - LES RATIOS OU RAPPORTS CARACTÉRISTIQUES
Les indicateurs peuvent être très nombreux. Avoir un nombre de ratios assez limité semble plus pertinent car simples à calculer et simples à interpréter.

· panier moyen = CA/nbr de passage en caisse ou de clients
· ratios de solvabilité et de non solvabilité  = montant des créances douteuses/CA) ;

· ratios de stabilité de la clientèle (nombre de clients fidèles/nombre total de clients) ;

· ratios de conquête  de la clientèle (nombre de clients nouveaux/nombre total de clients) ;

· ratios de répartition des ventes :  ratios de CA : CA/vendeur, CA/période, CA/produit;

      ratios de démarque inconnue. : Montant de la démarque/CA 
                        3 – Rentabilité

· Taux de marque =(  Marge commerciale/Chiffre d’affaires HT)*100
