CAS SAUTERRE MARCHE BIO 
Objectifs – Déterminer la taille optimale de la FV -   Proposer des solutions managériales pour améliorer la performance de l’équipe sur le terrain. 

Q1 – Taille optimale de la FV BIO
Taille actuelle : 3 commerciaux 
Etape 1 – Capacité de travail sur le terrain en nbr d’heures 
· Nbr de semaines / an sur le terrain = 52 s – ( 7 semaines en dehors du terrain) = 45 semaines
· Nbr de jours de travail sur le terrain / an = 45 semaines x 4.5 j = 189 j – 11 j = 178 j 
· Le cial travaille en moy 7h/jours
· Nbr d’heures de travail terrain = 178 j * 7h =1246 h – temps de déplacement (250 h) = 996 h/an de présence sur le terrain pour un commercial.

Etape 2 – Besoins pour couvrir les visites et l’effort de prospection 
	
	grossistes
	GMS
	CHR
	Collectivités

	Nbr clients
	78
	127
	78
	67

	Nbr de visites
	468
	1905
	780
	469

	Total en h 
	468 h
	1905h
	780 h
	469 h

	Total besoins en h 
	3622 h 
	+ effort de prospection = 105 clients soit 315 h 
	 = 3937 h 
	



TMO = Besoins de visites / capacité de travail en h d’un cial = 3937 h/996 h  = 3.9 soit 4 commerciaux 
Il manque donc un commercial à temps plein pour couvrir l’ensemble des besoins 

Q2 Préconisations pour atteindre les objectifs (couvrir les besoins ) et optimiser le temps de travail sur le terrain 
	En cas d’embauche d’un nouveau commercial dans un contexte de marché qui se tend. ( croissance en berne pour les ventes de BIO)
	En cas de maintien en l’état de l’équipe commerciale 

	· Intensifier l’effort de prospection 
· Augmenter le temps de formation pour aider à la montée en compétences des commerciaux dans un contexte de négociation spécifiques ( GMS et collectivités notamment) 
· Intégrer le nouveau commercial en lui faisant faire des visites en binôme avec un commercial sénior de l’équipe 
· Accentuer notre présence sur les salons et foires , moyen d’être en contact direct avec le marché.

	· Révision des circuits de tournées voire des secteurs de vente pour limiter les déplacements 
· Réduire la fréquence des visites aux GMS à une fois par mois 
· Réduire le temps de visite de 15 minutes par une préparation plus efficiente en amont 




Q3 – Mes solutions technologiques pour accroitre la productivité en clientèle 
Enjeu : faciliter les reporting et rendre les visites plus interactives ( Book commercial digitalisé)  et accroitre le temps de présence en clientèle 

Moyens 
· Fournir un équipement nomade connecté  : Portable – tablette numérique 
· Investir dans une solution logicielle CRM pour le reporting (gain de temps sur les taches ad.) 
· Organiser des visios avec l’équipe pour éviter le retour au siège 
· Créer un catalogue numérique à disposition des clients 
· Spécialiser les ciaux par type de clients : besoins et process décisionnels différents
