TD préparatoire DIVAM 

OUTILS DE SUIVI  ET D’ANALYSE DES PERFORMANCES D’UNE EQUIPE DE VENDEURS
Mr Dufour manage une équipe de 5 vendeurs. Il vous communique ses tableaux de suivi  et d’analyse des performances pour le premier trimestre de l’année N.

Document 1 : 

	Objectifs pour le trimestre 1

	Nom des vendeurs
	Janvier
	Février
	Mars
	Objectifs pour le trimestre 1

	Vendeurs 1 : Sophie
	25
	35
	38
	98

	Vendeur 2 : Christophe
	30
	42
	48
	120

	Vendeur 3 : Marie
	28
	39
	43
	110

	Vendeur 4 : Jérôme
	45
	64
	69
	178

	vendeur 5 : Jean
	43
	60
	65
	168

	TOTAL
	171
	240
	263
	674

	
	
	
	
	


1) Présenter le document
2) En combien de période les objectifs pour le trimestre 1 ont-ils été répartis ?

3) Cette répartition est elle égale entre les 3 périodes ? entre les 5 vendeurs ? Comment peut-on expliquer ce choix ?

4) En  déduire les qualités  d’ un bon  objectif

Document 2 : 
	Analyse des résultats fin janvier

	Nom des vendeurs
	Objectif janvier
	Résultats janvier
	Taux d'atteinte de l'objectif de janvier
	Ecart réalisé/objectif en %
	% avancement objectif trimestre 1

	Vendeurs 1 : Sophie
	25
	29
	116,0%
	16,0%
	29,6%

	Vendeur 2 : Christophe
	30
	55
	183,3%
	83,3%
	45,8%

	Vendeur 3 : Marie
	28
	25
	89,3%
	-10,7%
	22,7%

	Vendeur 4 : Jérôme
	45
	40
	88,9%
	-11,1%
	22,5%

	vendeur 5 : Jean
	43
	43
	100,0%
	0,0%
	25,6%

	TOTAL
	171
	192
	112,3%
	12,3%
	28,5%


1) Présenter le document, son utilité

2) Repérer les 3 indicateurs de suivi des performances qui ont été calculés

3) Expliquer leur sens et retrouver leur formule de calcul

Document 3 : 
	Analyse des résultats fin trimestre 1

	Nom des vendeurs
	Objectif trimestre 1
	Résultats trimestre 1
	Taux d'atteinte de l'objectif trimestre 1
	Ecart réalisé/objectif en %

	Vendeurs 1 : Sophie
	98
	102
	104,1%
	4,1%

	Vendeur 2 : Christophe
	120
	167
	139,2%
	39,2%

	Vendeur 3 : Marie
	110
	98
	89,1%
	-10,9%

	Vendeur 4 : Jérôme
	178
	165
	92,7%
	-7,3%

	vendeur 5 : Jean
	168
	158
	94,0%
	-6,0%

	TOTAL
	674
	690
	102,4%
	2,4%


1) Présenter le document en mettant en avant ses similitudes et ses différences avec le document 2
2) Repérer les  indicateurs et retrouver leur formule de calcul

Document 4 :
	Résultats de l'équipe commerciale au 31 mars N
	
	

	Nom des vendeurs
	Nombre de personnes prospectées
	Nombre d'argumentations (présentations des produits)
	Nombre de personnes acheteurs

	Vendeurs 1 : Sophie
	211
	110
	102

	Vendeur 2 : Christophe
	200
	170
	167

	Vendeur 3 : Marie
	225
	116
	98

	Vendeur 4 : Jérome
	256
	180
	165

	vendeur 5 : Jean
	303
	240
	158

	TOTAL
	1195
	816
	690

	
	
	
	

	Nom des vendeurs
	Contributions aux résultats
	Taux d'argumentation
	Taux de conclusion
	Taux de rendement global

	Vendeurs 1 : Sophie
	14,8%
	52,1%
	92,7%
	48,3%

	Vendeur 2 : Christophe
	24,2%
	85,0%
	98,2%
	83,5%

	Vendeur 3 : Marie
	14,2%
	51,6%
	84,5%
	43,6%

	Vendeur 4 : Jérome
	23,9%
	70,3%
	91,7%
	64,5%

	vendeur 5 : Jean
	22,9%
	79,2%
	65,8%
	52,1%

	TOTAL
	100,0%
	68,3%
	84,6%
	57,7%


1) Présenter le document

2) Repérer les indicateurs calculés par Mr Dufour

3) Expliquer leur sens et retrouver leur formule de calcul

4) En utilisant la méthode des 3c, analyser les résultats de l’équipe

POUR ALLER VERS L’ACTIVITE VENTE DIVAM :
· Managers et co-managers : réfléchir à la construction d’outils de suivi et d’analyse des performances de votre équipe commerciale et réaliser la maquette sous tableur (penser à fixer des objectifs MALINS !)
· Equipe commerciale : Réfléchir aux outils de suivi et d’analyse de vos performances individuelles et réaliser la maquette sous tableur.
ANNEXE 
Les « qualités » d’un objectif

Un objectif doit être MALIN !

	Mesurable


	Un objectif est quantifié. Il doit être précis afin d’être mesuré de façon indiscutable.

	Atteignable


	Un objectif doit être réaliste. Trop faible, il n’est pas motivant. Trop fort, il est décourageant. Pour être motivant, un objectif doit être difficile à atteindre mais rester accessible. 

	Logique


	L’objectif fixé doit être en relation étroite avec la mission confiée.

	Individualisé

	La réalisation d’un objectif déterminé doit nécessairement concerner l’unité de travail ou une personne nommément désignée dans cette Unité. 

Un objectif dont personne n’est responsable a peu de chance de se réaliser. 

	Négocié


	Les collaborateurs seront motivés pour réaliser un objectif si : 

-Ils ont été associés à la réflexion qui précède la fixation

-Ils adhèrent

-Ils ont les moyens de le réaliser. 

	Stimulant
	Il faut qu’il traduise : 

· une envie de les atteindre (motivation)

· une envie de se les approprier (responsabilité)

· une envie de progresser (engagement) 


Il peut aussi  être  SMART : Spécifique / Mesurable / Atteignable / Réaliste / Temporellement défini
ANNEXE 
COMMENT FAIRE UNE ANALYSE DES PERFORMANCES 

(Tableau de bord) ?
Méthode des 3 C

C pour CALCULER :

A partir des données dont je dispose, j’effectue des calculs  d’indicateurs (ex : TT, PA, PM etc…) . 

Plusieurs angles d’analyse : 

- Comparaison dans le temps (par rapport à un historique) => évolutions : N/N-1. => Calcul d’un taux d’évolution (VA-VD/VD)

- Comparaison par rapport à un objectif fixé : 


=> (R-O)/O *100 (écart relatif)


=> ou R/O *100 (taux d’atteinte de l’objectif)

- Comparaison par rapport à un total : contribution d’une famille de produit/total rayon, du CA d’un vendeur /total équipe etc…   

- Comparaison dans l’espace : espace local, régional (UC de taille et activité comparable)

C pour CONSTATER : 

J’écris ce que je constate (En veillant aux unités) : éléments importants (dont la part est élevée), écarts significatifs etc… Les plus, les moins => j’effectue un constat de la situation présentée : les performances sont elles satisfaisantes ? 
C pour COMMENTER

Je cherche des explications aux constats précédents : Quelles sont les causes possibles de ce constat, de la situation observée ? (ex : comment expliquer un faible taux de transformation ? )

Je m’interroge sur les conséquences et les solutions : quelles peuvent être les conséquences ? Quelles actions commerciales ou managériales peut-on mettre en œuvre ?
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