Cas Chat immobilier

Commercial dans l’immobilier est un métier compliqué. En effet, il s’agit de positionner un maximum de visites chaque mois. Il faut ensuite transformer ces visites en ventes. Sur chaque vente, l’agence prend une commission de 7 % du prix du bien. Cependant, la commission peut être revue à la baisse pour déclencher des ventes sur proposition du commercial et validation par le directeur d’agence.
L’objectif pour chaque commercial est de réaliser deux ventes de 100.000 € chacune chaque mois. Le taux de commission récupéré par l’agence est de 7 %. Le CA pour l’agence serait donc de 14.000 € de commissions pour l’agence. Le taux de conclusion de visites devrait être de 2 % en moyenne.  Un commercial est supposé travailler 20 jours dans le mois (en tenant compte des weekends et de l’absentéisme). Ils doivent réaliser en moyenne 5 visites par jours.
Le directeur d’agence veut faire un suivi de l’activité de chacun de ses conseillers. Il vous demande de calculer les écarts sur chiffre d’affaires et de le décomposer le plus possible. Pour cela, vous prendrez l’exemple de Camille, commerciale, au cours du mois de Juin.
Camille a manqué pris une journée pour congé maladie. Elle a effectué 103 visites au cours du mois. Elle a vendu un appartement à 185.000 euros ainsi qu’un garage 22.000 euros. Le directeur d’agence a consenti un effort sur les commissions et n’a encaissé que 12.500 euros liées à ces ventes.  
0. Déterminez par le calcul, comment le directeur d’agence est tombé sur un objectif de CA de 14 000 € par agent et par mois. 
1.	Calculer l’écart sur chiffre d’affaires. 
2.	Décomposer en écart sur quantité et sur prix unitaire.
3.	Commenter les résultats.
[bookmark: _GoBack]4.	En réfléchissant, re-décomposer l’écart sur chiffre d’affaires (complétez l’annexe ci-après).
5.	Commenter les nouveaux résultats 












Question 4.
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




