Cas Chat immobilier

Commercial dans l’immobilier est un métier compliqué. En effet, il s’agit de caser un maximum de visites chaque mois. Il faut ensuite transformer ces visites en ventes. Sur chaque vente, l’agence prend une commission de 7 %. 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 dirigeant veut faire un suivi de l’activité de chacun de ses commericaux. 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 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. 
1.	Calculer l’écart sur chiffre d’affaires. 
2.	Décomposer en écart sur quantité et sur prix unitaire.
3.	Commenter les résultats.
4.	En réfléchissant, re-décomposer l’écart sur chiffre d’affaires.
5.	Commenter les nouveaux résultats 
0. 100 000 * 7% * 20 * 5 * 0,02 = 14 000 € de CA (objectif). 
1.	Calculer l’écart sur chiffre d’affaires (2 points)
Ecart sur CA = CA réel – CA budgété 
CA réel = 12.500 -  100.000 * 205 * 0.02 * 0.07 = -1500 (défavorable).
2.	Décomposer en écart sur quantité et sur prix unitaire (5 points)
Ecart sur quantité = (Qr – Qb) * Pp = (207.000 – 200.000) * 7% = 490 (Favorable)
Ecart sur prix = (Pr – Pb) * Qr = (6,038 % - 7%) * 207.000 = - 1990 (Défavorable)
Avec 6,03 % = 12500/207.000
3.	Commenter les résultats (3 points)
L’écart est de -1500 euros (défavorable). Il se décompose en 490 euros (favorable) liée au volume de vente et de -1990 (défavorable) lié au prix (e.g. taux de commission). 
L’écart sur volume est difficilement commentable. En effet, il est difficile d’analyse les quantités vendues sur un mois. En effet, il s’agirait plutôt de l’analyser sur l’année. Il en va de même pour l’analyse des biens vendus et du prix de leurs prix de ventes. 
L’écart prix (taux de commission ici) est défavorable. C’est cela qui cause l’écart globale. Cet élément n’est pas uniquement imputable à la vendeuse. En effet, c’est le directeur d’agence qui a le dernier mot sur ce taux. 
4.	En réfléchissant, re-décomposer l’écart sur chiffre d’affaires (8 points)
	CA réel
	(19) * 5,42 * 1,94 % * 103,500 *  0,0603
	    12 500 
	 
	
	
	
	

	
	(Avec : 0,0603 = 12,500/103500*2)
	
	 => Ecart sur taux de commission
	- 1 990 
	Défav.

	Borne 4
	(19) * 5,42 * 1,94 % * 103,500  * 0,07
	   14 490
	
	
	
	
	

	
	(Avec 103,500= 185,000+22,000/2) 
	
	 => Ecart sur valeur unitaire bien vendu
	         490
	Fav

	Borne 3
	(19) * 5,42 * 1,94 % * 100 000 *0,07
	    14 000
	
	
	
	
	

	
	(avec : 1,94 % = 2/103)
	
	 => Ecart sut taux de conversion
	-        420 
	Défav.

	Borne 2
	(19) * 5,42 * 2 % * 100,000 * 2 0,07
	    14 420 
	
	
	
	
	

	
	(avec 5,42 = 103/19)
	
	 => Ecart / nb de visite / jour (prod) 
	1120 
	Fav

	Borne 1
	(19) * 5 * 2 % * 100,000 * 0,07
	13 300 
	
	
	
	
	

	
	
	
	 => Ecart / nb de jr déf. 7OO
	-   700 
	Défav.

	CA budgété
	               20 * 5 * 2 % * 100.000 * 0.07
	14 000 
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Ecart total=
	-1500
	Défav. 
	
	
	
	



5.	Commenter les nouveaux résultats (2 points)
L’écart est de -1500 euros (défavorable). Il se décompose en
700 euros (défavorable) liée au jours travaillés. Cela est imputable à la journée prise pour convenance personnel ;
1 117 (favorable) lié au nombre de visites par jours. Bien que Camille travaille moins, elle case plus de visites dans chaque journée. Elle est donc plus productive que prévu. 
432 (défavorable) : Le taux de transformation des visites en vente est légèrement plus faible que prévu (1,94% contre 2% en prévisionnel). 
490 (favorable) sur les prix de ventes. Elle a vendu pour 207 k€ (contre 2 * 100.000 en prévisionnel). On peut difficilement en tirer des conclusions. 
-1.974 (défavorable) sur le taux de commission qui est 1 point de moins que prévu. Cela est très faible et c’est le principal élément qui cause l’écart globalement négatif. Il faut faire attention à ne pas trop faire déraper ce taux à l’avenir. 

