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CUISINER LES CHIFFRES POUR LES RENDRE
COMESTIBLES
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POURQUOI CETTE FORMULE A AUTANT DE SENS ?
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! CUISINER LES CHIFFRES POUR LES RENDRE
' COMESTIBLES
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LA GESTION N’EST QU'UN MOYEN DE FAIRE VOTRE METIER PLUS
FACILEMENT

§§ Elle ne doit pas représenter une contrainte
=

Elle regroupe pleins de choses que vous n'aimez pas faire .
la comptabilité, I'informatique, I'administratfif. ..




INTRODUCTION

La difference avec
la comptabilité

OBJECTIF : ET DANS LA VRAIE VIE :
Savoir ou j'en suis et ou je vais... Les impacts dans votre
quoftidien




LES RECETTES ou INDICATEURS

|
VOUS ET VOTRE METIER, _O_

CHIFFRE D’ AFFAIRES,

RENTABILITE, VOTRE QUOTIDIEN
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QUEL CUISINIER (GESTIONNAIRE) ETES VOU
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IDEES RECETTES ou EXEMPLES INDICATEURS

1o pret” > Définir son parcours client pour définir une
» strategie administrative efficace
\ =
@ LIGNE DE METRO ADMINISTRATIF
mpte rendu et
devis Production Facturation
écouverte client = Si gnaturedevis  Livrable Archivag

%l i -
& LA DUREE MOYENNE DE VOTRE TRAJET EN METRO

LE TAUX DE VALIDATION DE VOS DEVIS
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LA DUREE MOYENNE DE VOTRE CYCLE DE PRODUCTION



IDEES RECETTES ou EXEMPLES INDICATEURS

La durée
moyenne de
votre trajet en
métro

Le taux de
validation des
devis

Le temps de
production

Combien de temps

va s'écouler entre la
rencontre avec voitre

suspect/prospect et
le moment ou vous

encaisserez votre CA

Combien de clients
devez-vous
rencontrer pour

décrocher un contrat

Le tfemps moyen que

VOUS pAssé pour
réaliser vos
prestations

Savoir quand
augmenter le
rythme de votre
recherche de
nouveaux clients

Connaitre le
volume de
rencontres que
vous devez réaliser

Augmenter le tarif,
réduire le champ
d’'action chez un
client, proposer des
remises
commerciales...
Prendre une
nouvelle mission

INDICATEUR C’EST QUOI LA DECISION EXEMPLE

Si vous ne pensez pas rentrer de CA
le mois prochain et que votre durée
moyenne est de 90 jours c’est peut-
étre trop tard pour aller chercher de
nouveaux clients

Si vous devez présenter 10 devis pour
en valider 1 il faudra provoquer un
volume de rencontre plus important
que si vous avez un taux de
transformation de 100%

Si vous venez d'accepter une
nouvelle mission qui va vous prendre
50% de votre temps, il faudra savoir si
vous avez la capacité d'assumer
cette charge de travail dans des
conditions optimales



LES INGREDIENTS ou DONNEES SOURCES
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EN ACTION

A
II\":)IC;IALYSE DU PARCOURS CLIENT ET DES
TEURS PERTINENTS POUR VOTRE ACTIVITE
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DELAI DELAI

Decouverte Envol retour devis pécision pébut I~ Facturation Réglemeni
client sroposition devis sroduction P roduction PARCOURS REGLEMENT
15-fevr.-21 oa-févr.-21 15-mars-21 Accepte 15-mars-21 15-avr-21 a0-ovr.-21 15-mai-21 &% jours 15 jours 1
21-mars-21 24-rmars-21 25-mars-21 Refusé non dispe - 0
22-mars-21 1-avr.-21 10-avr.-21 Accepté 10-avr.-21 25juin-21 230-juin-21 31-juil-21 131 jours 31 jours 1
5-ovr.-21 10-avr.-21 13-avr.-21 Accepté 13-avr.-21 15-avr.-21 20-avr.-21 ao-avr.-21 25 jours 10 jours 1
15-juin-21 21-juin-21 25juin-21 Accepté 1-juil.-21 a1-aolt-21 Mon reglé - o
29-sept-21 15-oct.-21 25-oct.-21 Accepte 1-nov.-21 En cOUrs - 0
15-oct.-21 21-oct.-21 25-oct.-21 Refusé non dispe - 0
10-nov.-21 19-nov.-21 En attente non dispo - 0
15-nov.-21 17-nov.-21 En offente non dispe - o
- - 0
- - o
R e




EN ACTION

pélai moyen du

= parcours client
noontre au régluamenﬂ

E [De lare
-
Devis accepté(s) EXEMPLES
D’INDICATEURS

Devis refusé(s)

-
Devis en attente
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