CAS Agence « Horizon Immobilier »

[image: HORIZON Immobilier | LinkedIn]L’agence Horizon Immobilier est une agence indépendante située en centre-ville d’une commune de 25 000 habitants. L’équipe est composée de :
· 1 gérant
· 3 négociateurs salariés
· 1 assistante commerciale
L’agence réalise principalement des transactions dans l’ancien. 
Commission moyenne : 5 % du prix de vente
Prix moyen des biens vendus : 240 000 €
Soit une commission moyenne par vente de 12 000 €.

Le gérant souhaite analyser la rentabilité des actions de prospection menées au cours du dernier trimestre afin d’optimiser le budget pour l’année suivante. Trois actions ont été mises en place :
_ Boîtage (distribution de flyers)
_ Campagne sponsorisée sur réseaux sociaux
_ Prospection téléphonique (phoning)


ANNEXE 1 : Action 1 : Boîtage

· 8 000 flyers distribués
· Coût impression : 720 €
· Distribution : réalisée par un prestataire : 680 €
· [image: Entrées contre sorties]Temps de suivi des contacts : 10 heures (coût horaire chargé : 22 €)
Résultats :
· 48 contacts entrants (inbound) 
· 12 estimations réalisées
· 5 mandats signés
· 3 ventes conclues


ANNEXE 2 : Action 2 : Réseaux sociaux (campagne sponsorisée)

· Budget publicité (payé aux plateformes) : 1 200 €
· Création visuels (prestataire externe) : 300 €
· Temps de gestion campagne : 8 heures (22 €/h)
Résultats :
· 95 leads générés
· 20 rendez-vous obtenus
· 6 mandats signés
· 4 ventes conclues


ANNEXE 3 : Action 3 : Prospection téléphonique

· Achat fichier prospects auprès d’une entreprise spécialisée : 450 €
· Temps de phoning : 35 heures (22 €/h)
Résultats :
· 210 appels aboutis (leads)
· 25 rendez-vous
· 4 mandats signés
· 2 ventes conclues


ANNEXE 4 : Rappels de formules et définitions

🔹 Coût total d’une action de prospection : Ensemble des dépenses engagées pour réaliser une action commerciale.
Formule : Coût total = Coûts directs + Coûts indirects

ATTENTION : Dans ce cas pratique, seuls les coûts directs sont pris en compte

🔹 Coût horaire : Coût réel d’un salarié pour l’entreprise (salaire + charges sociales).
Formule : Coût horaire = Coût mensuel ÷ Nombre d’heures travaillées

🔹 Coût par contact (ou coût par lead) : Montant dépensé pour obtenir un prospect.
Formule : Coût par contact = Coût total ÷ Nombre de contacts obtenus

🔹 Coût par mandat : Montant dépensé pour obtenir un mandat signé.
Formule : Coût par mandat = Coût total ÷ Nombre de mandats signés

🔹 Taux de transformation : Pourcentage de prospects qui passent à l’étape suivante du processus commercial.
Formule générale : Taux de transformation = (Nombre obtenu ÷ Nombre initial) × 100

Exemples :
_Taux de prise de rendez-vous : Mesure la capacité à transformer un prospect (contact) en rendez-vous obtenu.
Formule = (Nombre de RDV obtenus ÷ Nombre de contacts) × 100

_ Taux de signature des mandats : Mesure la capacité du négociateur à transformer un rendez-vous d’estimation en mandat signé.
Formule = (Nombre de mandats signés ÷ Nombre de RDV réalisés) × 100

_ Taux de transformation des mandats : Mesure la capacité à transformer un mandat en vente effective.
Formule = (Nombre de ventes réalisées ÷ Nombre de mandats signés) × 100

_ On peut aussi calculer le taux de transformation global :
Taux global = (Nombre de ventes ÷ Nombre de contacts) × 100
Cela permet de mesurer l’efficacité complète de l’entonnoir de prospection.

[image: Entonnoir de prospection : définition, exemple, ratio (2026)]NB : Entonnoir de prospection
Terme utilisé quand on analyse uniquement la phase avant la signature du mandat. 
Il comprend : Contacts (leads) → Prospects (leads qualifiés : froid, tiède, chaud) → Rendez-vous → Mandats
On l’utilise surtout pour analyser l’efficacité des actions de prospection.

NB : L’entonnoir commercial représente les différentes étapes du processus de vente, depuis le prospect jusqu’à la vente réalisée.
Il permet de visualiser :
· Les volumes à chaque étape
· Les pertes successives
· Les taux de transformation
· Les points de blocage

🔹 Chiffre d’affaires (CA) : Montant total des commissions générées.
Formule : CA = Nombre de ventes × Commission moyenne
Si commission en pourcentage : Commission = Prix de vente × Taux de commission

🔹 Résultat (ou bénéfice de l’action) : Différence entre le chiffre d’affaires généré et le coût engagé.
Formule : Résultat = CA – Coût total

🔹 Retour sur investissement (ROI) : Indicateur mesurant la rentabilité d’un investissement.
Formule : ROI (%) = (Résultat ÷ Coût total) × 100

1. Calculer le coût total de chaque action.














2. Calculer le coût par contact / lead.











3. Calculer le coût par mandat signé.










4. Calculer le chiffre d’affaires généré par chaque action.









5. Calculer la rentabilité (résultat = CA – coût).








6. Calculer le ROI (%) de chaque action.











7. Analyser les taux de transformation après les avoir calculés.

	
	
	Boîtage
	Réseaux sociaux
	Phoning

	Taux de prise de rendez-vous : Mesure la capacité à transformer un prospect (contact) en rendez-vous obtenu.
	(Nombre de RDV obtenus ÷ Nombre de contacts) × 100
	 
	 
	 

	_ Taux de signature des mandats : Mesure la capacité du négociateur à transformer un rendez-vous d’estimation en mandat signé.
	(Nombre de mandats signés ÷ Nombre de RDV réalisés) × 100
	 
	 
	 

	_ Taux de transformation des mandats : Mesure la capacité à transformer un mandat en vente effective.
	(Nombre de ventes réalisées ÷ Nombre de mandats signés) × 100
	 
	 
	 

	_ Taux de transformation global : Cela permet de mesurer l’efficacité complète de l’entonnoir de prospection.
	(Nombre de ventes ÷ Nombre de contacts) × 100
	 
	 
	 












8. Suggérer des axes d’amélioration pour optimiser la performance commerciale.
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