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1. Les indicateurs de performance quantitatifs
· Le nombre d’appels de prospection réalisés ;
· Les opportunités soulevées dans le mois (ou génération de leads qualifiés) ;
· Les rendez-vous de prospection effectués ;
· Le volume de ventes conclues ;
· Les délais du cycle de vente ;
· Les ventes en cours ;
· Les ventes perdues ;
· Les nouveaux clients signés ;
· Le taux conversion des opportunités commerciales ;
· Le panier moyen des ventes ;
· Le chiffre d’affaire réalisé.

2. Les indicateurs de performance qualitatifs
· La qualification du fichier de prospection ;
· Les causes réelles de la perte des affaires ;
· Le nombre de rendez-vous effectué seul vs effectué avec le patron/manager ;
· L'indice de satisfaction client (Gestion de Relation Client) ;
· Le nombre de réclamations / demande de remboursement / insatisfaction ;
· Les objections des prospects/réponses appropriées.

À partir des deux précédents types d’indicateur, vous pouvez réaliser des taux qui vous permettront d’aller plus loin dans votre pilotage stratégique :
· Taux de prise de rendez-vous : le nombre de rendez-vous commerciaux programmés à partir des efforts de prospection. Il vous permet d’identifier si vos commerciaux sont bons pour transformer une découverte clients en rendez-vous de présentation.
· Taux de conversion prospect/client ou taux de transformation : le volume de rendez-vous de prospection ayant abouti à une vente. Il vous permet d’identifier si vos commerciaux sont fins négociateurs.
· Taux de rétention client : le nombre de clients qui recommandent d’une année sur l’autre. Il vous permet de vérifier que vos commerciaux fidélisent bien leurs clients.
· Taux d’attrition : le nombre de client qui n’ont pas recommandé cette année. À l’inverse, il vous permet d’identifier des insuffisances dans l’élevage des comptes clients.
· Taux de réveil client : le nombre de clients n’ayant pas commandé l’année dernière mais qui recommandent cette année.

Focus : les indicateurs de suivi de la prospection commerciale
· Taux d’appels clients émis ;
· Nombre d’appels aboutis avec répartition par statut de clôture ;
· Statistiques Emailing (emails ouverts, retour aux emails) ;
· Évaluation de nouvelles opportunités commerciales ;
· Évaluation du temps passé pour la conclusion d’une vente ;
· CAC (Coût d’acquisition client) ;
· Coût par prospect/lead (CPL).
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