Année Site

Prospection et CRM - Entonnoir et pipeline

PME industrielle - 85 salariés, 14 M€ de CA 2025 ) (Jout hd
Leads Taux de qualification Taux de transformation Pipeline pondéré Cycle de vente moyen
484 45,7 % 19,8 % 365 k€ 73]
V -1,6 % vs N-1 V¥V -2,9 pts vs N-1 A +0,3 pts vs N-1 sur 712 k€ ouverts A +5jvs N-1

Entonnoir commercial Transformation par source
Nombre, année 2025. Opportunités issues d'un lead En % des opportunités cloturées, année 2025

100%

Clients existants 354 %

Leads - ] Prospection téléphonique

Leads qualifiés 221 LinkedIn

;. -

Salon professionnel

Opportunités créées

19,3 %

Opportunités gagnées 10,0 %

Appel d'offres public

6,6%

Motifs de perte Pipeline ouvert par commercial
Nombre d'opportunités perdues, année 2025 En k€ par étape, au 30 sept. 2026

@ Négociation @ Proposition envoyée @ Qualification

Margaux Mercier
Jules Benali
Theo Banc
Chloe Petit -

Prix trop élevé
Concurrent retenu
Délai de livraison
Pas de réponse

Projet abandonné

Budget reporté

Exemple de tableau de bord - Optifin Data OPTIFIN DATA




