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Une gestion poussée de la relation client permet de développer le chiffre d’affaires de I'entreprise en améliorant
la qualité de ses offres et services. Le CRM permet de regrouper toutes les informations essentielles pour
transformer les opportunités en vente: recueil d’informations, identification de besoins, appui marketing ciblé.
Tout cela pour faciliter la fidélisation de vos clients.

Une base de données qualifiee

La collecte d’informations dans une base de données est essentielle. Elle permet de qualifier sa base, de comprendre
toutes les facettes des prospects comme des clients et de disposer d’un historique complet des activités.

Une grande efficacité commerciale

Cet outil collaboratif permet d’organiser le travail des collaborateurs et de suivre leurs opportunités de ventes (en cours,
abouties, etc.). lls peuvent ensuite mettre en place les stratégies adéquates pour se concentrer sur les affaires a forts
potentiels.

Des opérations de marketing ciblées

Grace a une base saine, un ciblage précis (segmentation, détection des doublons, vérification des cibles, etc.) peut
étre réalisé pour lancer des campagnes de prospection et de fidélisation aupres d’'un ensemble de clients/prospects
ayant les mémes caractéristiques. Le publipostage permet ensuite d’adresser une communication personnalisée
(coordonnées, contenu du message, etc.).

Le suivi de la performance des actions

Le colt de chague campagne marketing et le calcul du retour sur investissement permet d’évaluer la pertinence de
chaque action (pourcentage d’avancement, taux de retour, codts et le CA lié a la campagne).

Un suivi précis de l'activité

Chaque collaborateur dispose de son propre agenda qui peut étre partagé et paramétré avec des droits d’acces.
Planification des taches, RDV, rappel, tout peut étre synchronisé grace a I'interfagage avec I'agenda Outlook®.

Une qualité de service irréprochable

Grace a I'historique complet des échanges, chaque réponse peut étre personnalisée. Ceci améliore I'image de
I'entreprise et permet de gagner du temps dans la gestion des dossiers.

Pour une solution complete:

m EBP Gestion Commerciale

m FBP Module Reporting (OLAP)
= EBP Comptabilité

® EBP Immobilisations

m EBP Etats Financiers

m EBP Paie
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LA QUALIFICATION DES TIERS Il

["apport d’un outil de CRM est essentiel pour parer aux difficultés des entreprises dans le maintien ou le gain de
leurs parts de marché.

La premiere étape d’'un CRM concerne la qualification de sa base de données clients/prospects, visant a affiner
la connaissance de chacun et I'impact futur des opérations commerciales.

B La constitution des bases Tiers

Le logiciel dispose de 3 bases Tiers pour classifier les clients/prospects selon leur degré de connaissance par
I’entreprise. Ainsi, un prospect peu qualifié sera classé en «Piste », un prospect ou un client dont les infomations sont
plus précises sera classé en «Contact» ou en « Compte ».
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Client/prospect

Pistes

(= prospect peu qualiﬂé)

Degré de connaissance du tiers

M La fiche «pistes »

Les «pistes» répertorient les prospects ou «suspects» peu qualifiés dans le but de classer les fiches incompletes et
de les renseigner ultérieurement.

Respect de I'Opt-In (réglementation
Coordonnées complétes dont email, sur I'envoi d’informations et offres).
service, etc.

# Piste [MANIA] (Modifig)

Fichier Edition Vues

Actions  Fenétrg

I Envegistrer (§g Enregistrer et Fermer . Enregistrer et Nouveau | G2 [ & | s o

|:% Publipostage & e-mailing

— Cantact

B OO &Fems

Afficher le compte (i Solvabilité »

-

Convertir A, Afficher le contact B Pan~ & Itinéraire - ¥

«Piste» affiliée a une entreprise avec
toutes les informations nécessaires.

Civilité Madame X ~ ' [#]Personne physique

Prénom Claudia Mom MANL
Fonction Respansable des achats Réle du contact
ServiceBureau 0130412557

Téléphone fixe 0130412597

e-mail ¢mania@mairiedelinas. fr Be,
Degré d'intérét du contact envers
I’entreprise (froid, tiede, chaud).

[] Accepte de recevoir des informations et offres commerdiales {Emailing autorisé)

— Campte
Civilité Av/ Personne physique
Mom de la société  MAIRIE DE LINAS CA Annuel 0,00 A
Code NAF 84117 ~ 2 Administration publique généra  Effectif de lentreprise [
Type de piste Prospect b 3 Siren
Famille dients £ Sous-famile dients Z Attribution d’un collaborateur unique
e pour un suivi personnalisé.
Statut de la piste _D\squaliﬂé - L Evaluation . Chaud ‘/ o /
Origine de la piste Généré par mes sains -7 Collaborateur COD000S = /| Corinne LUCAS

Adresse | Activités | Campagnes | Motes | Documents associés | Conversion

s Ajouter~ 3€ Supprimer | Vues [ Vue par défaut - BB Q4 fL L | [ Afficher lactivité [ Afficher e contact v Différents onglets sont accessibles
pour compléter la fiche.

Type activité Libellé Statut Priarité Collaborateur saisip...

ASTUCE!

EBP CRM Ligne PME permet d’ajouter des champs supplémentaires grace a la fonction «champs personnalisés ».
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B Les fiches «contacts » et «comptes »

Lorsque la fiche «piste» est suffisamment renseignée pour envisager une action commerciale, I'entreprise peut la
convertir sans ressaisie en contact (personne physique) ou en compte (personne morale). A partir de cette étape,
I'entreprise peut commencer a créer des fiches opportunités pour capitaliser sur ses clients et prospects et exploiter
leur potentiel.

4 Compte prospect [CLO0D40] SALINE Christine

BWRAeA DR OO MR erme
emailing & iste d'crigine , Transtéreren client [J Solvabilivé = B Plan~ &% Rindrairer  «

rarnde || - | Personne phvsigue.

Hom SALITE Chwistine

Multi-adresses (facturation,
livraison, etc.).

Classification des contacts
liés a I'entreprise.

Aficher Factivité 2

Afficher le contact

Création et suivi des
« opportunités» de ventes.

Historique complet de tous
les échanges commerciaux
(appels, RDV, etc.).

ASTUCE!

Le logiciel permet également d’enregistrer une autre typologie de Tiers : les fournisseurs

B Les échanges avec les Tiers

Le CRM permet d’enregistrer tous les échanges commerciaux (appels, RDV, emails, etc.) pour disposer d’un historique
complet de chaque contact venant ainsi renforcer la connaissance des tiers.

Tous les utilisateurs peuvent accéder aux mémes données ce qui facilite le partage des dossiers. Le CRM est la solution
qui regroupe les informations stratégiques d’une société liées a la prospection et a la fidélisation.

Enregistrement d’un RDV.
& Fvénement [Négodiation] du 14/06/2017 (Modific)

Ficher fddtion Vues Fenétras 1

[ Ervegeteer By Envesintrer et Fermer B Enregistrer et Nowvesy | 0 [ | 4 4

e Crées une be activité * Rod Créer Foppartunité ¢ [ .
PR — Statut de I'échange: en cours, terminé, reporté.
Sujet Negocason

St P B
Date de début 13/06/2017

Date de fin 110672017

Flgu g Durée du RDV réelle (chronomeétre).
s,
P — -
Compagre CaBIA B [ —
Opperheitd Possibilité de mettre une alarme pour rappeler
i le RDV.
Contact
Campte dentfwospect 10004)
Comple fourssewr

campagne ou une opportunité.

sEEECC Am- L wd N0 ‘ Possibilité d’associer cet événement a une

ASTUCE!

Cet outil offre la possibilité de générer une levée de fiche dans le CRM par un appel téléphonique.
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LE SUIVI DE L’EFFICACITE COMMERCIALE s

EBP CRM Ligne PME offre aux directeurs des ventes et aux commerciaux un outil collaboratif qui leur permet de
suivre et d’analyser les différentes opportunités (détectées, abouties, etc.). lls peuvent ensuite mettre en place les
stratégies adéquates pour se concentrer sur les affaires a plus forts potentiels. Grace a un suivi précis le directeur
des ventes pourra également comparer rapidement les résultats actuels aux objectifs fixés.

B Les opportunités de ventes

Gréce aux données collectées et par effet d’entonnoir, I'entreprise peut détecter des besoins réels sur ses clients ou
prospects. Dans le logiciel, cela se matérialise par la création d’une fiche «opportunité» pour suivre méthodiquement
son évolution et in fine la transformer en vente.

La création des opportunités de ventes est donc une étape importante qui permet d’indiquer I'offre concernée, I'état
d’avancement, le montant des ventes estimées, réelles, etc.).

Le motif de cloture saisi ici permettra ensuite a
I'utilisateur de faire apparaitre cette donnée en Permet d’associer cette opportunité a une Etat d’avancement de I'opportunité avec un
gestion de vue. campagne marketing. pourcentage probable de réussite par défaut.

= Opportunité [OPPO0000611] LORENT ALINE Grandes dalles chiffres puzzles* 14

Fichier Edition Vues Fenétres

[5] Enregistrer [¥g Enregistrer et Fermer [ Enregistrer et Nouveau | @ [&

ﬁ' Afficher [es éléments archives

Mom LORENT ALI

Code OFPD0000G11

E Grandes dalles chiffres puzzles=14

Date ¥
— Chiffre d'affaires /
Etape en cours Propositionf Devis sl S % Probabilité &l fl
Motif de céture v Montant estimé 103,04 A
Montant réalisé 0,00 B Montant estimé pondéré 61,8*:‘1
— Collaborateurs \
Saisi par v Z
Pour CO0000% = 2 Malvin SIMONIN
— Assodé a \
Campagne '/ bl
Compte dient/prospect CLODO20 ~ 2 LORENT ALINE
Compte fournisseur > 7
Contact T £

—

Activités | Notes | Documents associés

+ Ajouter x Supprimer

uEs E Vue par défaut b E E Q L E Afficher I'activite A- Afficher le contact

Type activite Libelle Statut Priarité

3 [:4 Tache .Térhe {Remerdement suite contact/RDV] du 25/03/2016 . ? En cours ,ﬂ Faible
D/ﬁ E-miail E-mall sortant [Proposition commerdale] du 29/02/2018 V Terming A Haute
I_ffg Evenement .Euénement[-legouauon] du 25/01/2016 . } En cours ,h Haute

|:} Tache Tache [Invitaion] du 23/11/2015 &' Termine ,t—? Mormale
@. Courrier Courrjer sortant [Propositon commerdale] du 08/09/2015 Terming L AEES
g Courrier Courrier sortant [Proposition commerdale] du 02/09/2015 @ n attente dinformati,.. ,. Haute |

Possibilité de rattacher des Liste des échanges liés a cette opportunité. Statistiques de ventes pour étudier la faisabilité
documents. de I'affaire (estimé, estimé pondéré calculé
selon le pourcentage probable de réussite).

..,
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M La liste des opportunités

La liste des opportunités est un outil de suivi non seulement pour les commerciaux mais aussi pour le directeur des
ventes. En effet, ce dernier pourra immédiatement identifier les opportunités les plus prometteuses, sur lesquelles les
commerciaux doivent accentuer leurs efforts commerciaux.

SARL Soclété de démonswation mercred! 12 Jullies 2077

Liste des ités Ja
Cette liste permet d’avoir une vue globale
des opportunités de vente.

Daie de. %de | WMonant  Monnt 7
Hom Oste. Howre [ ceslisabion  sstime  realise  Compiesasccié Nom du cantsst

[WART ALGERT Garage voturess THIZNG | 1NII06  Cegoie 10009, 256.50| 25650 WARTALDCRT |WARTAben
ESPACE PITCHOUNS Ciés musicales dactiviis' 15122018 : 100.00 L) 6250 ESPACE  WALT Seine
MOREL Clowns*10 = 102.0 11368 13880 MOREL MOREL Ncsias
FICOL Consos o2 jeux patanie™s e | Anayseces wm e 200 FiGou

sesans
MARTINEAU Laura Stagesauwraus2 192016 | Gagnée 10008 545 243 MARTINEAU  MARTINEAU

Lava Lavra
MARGHAND Dasiele Grande ocomatve™d 19NN | Cagrde 10000)  :E7a| 32274 MARCHAND
FORTIER Stéghans Hoshat cariions Pessve £ =% .00 | PORTIER FORTIER
Seéphane Suéphase
LORENT ALINE Grandes dalks chifles puzmes*14 Erssoson s s 0,00 LORENT ALINE
evis

S0UIUS Alenardia Sigosavrevs 14 Arsiyae 2 ©0 323 2,02 | COUIUS GouLUs

bazser Aiteanzes e
| ADEBES Biloc de mousse a assembier?3 121206 Ansiyse des. «0 porded 0.00 | ADEBES.

besoms
METALLIN Einsis Chat musinal 13 5meT 100,00 0m 5008 MERLUN Elode WETALUN

Elate

MARCHAND Opsicte Bite e som puwce”$ 1212016 | 12122016 | Sagoie W a0 W20 MACHAND  MARCHAND

Grace a la gestion des vues, I'utilisateur peut créer sa propre liste de consultation. Cette vue personnalisée permet, par
exemple, de trier les opportunités par étape : qualification, prospection, proposition/devis, etc.

= Liste des opportunités

c + Ajouter i‘ Maodifier x D <Rechercher > @' B' = ROL @ Déplier tout E Pliertout | Vues 5 Actif (Systéme) - a E
Tous | Opportunités de ventes | Opporturités dachats Grace a la gestion des
— Collaborateur vues, l'utilisateur peut
Collaborateur (saisi pour) CO00001 * /| Sylvie MOULIN se créer sa propre
Inclure les opportunités sans collaborateur associé liste de consultation.
P Par exemple, clet,te
[Campagne CADOOD4 = £ Envei E-mail de Noél vue persqnnallsee
permet de trier les
Appiicuer '\'é;ﬁ'm;/ opportunités  par étape:
qualification, prospection,
Etape en cours proposition/devis, etc.
[[] | Code de lopportunite Date Hom opportunité Date de déture | Montant estimé | % Probabilité | Montant réalisé
4[] Etape en cours: Qualification
| oPPOOSE  DDS/S MEOSetgedaterT  sayms
[]| oproooooso 1 06/06/2016  RINGUAI Mathalie Lapin rose & musique s 323,12
[ oppooono47 |02/05/2016 MARTINEAU Laura Bateau force speed=18 15/11/2016 993,24 x|
[_] oppooooo4sn |07/03/2016  LORENT ALINE Parapiuie myrtile™7 15/11/2016 141,54 o
[]| opponooO420 11j01/2016 | RINGUAI Nathalie Magicien*13 15/11/2016 & 584,40 20
]| opponoon1a4 | 12/01/2015 | BOMANIA Chat musical 19 am*12 15/11/2016 154,44 20| Permet de visualiser le
1| oreoooon121 | 20/10/2014 | ESPACE PITCHOUNS Sac nursery fleurs™% 15/11/2015 106,32 20/ montant estimé, % de
4[] Etape en cours: Prospection probabilité de réussite,
["]| oppooDOOS7L 03/10/2016 ADEBES Console de jeux portable*11 15/11/2016 1476,09 10 |'état d’avancement.
[/ opponDD0264 | 18/05/2015  METALLIN Eiodie Ferme musicale "3 15/11/2016 181,26 10
[[]| orrooooo177 29/12{2014 MARCHAND Danielle Grue véhicules de chantier*3 15/11/20186 41,37 10
[/ oppoooDO 167 | 15/12/2014 SALINE Christine Atelier création=10 15/11/2016 313,50 0]
[]| oppooonolse | 15/12/2014 AVAMA CLUB Train en bois*8 15/11/2016 183,20 10
[[]| oprooooo141 01/12/2014 MARTIN Jean-Paul Garage voitures=2 15/11/2015 57,00 10

Pour mesurer I'efficacité de ses collaborateurs, plusieurs indicateurs sont disponibles: la qualification des contacts,
les activités en cours, le taux de conversion des opportunités en vente, I'atteinte des objectifs de vente, le planning.

ASTUCE!

Le chef d’entreprise pourra identifier le prévisionnel de vente li¢ aux opportunités commerciales. Il peut suivre le
taux de conversion des opportunités et calculer son chiffre sur une période donnée.
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LA GESTION DES COMMERCIAUX IS

Le dirigeant de I'entreprise va pouvoir suivre efficacement son équipe commerciale et en améliorer sa performance.
De méme, de nombreuses informations sont mises a disposition pour aider au quotidien les commerciaux:
I'agenda, les activités a traiter, etc.

M L’agenda

Chaque collaborateur de I'entreprise dispose d’un agenda dans le logiciel. Totalement interactif, il permet de consulter
les différents rendez-vous de la journée, de les modifier et d’en créer. Il est également possible de programmer des
rappels pour un RDV.

Choix de I'agenda d’un
Visualisation des agendas de chaque collaborateur. collaborateur.

3 [BP (RM Ligne PML Open iine
e Edition  Affichege  Tiers  Actions

vendredi 24 février

& famer 3 ©
W MAME E VE SA DI
1 028 4o

T 6 7 B 8 W oW

T 131 IS 18 T B B

o I s G - ] - -
Loome
3 Lo (28 Rl [Comple cunt RINGUAL - ot woar s
S Nathale] v N
car
e Ausourdhu
ANDS)

Uisle des Hches

e | R,
ek | v

o =5 St e
-

vaveeeseveeveay
200000000000 OCGOS®

Synchronisation avec Récapitulatif des échanges
Outlook®. (classés par priorité).

La synchronisation avec Outlook® permet d’envoyer les rendez-vous du CRM vers Outlook® et de recevoir les
rendez-vous d’Outlook® vers le CRM. Il s’agit d’une véritable synchronisation, cela signifie donc que les rendez-vous
déja synchronisés ne seront pas dupliqués.

ASTUCE !

Le chef d’entreprise peut consulter les agendas de I'ensemble de ses collaborateurs, attribuer des droits d'acces,
gérer les priorités, etc.

..
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B La gestion des activités

Chaque collaborateur peut gérer ses priorités grace a un écran de travail personnalisé.

Cet écran permet de regrouper toutes les activités a traiter par collaborateur (événement, appel, email, etc.).
Elles sont triées par priorité puis par date.

& Démarrer mes activités -ox
e Fitres
Ratraidhir Collsborateur = 7| tanen marTIN
Date lmite  12/07/2017 L4
b | Type dactivité

Démarrer ka prochaine attr

Type acowité ubelé
» [ Evénement | Evénement végooation] du LA11/201E | A% Houe
[ Evencment | Evénement DNegacation] du 29/12/2011 B Houte
(2 Tmel | Pl sertoet [Proostion commerriaie] ... | B Hecte | 201270150930, .
R, Aopel Lqoed son b [Prise e vevaleesvoun] dh . | % Hemlr 11/01/2016 08:51.
[ Evérement | Evénement Négociation] di03/03/2012 | M Haule | 2302/2015 15:11...
%, Appel Appel sortant [Prise de rendez-vous] du ... | Haute 18/04/2016 08:37...

Vate de fin Compagnes  Colsboratew | Clent | Foumssew | Centact Pste

Indique le nombre d’activités a traiter.

[ Evenement | Evenement (Suni commeraal] du Z8/12f.,. | A% Haute 20/12/2016 1230,,. HLUQUET
%y Aopdl Appei sortant [Prise de rendez vous) du... M Haute 06/02/2017 08:47... PIRON

& bvenenent | Cvenement Relorce] Q221107011 |47 Honmale. | 14/10/2015 12:00,. Le bouton «Démarrer la prochaine activité »
(3 Fuoeimit | Eufnement Relrce] da0gi2/mnn |2 tamede | 03/12/2015 12:00... ouvre I'activité que le collaborateur doit traiter.
[ Evérmoment | Evénement [Autre] du 18/02/2012 J7 b | 10/02/2016 18:00...

R, Appel Appel cortant [Suvi commerdal] du 26/0... | A7 Nommale | 2L04/2016 11:05... FLOCUET

o riche 1iche [Remeraement sute contactiLy] ... A9 rable US/1/ 2016 1500, ..

B La gestion des fiches collaborateur

Gréace a ces fiches, il est possible de gérer les spécificités de chacun des collaborateurs d’une entreprise. Le logiciel
CRM Ligne PME permet de créer un nombre illimité de collaborateurs auxquels peuvent étre associés des tiers, des
activités, le pourcentage de commission et les opportunités.

¥ Collaborateur [CO00002] CHENE Erwan —m o
Fichier  fdition Vuer Actions Fentrer 1
egistier (B Envegistret of Feimes [ Ervegistimr et Nowvess | R [ (4 o 0 |3 | © O | 01 Femer

IR Pian+ & Mineraire « 5045+

Cade [E000002 Fomde FCDD0002 v 2| Grosiste
Covité Mo < £ Frénom Erwan o e
Foneten Commerasl = # fcenmescal

s 0 €A prévisionnel s A

Towments assoues | Graphique des oppor iunités

Swutut Acef - Code uthsatewr -
Sectew G0, SKO0NZ = /7 toes e de france
Choix du pourcentage de commission Adresse
a accorder. L ELIEERIEL ¥ Collaborateur [CO00002] CHENE Erwan -l B
Miosm (ndle) Fichier Edtion Vuer Actions  Feniwer 1
“”m:': [ Eniegite [ Envegistier et Fames B Bvegistir st Bowvess [ @R R 4 4 10 1 3 (O O | R Femer
e MR Pisn+ o Mindraire + P M5+
Depertement NOAD Cote £O00002 Famde FCDO0D0? © £ Grosite
—— Coté Marens - £ Prénom Erwan e crETE
Fonction Commercial = 7 A Conmenal
Téghone fixe Bombae Capréviomel 000 8
Tetevhone por lable Drvers | Notes | Documents &
- Gronges L Vues [ vweperdéfout | DL [ | Q) 6L 6L | bt Alficher Fepportunité v
e 3 B 1 h sephauer ks fives Conatt | Nomepostent | Dot v Oated... Eue depp. o Mantant.. Meotar...
. AR LB G i T T e
Erwan CHENE L e
W pern (09) [ L
W Frospection (10%) e
W Queblication (30%) { E'N,
W Andiyso dos bosons (40%) :.cm'\'
. . . P oz Proposion | Devis (600%) EL
Visualisation du détail des opportunités du Négociaton | Comections (80%) CLIERC
collaborateur.
s,
\ i
e
o
jean
95.60

A partir cette fiche et des informations qui auront été renseignées, il est possible de voir le détail des opportunités par
collaborateur sous forme de graphique. Ainsi, les différents éléments sont regroupés et apparaissent en couleur pour
une lecture claire et rapide.
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LES CAMPAGNES MARKETING IS

Le CRM Ligne PME permet d’exploiter a 100% sa base de données en réalisant des campagnes de fidélisation
ou de prospection avec une offre commerciale répondant aux attentes des clients ou prospects ciblés.

Les campagnes marketing sont réalisées en prenant en compte de nombreux éléments : segmentation,
vérification des cibles, détection des doublons, choix du support (e-mail, courrier, appel, fax), évaluation des
colts de la campagne (fixe, variable), récapitulatif des éléments.

B La segmentation

A chaque action, une cible ! Il est possible de segmenter les contacts sur des critéres précis: typologie de client avec
un profil commun, opportunité de vente additionnelle ou croisée, données géographiques et autres.

Cette distinction permet d’adopter un marketing one to one (personnalisé€): un message orienté client sera toujours
mieux percu.

L'écran d’'accueil integre tous les
éléments essentiels a I'élaboration d’une Permet de créer une campagne de type Paramétrage de la date de début et de
campagne. courrier, e-mail, appel, fax. fin de la campagne.

“» Campagne [CAC0003] Campagne Courrier Jouet

Fichier Edition Wues Actions Fenétres ?
) Enregistrer [ Enregistrer et Fermer [2), Enregistrer et Nowveaw | &) [& | & T [ X | O © | B Fermer
€ Actualiser g Générer @ Modifier le statut~ [ Afficher les éléments atChivés
Codd CADODD3 Type Libellé Campagne Courrier Jouet
sttt P En cours Date de début  16/03/2016 - Date de fin g
m Activités | Opporturités de ventes | Paramétrés | Statistiques | Notes | Documents associés

o Ajouter~ wm Exclure~ 3 Supprimer | Vues B} Vue par défaut = B Q4 L 1L L Afficher ls cible & Vérifier les cibles [ Exporter les cibles w
Type e Prénom Nom Société Créé depuis Ia campagne ticipe & I3 campagne

» |Gy Cmpte LUDG CLUB v
é Captact HIGH TECH JOUET L4
i Cofite Monsieur MULMERSON ED v
3 Conpte SALINE Christine o
= Confact Ifladame Alicia BEAUTEMPS v v
Q‘. Compte ARL ADEBES v v
3y Comite [ LUDOTHEQUE ODYSSEE v v
i%l Contgct Monsieur Jean LACOLLERT L v
3 Comp) ORCHESTRAL v v
&, Comp! Laréorée des petits ... o P
£ Contadt SARL VOITUR'S v v
&% Cantac Madame Sergine WALT v i
12‘. Compt Monsieur VOISINA Eric v v
@, Compt= | KED v v
3, Compte [ CENTRE DE LOISIRS .., v v
& Contact Madame Mauide ORION v v

| |
Permet d’ajouter ou d’exclure Regroupe toutes les cibles visées par la Permet de vérifier les cibles concernées
des tiers. campagne. et les doublons.

B Activités et opportunités liées a chaque campagne

Dans chaque campagne seront stockées toutes les activités et opportunités liges.
Cela permet d’avoir une vue globale des retombées.

Ll Canmpags Couries Jouml

Date de fin

- B G G G ket Afficher Poppartunité. G Filtee automatique

% Probabiite
LS Gagnée 00 250,00 20,00 20,00

¥ [ MAR DN

oL
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B Le publipostage

Le publipostage permet de réaliser des actions de marketing direct contenant un méme message a une cible ayant
des criteres communs.

Pour améliorer I'efficacité de cette action, I'utilisateur peut utiliser des modeles de supports marketing pré-établis du
logiciel ou les personnaliser avec sa propre charte graphique.
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M Les statistiques

Pour évaluer le colt d’'une campagne et mesurer le retour sur investissement, I'utilisateur dispose de statistiques
par campagne telles que le pourcentage d’avancement, les taux de retours, les colts et le chiffre d’affaires liés a la

campagne.

% Campagne [CA00003] Campagne Courrier Jouet

Fichier Edition Vues Actions Fenétres 7

|5 Encegistrer [ Enregistrer et Fermer £ Enregistrer et Nowveau | @B [§ | 4 4 | (7 | X © © B Fermer
€ Actusliser § Générer @5 Modifier le statut = [Jr Afficher les éléments archivés

Cude CADEO0S Type [ Couries Libellé Campayie Couries Jouel

Statut P Encours Date de début  16/09/2015 - Date de fin -

Cibles | Activités | Opportunités de ventes | Paramétres | Stabistiques.| Notes | Documents associés
B Sans retour: 98,15 %

Nombre de ables 54 B A £O8 15 %
= vancemen e
Hombre de cbles potenbeles 8 Opportunité perduz: 0,00%
Mombre d'activités 578 B Opportunité en cours: 0,00%
- moyen dactivité par cble 1,06 B B Opportunits gagnée: 1,85%
Nombre d'activités terminées 56 @
Montant des oppartunités en cours 0,00 B
Nombre de pistes converties 0B
A : L i ===
Colits et chiffre d'affaires Activités par statut Activités par type
300 - Réel | B fon démarré: 0,00 % - E-mails: 0,00 %
 Estimé B Encours: 1,75 % B Appels: 351%
B Fax: 0,00%

250 B Enattente dinformations: 0,00%
b Reporté: 0,00 %
Terminé: 98,25 %

I Courriers: 95,43 %
Tches: 0,00 %
Evénements: 0,00 %|

I SMS: 0,00%

Calits Chiffre d'affaires

=eop 1
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LA LIAISON AVEC LA GESTION COMMERCIALE IS

Dans la phase de prospection, une entreprise va renseigner des informations sur le lead. Puis, si ce client est
intéressé par ce que propose le commercial, ce dernier sera amené a créer des devis.

[’ensemble des données collectées sera utile dans un second temps dans le logiciel de Gestion Commerciale
lorsqu’il faudra poursuivre le processus de vente: de la commande a la facture en passant par les statistiques.

B L’échange d’informations entre le CRM et la Gestion Commerciale

Afin d’éviter les ressaisies entre le logiciel de CRM et le logiciel de Gestion Commerciale, I'ensemble des informations

renseigné sur les tiers (hormis les pistes) se retrouvent automatiquement dans le logiciel de Gestion Commerciale,
grace a une liaison entre les deux solutions.

Ainsi, tout ce qui concerne les contacts, les clients, les fournisseurs ou encore les collaborateurs sera visible en Gestion
Commerciale.

Fiche client depuis le CRM

% Compte client [CEO0001] DUPUIS

L
Fichier ~Edition Vues Actions Fenétres 7
[ Enregistrer [ Enregistrer et Fermer [, Enregistrer et Nouveau | 5 (3, | 4 4 | (7 | 3 | © & | 58 Fermer
&k Voir cette fiche dans Gestion Commerciale] [3; Publipostege [ =-mailing [T Historique clients/articles v
Code CE0O001 Famille Personne physique
Civilité Monsieur £ Nom DUPULS
Facturation | Livraison I Adresses I Contacts | Divers [ Activités I Opportunites [ Campagnes | Notes I Documents assodes
— Adresse de facturation
Adresse 4 rue du chateau
Adresse (suite)
Adresse (suite)
Adresse (fin}
Code postal 78000 Tl vile VERSAILLES -7
Département YVELINES - Pays France -z
Site web 4
— Contact de facturation
Civilté Monsieur ¥
Prénom  Jean Nom DUPLIS
Fonction  Commercial Service/Bureau
Téléphone fixe Fax
Téléphone portable 08.23.54.63.21 e-mail jzan @dupuis.fr IS

Les informations renseignées dans le logiciel CRM se répercutent
automatiguement dans le logiciel de Gestion Commerciale.

Fiche client depuis la Gestion Commerciale
% Client [CE00001] DUPUIS
Fichier  Edition Vues Actions Fenétres 7
[ Enregistrer [ Enregistrer et Fermer [ Enregistrer et Nouveau | (1 [& | 4 4 | (2 | X | © © | B Fermer

[T Historique [ Echéancier [ Créer un document [ Statistiques [7) Simulation du tarif [ 3, Publipostage {3 Solvabilité » [} Plan + & ltinéraire = v

Code CEDOOO1 Famille l:l Personne physique

Civilité  Monsieur M Nom DUPUIS

Facturation | Livraison | Adresses | Contacts | Gestion | Tarifs | Divers | Références artide | Options de facturation | Web | Notes

 Adresse de facturation

P> Adresse 4rue du chiteau
Adresse (suite)
Adresse (suite)

Adresse (fin)

Code postal 78000 > 2 vile VERSAILLES
Département YVELINES -7 Pays France

Site web

r— Contact de facturation

Civilité. Monsieur -
Prénom Jean Nom DUPLIS

Fonction Commerdial Service/Bureau

Téléphone fixe Fax

Téléphone portable 06.23.54.63.21

e-mail jean@dupuis.fr [

.
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B La création d’un devis dans le CRM

[utilisateur peut créer un ou plusieurs devis dans une opportunité des lors que son CRM est synchronisé avec la Gestion
Commerciale Ligne PME. Ainsi, il retrouvera tous ses documents de vente dans son logiciel de Gestion Commerciale.

L=}

Fichier  Ediion  Vues Fenétres 1

Kl Envegistier By Envegistrer et Fesmer B Envegistrer et Nowvena | 8 [ | o /b

Code CIVOU0IS 16

IR IO O HErome

Mem Devis Gesben Commeseaie [DEDIOD000S] du 20f10/2017

Création d’un devis en

Date 30/10/2017 = Datede dbture » . . .
e —— Gestion Commerciale,depuis
Euape en s [Proposion /Do ~ e Prebabité wn
ot de e | <2 Montant estmé 140346 0 I f' h r.t '.t 4 d CRM
it o8 ———— a ficne opportunite au
Jra—
saspar -
Foce [COD000Z <] enoee - . -
— £ Devis [DEODDD0006] du 20/10/2017
F—
Campogre | - £] Fichier  Edition  Vues Actions Fenétres 7
Compte clent/prospect CLOOIOS £ creceEl] = = =
[l Enregistrer [ Enregistrer et Fermer |5, Envegistrer et Nouveau | @2 [& | o |2 | 3 | © © | 57 Fermer
& Afficher e client/prospect [T Historique clients/articles [3) Transférer @} Historique du document [} Envoyer parmail |2 Dupliqueren ... $ Actualiser TVA v
o ae Vues T Ve i Séfaat -\ B & | {r Informations générales — Informations du tiers
du document Cate Montant M| | Numéro  DEDODOO00S Date 20/10/2017 - Code tiers CLO00O4 v L Cwihbé_ ~ Z| Nom _CRI_:‘CHE LES U__ITINS -_L‘
' ET: 0t i%
Etat En cours -|  validite 19/11/2017 B Adresse 44 rue Turenne
Dépét Principal ~+ ||| Code postal 33000 * 7| Vile GRENOBLE 4
| Made de réglement -
Détail | Récapitulatif | Facturation | Livraison | Compléments | Notes
Commerdial/collaborateur CO00002 v | Erwan CHENE i Statistiques du document
Opporturité  OPPOO0D0G16 b ~ Marge nette
Prix de revient total 752,24 @
— Informations du tiers -
% marge totale nette 86,11 @ soit 647,75 B
NeTVA intracommunautaire
% marque nette 45,27 @
Catégorie tarifaire -
- Marge brute
T Base de la marge brute 752,24 @
Modéle d'impression Devis simple HT * | MNombre d'exemplaires 18
% marge totale brute 86,11 [l soit 647,75 |
[ tmprimé
% marque brute 46,27 W

L"onglet «Devis» n’est visible que dans le cas ou
le logiciel CRM est li¢ a la Gestion Commerciale.
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LES FONCTIONS PRINCIPALES IS

Des fiches détaillées de chaque solution de la Ligne PME sont également disponibles.

Caractéristiques générales

= Nombre de dossiers: 10

= Aide en ligne

= Recherche multi-criteres sur des mots clés

= Mode réseau (en option)

= Gestion des droits (par utilisateur, groupe
d'utilisateur, colonne)

= Gestion des favoris dans la barre de navigation

= Gestion d'alertes paramétrables

= Assistant de navigation personnalisable (Open Guide)

= Sauvegarde automatique a la fermeture du dossier

Gestion de clients/prospects

= Recuell d’informations clients/prospects:
coordonnées, société, CA, effectif, évaluation (froid,
tiede, chaud), collaborateur unique, multi-adresses,
etc.

= Classification des tiers selon leur statut: pistes,
contacts, comptes

= Sous catégorie des contacts et comptes:
classification des prospects, clients et fournisseurs

= Gestion des pistes: tiers peu qualifiés

= Conversion sans ressaisie de piste en compte
(entreprise) et/ou contact lorsque la piste est
qualifiee

= Multiples contacts par compte (entreprise)

= Classification des comptes (clients/prospects et
fournisseurs) par famille (association par type),
sous-famille

= Gestion des modes de reglement et des échéances
multiples

= Groupe client, fournisseur, collaborateur

= Respect de I'Opt-In (réglementation sur I’envoi
d’informations et offres commerciales)

= Assistant de mise a jour des activités, articles, pistes,
contacts, comptes clients/prospects/fournisseurs ,
opportunités

= L ocalisation des tiers et calcul d’itinéraires avec
Mappy, Bing™"

= Informations sur la solvabilité des clients avec
société.com(

= Import/Export des contacts Outlook® et de Google
Contacts

= Import paramétrable de tiers

= Export vers Excel®

= Recodification des codes clients

Echange avec un tiers

= Fichiers e-mails, appels, courriers, fax, taches,
événements

= Création de fiche appel, email, etc. pour archiver les
informations liées a un échange avec un tiers : motif,
date, compte rendu

= Historique complet de tous les échanges

= Onglet «Activités » dans chaque fiche piste, contact
et compte pour visualiser tous les échanges
enregistrés avec le tiers

= Alerte de rappel sur les taches a effectuer

= Ajout d’'un bouton dans Outlook® permettant
import des messages électroniques dans le CRM
sous forme d’activités reprenant les informations
du mail (adresse, date, corps du message, pieces
jointes, etc.)

= Création d’activité avec critere de diffusion (normal,
privé, personnel, confidentiel)

Gestion des collaborateurs

= Gestion d’agenda par collaborateur (journalier,
hebdomadaire, etc.)

= Objectifs de vente

= Famille collaborateurs pour les classer par secteur
géographique ou autres

= Gestion des priorités avec un écran de travail
personnalisé par collaborateur

= Gestion des droits par collaborateurs

= Gestion des droits sur les articles non référencés

= Graphique des opportunités par collaborateur

Opportunité de vente

= Création d’une fiche «opportunité» lorsqu’un besoin
est identifié

= Informations sur l'offre commerciale concernée,
la date de création, motif de gain/perte, montant
estimé pondéré, etc.

= Etat d’avancement de I'opportunité

= Pourcentage de réussite par défaut

= \lentes estimées et réelles

= Suivi des opportunités (affaires en cours)

= Fichier articles (liste des produits/services): libellé,
descriptif, taux de TVA, montant HT ou TTC

= Analyse des résultats: cube de données OLAP@
pour élaborer des statistiques croisées sur toutes
les données du logiciel

Opérations marketing

= Actions marketing ciblées (prospection ou fidélisation)

= Envoi ciblé de courriers ou d’emails grace a
I'assistant de publipostage (courriers) et d’emailing

= Duplication et impression automatique des courriers
grace a l'assistant de publipostage

= Envoi automatique d’emails en nombre

= Création automatique des activités par tiers

= Modeles de lettres pré-établies: lettres types de
courriers (charte graphique + visuels) pour une
utilisation immédiate

= Extraction de liste de tiers selon des criteres précis
pour réaliser des actions marketing (phoning,
emailing, etc.), grace a la personnalisation des vues

= Envoi de SMS via des partenaires”: Eco.sms, SMS
Envoi, SMS to b



Campagne marketing

= Créations d’actions marketing sur les supports
e-malils, appels, fax et courriers

= Segmentation des tiers (Code Postal, classification,
évaluation, origine, statut, etc.)

= \/rification des cibles de la campagne grace a la
détection des doublons

= Création de campagnes d’appels avec attribution
des fiches aux collaborateurs

= Evaluation des colts d’une campagne grace au
module statistique

= Récapitulatif détaillé de la campagne

= Export paramétrable des cibles de la campagne
pour I'utilisation d’une solution d’emailing externe

Personnalisation

= Champs personnalisés: possibilité d’ajouter des
champs supplémentaires (texte, date/ heure,
champ booléen, menu déroulant) dans les fiches
tiers, fiches articles, famille client, famille fournisseur,
campagnes et cibles de campagnes

= Champs personnalisés calculés dans les fiches
opportunités, collaborateurs, articles, documents
de vente, lignes de document de vente

= Personnalisation des modeles  d’impression:
activité de la journée, entreprise a fort potentiel,
opportunités a venir, etc.

= Personnalisation des vues dans tous les fichiers/
listes (contacts, appels, opportunités, etc.): choix
des colonnes, filtres sur criteres précis, etc.

= Création ou modification des courriers existants

= Assistant de formatage des numéros téléphone

Agenda

= Un agenda par collaborateur

= Présentation paramétrable par jour, semaine, mois

= Création et modification des taches directement
depuis I'agenda

= Visualisation ou non dans I'agenda des activités:
appels, campagnes, privés

= Synchronisation des évenements avec le calendrier
Outlook®

= Import/Export des évenements au Format iCalendar

(.ics) et vCalendar (.vcs)

Tableau de bord

= Tableau de bord paramétrable et dynamique (accés
aux fiches)

= Futures taches a traiter classées par priorité

= Opportunités en cours a traiter

= Graphique de I'évolution du CA

= Evolution de la qualification des tiers

= Pipeline: statistiques sur I'ensemble des étapes du
CRM pour évaluer I'efficacité commerciale

LIGNE PME

Import/Export

= Import paramétrable des comptes, code contacts,
facturation/livraison

= Import paramétrable des contacts

= Import/Export des NPAI sur les adresses des
contacts

Compatible

= EBP Reports On Line®: accés a distance aux
données du logiciel EBP via un espace dédié sur
Internet depuis un ordinateur, une tablette ou un
Smartphone.

(1) Nécessite la souscription & une Offre de Services PRIVILEGE, PREMIUM ou SILVER.

(2) OLAP (On-Line Analytical Processing) nécessite de posséder Microsoft® SQL
STANDARD.

(3) Ce service est inclus dans les Offres de Services PRIVILEGE, PREMIUM ou SILVER et
peut étre également acheté séparément. Pour connaitre les conditions tarifaires, merci
de nous contacter.
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Pour tout renseignement complémentaire

Contactez votre revendeur habituel ou EBP

VOTRE REVENDEUR

CENSE APPLICATIF
115 BD Stalingrad
69100 Villeurbanne
Tel:04 28 29 03 30

EBP INFORMATIQUE SA

Téléphone : 01 34 94 80 49
Internet : www.ebp.com
Adresse : ZA du Bel Air - Rue de Cutesson
78120 Rambouillet
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