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Préface

Ce livre a été concu pour vous accompagner dans ’aventure passionnante - et
parfois périlleuse — qu’est la création d’entreprise. Il s’appuie sur mon propre
parcours, notamment la fondation de ma société, PMESOFT.

Je m’appelle Nicolas FAUX et j’ai plus de 20 ans d’expérience dans la vente de
solutions ERP destinées aux PME et PMI. Au fil de ces années, j’ai travaillé aussi
bien pour un éditeur que pour son réseau d’intégrateurs, avec un focus constant
sur le développement commercial, et plus particulierement sur la conquéte de
nouveaux clients - ce que 'on appelle communément le New Business.

Dans le Tome 1 de mon livre j’ai partagé avec vous la création de l’entreprise et
I’approche de la vente. Pour ce tome 2 il s’agit de gérer les ventes, nous allons
aborder les ventes en mode gestion de projet et implémentation de solution. Les
ventes de type négoce et les ventes de type production.

Nous verrons donc comment il est possible de réconcilier les ventes avec ce que
j’appelle au sens large du terme les opérations. Souvent pour de mauvaises
raisons les équipes ventes et opérations se mettent en opposition au lieu de
travailler ensemble.



Partie 1. Gérer les ventes en mode Service

La gestion en mode service/projet
La prise de commande

Le traitement par les opérations
La gestion a l’affaire

La saisie des temps

La facturation

La gestion de la relation commerciale durant tout le projet



La gestion en mode service/projet

Souvent les entreprises qui sont dans ce mode de gestion

Dans la base article on va avoir plusieurs mode de gestion.

La prise de commande

Souvent la prise de commande vient initialement d’un devis que l'on a
transformé en commande.

Comme vu précisément dans les ventes on va manipuler des articles et bien str
des clients.

Souvent dans le cadre de cette transformation ce que 'on va vouloir dans 'outil
de gestion c’est une facilité et des automatisme de création et de suivi.

Dans la base article on va avoir plusieurs mode de gestion.

Le statut SASU

Il est difficile de présenter en détail les avantages et inconvénients de chacun
de ces statuts. Cependant, nous allons nous pencher sur le régime SASU que j'ai
choisi pour mon entreprise et qui regroupe plusieurs avantages :

e Un statut souple permettant de faire des choix juridiques et administratifs
plus ouverts.

« Une séparation des responsabilités qui permet de protéger vos biens
personnels en cas de difficultés de 1'entreprise.

« Une gestion de la TVA réelle avec possibilité de récupérer la TVA pour vos
achats.

« La possibilité d'étre salarié de votre entreprise pour bénéficier du systeme
commun de la sécurité sociale et de la retraite.

« La possibilité de déclarer des loyers pour votre siége social lorsqu'il est



localisé a votre domicile.
» Des frais de société qui réduisent le résultat et donc 1'impdt sur les sociétés.
« La possibilité de diviser votre salaire en rémunération classique et
dividendes.

« La possibilité de prendre des associés en convertissant votre statut SASU
en SAS.

Cependant, il est important de prendre en compte les inconvénients suivants :

« Le traitement comptable doit étre de type société.

e L'intervention d'un expert-comptable est nécessaire, mais cela est aussi le
cas pour d'autres statuts.

« La création d'un pacte d'associé est requise.

« Certains PV d'assemblée générale sont nécessaires.

Il est important de peser le pour et le contre avant de choisir le statut juridique
le mieux adapté a votre entreprise.



Création

Pour créer une SASU, plusieurs opérations sont nécessaires, en fonction du
statut de la société. Il faut déposer un dossier complet aupres du Centre de
Formalités des Entreprises (CFE) qui comprend les éléments suivants :

« Les statuts datés et signés en un exemplaire

« Une copie du titre d'occupation des locaux

e Une copie de la demande d'insertion de 1'avis de constitution de la SASU
dans un journal d'annonces légales

« Un formulaire Mo daté et signé

« L'attestation de dépodt des fonds

« Un exemplaire de la décision de nomination des dirigeants sociaux

« Pour chaque bénéficiaire effectif : le document relatif au bénéficiaire
effectif et aux modalités de controle qu’il exerce sur ’entreprise

« Le reglement des frais de greffe

Avec la mise en place du guichet unique, les démarches administratives
semblent plus simples et les aller-retours moins fréquents qu'auparavant.

Accompagnement a la création

Pour vous aider dans la création de votre SASU, vous pouvez faire appel a des
sociétés spécialisées qui proposent des prestations a montant forfaitaire pour
réaliser toutes les démarches a votre place. Certaines de ces sociétés sont
dédiées exclusivement a cette activité. Il est également possible de se tourner
vers les néo-banques qui proposent des services similaires, ou encore les
cabinets d'expertise comptable en ligne.



L.e Business Plan

Il existe plusieurs raisons qui peuvent obliger ou orienter 1'entrepreneur a
réaliser un business plan :

1. Obtenir un prét bancaire Il est impossible d'obtenir un prét pour démarrer
'activité de l'entreprise sans un Business Plan. Souvent, 1'obtention d'un
prét est nécessaire pour acheter du matériel et obtenir un fonds de
roulement. En comptabilité, le fonds de roulement représente la trésorerie
permettant de payer les fournisseurs ou les salariés (décaissements) tout
en attendant les paiements des clients (encaissements). Il est difficile
d'obtenir un prét important sans avoir un plan d'affaires solide. Les
banques préferent financer les biens matériels, car en cas de difficultés de
la société, la banque peut toujours faire des saisies sur ses biens matériels.
Attendez-vous donc a devoir financer en fonds propres une partie
importante de votre prét.

2. Prévoir et imaginer les entrées et sorties d'argent de la société Le business
plan permet de prévoir les flux de trésorerie mensuels et de suivre
I'avancement de 1'entreprise mois par mois. Bien que les grandes masses de
dépenses et de revenus soient relativement fiables, il est peu probable que
les postes budgétaires et leurs ventilations soient réalisés précisément. I1
est donc important de rester flexible et de revoir régulierement le business
plan.

Il est rare de rencontrer un entrepreneur qui a réalisé un business plan précis a
tous les niveaux, méme moi je n'ai pas réussi a le faire précisément pour les
postes identifiés et les activités. Prévoyez également que les sorties d'argent
peuvent étre importantes pendant plusieurs mois, alors que les entrées d'argent
peuvent étre peu ou pas présentes.

Les types de Business Plan

Type Free-lance ou société avec un seul

collaborateur
Exemple d’un tableau simple



Charges Taux d'imposition Impot Resultat net

Impot sur Dividende

Dividente

267471€
297471€

Ce type de business plan est tres axé sur la rémunération, car il permet de la
simuler. Dans ce cadre, le chiffre d'affaires (CA) de la société correspond
généralement aux facturations mensuelles des prestations. On peut ainsi définir
un CA annuel.

Ensuite, on va calculer le montant des charges qui correspondent aux dépenses
de la société et au salaire brut que 1'on se versera, ainsi que toutes les autres
charges de la société.

Le business plan permet alors de simuler une rémunération finale, en déduisant
les charges du CA annuel. Cela permet d'avoir une idée du montant de
rémunération que l'on pourra se verser tout en assurant la viabilité financiére
de l'entreprise.

Type société

Pour une entreprise plus complexe ou pour obtenir un prét aupres d'une banque,
un business plan beaucoup plus détaillé et précis sera nécessaire. Il faudra saisir
et analyser un grand nombre d'informations financieres pour établir une
projection fiable de 1'activité future de 1'entreprise.



1) Vos besoins de démarrage :
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4) Votre chiffre d'affaires de la premiére année :
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Une fois ces éléments saisis, on disposera d'un business plan plus détaillé et
précis. Celui-ci permettra de projeter les performances de 1'entreprise sur
plusieurs années, d'analyser les risques et les opportunités, de définir les
objectifs a atteindre et les moyens a mettre en place pour y parvenir. Le
business plan pourra également étre utilisé comme un outil de pilotage de
I'entreprise, en permettant de suivre 1'évolution des prévisions et de les
comparer aux réalisations effectives. En somme, un business plan complet et
bien construit est un outil indispensable pour tout entrepreneur souhaitant



optimiser les chances de réussite de son projet.

‘ Investissements et financements

‘ Salaires et charges sociales

Compte de résultats prévisionnel sur 3 ans.
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Budget prévisionnel de trésorerie (suite)

Projet : PMESOFT Hors TVA
Porteur de projet : Nicolas FAUX
Mois6 | Mois7 | Mois&8 | Mois9 | Mois10 | Mois11l | Mois12 TOTAL
10 000,00
4500,00 4500,00 540000 | 585000 | 630000 & 750,00 675000 | 6840000
4500,00 : 4500,00 ; 5400,00 5 850,00 6300,00 i 6750,00 : 6750,00 | 68400,00
H ; ; ! 2 600,00
1 800,00
4 400,00
73333 | 73333 | 73333 | 73333 . 73333 | 73333 | 733,33 8 800,00
183333 183333 183333 | 183333 | 183333 1833,33 1833,33 | 2200000
05,00 605,00 60500 | 60500 : 605,00 05,00 605,00 7 260,00
243833 243833 243833 | 243833 | 243833 2438,33 243833 | 29260,00
3171,67 | 317167 | 317167 3 171,67 3171,67 | 317167 | 317167 | 42460,00
4500,00 i 450000 | 5 400,00 5 850,00 6300,00 : 6750,00 : 6750,00 | 78400,00
1809167 | 1942000 | 2074833 22 976,67 2565500 | 28783,3%3 | 3236167
132833 | 132833 | 222833 2 678,33 312833 | 357833 | 357833
19420,00 : 2074833 | 2297667 : 2565500 | 28783,33 & 32361,67 & 35940,00

Pour la création d'une société complexe, il est en effet important d'établir un
business plan détaillé. Celui-ci devra comprendre des informations financiéres
plus précises telles que les projections de chiffre d'affaires et de rentabilité, les
colts de production, les frais généraux, les investissements nécessaires, etc.

Il sera également important d'analyser les données du marché, de la
concurrence et de la réglementation. Le business plan devra étre solide et
convaincant pour obtenir un prét aupres d'une banque ou attirer des
investisseurs.

Ainsi, pour une société plus complexe, il est essentiel de partir sur un business
plan détaillé et exhaustif, qui prend en compte tous les aspects financiers,
commerciaux et réglementaires de 1'entreprise.



Démarches pour la Création avec
Shine

Avec la création d’entreprise Shine, le processus est tres simple et rapide :

1. Vous devez simplement fournir quelques documents classiques, tels que des
pieces d'identité.

2. Effectuer un virement sur le compte du notaire désigné et signer quelques
documents électroniques.

3. Vous recevrez ensuite votre KBIS et tous les documents nécessaires pour
gérer votre société.

La mise en ceuvre de la société et la création de 1'entreprise ne prendront que
trois semaines au maximum et coliteront seulement quelques centaines d'euros.

Votre Compte bancaire Pro

En ce qui concerne Shine, vous recevrez une carte de paiement qui vous
permettra de régler vos dépenses professionnelles en toute simplicité. De plus,
vous aurez acces a une application mobile conviviale qui vous permettra de
gérer facilement votre compte et de suivre vos transactions en temps réel. En
somme, Shine vous offre une solution complete pour la création de votre
entreprise, qui comprend également des outils pratiques pour sa gestion au
quotidien.



En attente

MILEN BURGER

Carte -2100€
Aujourd’hui a 14:00
Hier
a FEU‘\/ERT Carte -419,00 €
Hier 2 12:30
Mar. 21 févr.
UN DES SEN‘S Carte -52,00€
Mardi dernier & 13:39
Lun. 20 févr.

4 AFRANFINANCE e -41480¢€
Lundi dernier & 00:00

Sam. 18 févr.

Esso
Carte -79.04€
Samedi dernier a 17:46 aiks
Jeu. 16 févr.
RATP
Cart: -500¢€
\(-7) 16/02/2023 ane

La possibilité de faire des paiements et virements en ligne et en temps réel
grace a l'application mobile Shine est également un avantage notable de cette
solution.

Paiements
@ Effectuer un virement >
Autoriser un mandat >
4"  Ajouter un bénéficiaire >
Prélévements SEPA (2) >
Bénéficiaires (5) >

Lors de la création de votre entreprise avec Shine, vous aurez la possibilité



d'utiliser 1'outil de facturation des le début pour émettre vos premieres factures.
Cette fonctionnalité pratique vous permettra de démarrer rapidement votre
activité et de gérer efficacement vos transactions commerciales.

& Facturation

Factures
Devis

Clients

Avantages certains

Un des grands avantages de Shine a été pour moi la possibilité d'obtenir un prét
apreés seulement 11 mois grace aux mouvements financiers sur mon compte. En
effet, au bout de 9 mois, Shine m'a informé que j'étais éligible a un prét
bancaire, que j'ai rapidement demandé et obtenu en quelques jours sans méme
avoir a fournir de bilan, ce qui aurait été impossible étant donné que ma société
n'avait pas encore un an d'existence. Cela témoigne de la confiance que les
partenaires bancaires ont envers Shine et de sa capacité a accompagner ses
clients dans leurs besoins de financement. En somme, je suis tres satisfait de
cette solution.



La Comptabilité Indy

Au début, j'avais voulu travailler avec un grand cabinet comptable, pensant que
son réseau pourrait m'apporter de nouveaux clients. Le budget était de plus de
2000<€ par an. J'avais pris rendez-vous avec le responsable de cette agence,
mais lorsqu'il était temps de signer le contrat, il était parti sans transmettre le
rendez-vous de signature.

J'ai donc di tout recommencer avec un nouvel interlocuteur, qui m'a demandé
encore plus de documents. J'ai finalement décidé d'arréter les échanges et de
me tourner vers des solutions plus simples et plus pratiques d'expertise
comptable a distance. Ayant déja choisi Shine pour la gestion de ma société, j'ai
cherché des solutions interfacées directement avec ma banque.

C'est ainsi que j'ai découvert Indy. Apres différentes recherches et un appel
pour qualification, j'ai choisi de travailler avec eux.

Les Transactions récupérés de la
banque

. i Q T Filtres Ajouter
indy Transactions - A

Bonjour Nicolas Solde Total

e Transactions s joc] @ | Priv Gestion Assurances 0 prof elle
- 04 &  CBShell 20,00
B Fact
E CB Total 20,00
Do
& ‘-‘
25 [ csvio Autoroutes Vehicule ot carburant 2000 %
28 [ coesoressis Vehicule ot carburant 20,00 %
E CB Anny EtFra Restaurant et repas d'affaires 550 %
E B Anny Et Fra Restaurant et repas d'affaires 550 %

[ cominsuen



Avec Indy, les écritures de la banque sont automatiquement récupérées et
catégorisées. Les catégories comptables sont également reconnues
automatiquement, tout comme le taux de TVA.

De plus, il est possible de lier automatiquement le justificatif a la transaction.

| & | e s s e S FIURUN

mars
Lier un justificatif a la transaction

04 @ | ceshen Véhicule et carburant 20,00 % -90,00
mre | $

Il est possible de réaliser cette opération directement depuis un smartphone, en
scannant automatiquement la TVA de la société ainsi que la date, puis en
rapprochant ces informations avec 1'écriture comptable. La capture d'écran ci-
dessus a été effectuée sur un PC, mais Indy offre également cette fonctionnalité
sur mobile.

Le Pilotage

indy Pilotage Ye——

v Chiffre d'affaires — =

" . xploit ‘ Services extérieurs ==

=)

Sur un seul et méme écran, vous pouvez accéder aux chiffres clés de la gestion
de votre entreprise, tels que :

o Le chiffre d'affaires mensuel
« Les charges d'exploitation mensuelles
« La courbe d'évolution du chiffre d'affaires et des charges au fil du temps

Ci-dessous, vous pouvez voir un exemple de courbe d'évolution pour une
entreprise en phase de création.



Pilotage f) Exercice 2022 v

La courbe d'évolution de la gestion d'une entreprise est un indicateur important
pour comprendre les enjeux financiers de son démarrage. Elle montre
clairement les besoins de financement nécessaires avant 1'entrée de chiffre
d'affaires, qui peuvent se faire attendre pendant un certain temps. Il est
possible de constater des décalages de facturation dus a des congés, et il ne faut
pas hésiter a prendre du temps pour se reposer, méme des la premiere année
d'existence de l'entreprise.

Par ailleurs, la courbe d'évolution permet également de visualiser 1'optimisation
des charges en fin d'année afin de minimiser les impdts a payer pour le premier
exercice. C'est un outil précieux pour prendre des décisions éclairées sur la
gestion financiere de 1'entreprise. En un seul coup d'ceil, on peut accéder aux
chiffres clés de la gestion, tels que le chiffre d'affaires mensuel, les charges
d'exploitation par mois et la courbe d'évolution.

I.a Trésorerie

Pour la gestion de la trésorerie, Indy offre une vision claire de la situation
financiere de 1'entreprise. Vous pouvez facilement suivre vos encaissements et
décaissements en temps réel, visualiser les soldes de vos différents comptes
bancaires et prévoir les échéances a venir. Avec cette vue d'ensemble, vous étes
en mesure d'anticiper les périodes de tensions de trésorerie et de prendre les
mesures nécessaires pour y faire face.

Trésorerie

Détail > =l Détail >

'}
llJ

urant c x
= _ Détail >

(S a6 == Détail >

Détail >

2
|

@ Mis a jour le 07 mars 2023



Indy offre également une vision claire de la situation financiere de 1'entreprise.
On peut facilement suivre 1'évolution des fonds disponibles sur le compte de la
société, ainsi que le chiffre d'affaires facturé a venir. En outre, on peut avoir
une vue sur le compte courant d'associé, ce qui permet de voir ce que
I'entreprise doit au dirigeant. Indy permet également de suivre la position de la
TVA, par exemple si elle est excédentaire, afin de savoir si un remboursement de
TVA est possible. Enfin, il est possible de visualiser 1'impo6t sur les sociétés a

payer.

Suivi de la facturation

Le processus de facturation est un élément clé de la gestion financiere de
I'entreprise. En effet, il permet non seulement de générer du chiffre d'affaires,
mais également de suivre les échéances de paiement et d'assurer un
encaissement rapide. Une bonne gestion de la facturation permet ainsi de
maintenir une trésorerie saine et de garantir la pérennité de 1'entreprise.

Avec la solution Indy, le processus de facturation est simplifié et automatisé. Il
est possible de créer des factures en quelques clics et de les envoyer directement
au client par email. Les échéances de paiement sont clairement indiquées sur la
facture, ce qui permet de suivre leur évolution et de relancer les clients en cas
de retard de paiement.

En outre, grace a l'intégration avec la solution de banque, les paiements regus
sont automatiquement rapprochés avec les factures correspondantes, ce qui
facilite la gestion comptable de 1'entreprise.

Facturation

Brouillons 0

En attente de paiement &

= Frais de déplacement Février 2023 - =
06/03/2023

06/03/2023

31/01/2023

Facture de Prestations Janvier 2023 =
31/01/2023



Stratégie

Créer sa propre entreprise consiste a proposer des solutions aux problemes de
ses clients. Pour réussir, il est important de proposer des solutions répondant a
une problématique courante sur le marché et d'offrir des services ou produits
qui se démarquent de la concurrence en termes de qualité, de prix ou de facilité
d'utilisation.

Cependant, il peut étre difficile de choisir le type de produits ou services a offrir
sans avoir les compétences nécessaires pour répondre aux besoins du marché.
C'est pourquoi il est recommandé de réaliser une étude de marché pour
connaitre les attentes des clients et les prix pratiqués sur le marché.

Il est également important d'avoir une expérience ou une expertise dans le
domaine afin de vendre plus rapidement et efficacement. Mais il est possible de
se former en commercialisation pour améliorer ses compétences et sa stratégie
de prospection.

Enfin, pour rentabiliser son investissement et trouver des clients, il est
nécessaire de facturer des le premier client. Il peut étre intéressant de
bénéficier d'aides telles que Pble emploi pour avoir une source de revenus en
attendant de générer des profits avec son entreprise.

Plan B

Beaucoup de conseils, de coachs et de formateurs vous diront qu'avoir un plan
B est inutile voire méme dangereux, car cela pourrait vous empécher de tout
donner pour réussir. Cependant, je pense que cela peut étre contre-productif et
risqué. En effet, votre produit ou service n'a pas été testé sur le marché avant
la création de votre entreprise, donc vous découvrirez votre cible et son
potentiel en volume. Vous pourriez constater que celui-ci n'est pas a la hauteur
de vos attentes, ce qui peut étre préjudiciable. De plus, si vous bénéficiez des
indemnités de chdmage, vous disposez d'une période limitée pour en profiter.
Vous allez également investir de 1'argent personnel dans votre entreprise. Par
conséquent, avoir un plan B est essentiel.

Par exemple, je pourrais prévoir, avant la fin de mes indemnités dans huit mois,



de basculer vers un emploi salarié pour éviter de me mettre en danger et de
mettre en sommeil ma société. Ou bien, si mon activité de vente ne décolle pas,
je pourrais proposer mes compétences reconnues en tant que sous-traitant.

Dans mon cas, avoir un plan B a sauvé la création de mon entreprise. J'ai
proposé mes services en tant que Chef de Projet en sous-traitance, ce qui a
permis de maintenir I'activité de ma société.



Partie 2. Le Commerce

C’est vous le commercial
Les étapes de la vente
Formation



C’est vous le commercial

Beaucoup d'entrepreneurs oublient que pour faire vivre leur entreprise, c'est
eux qui vont devoir se vendre, ainsi que leurs produits ou services. Cependant,
ce n'est pas quelque chose qui vient naturellement a tout le monde.

Méme si vous avez 20 ans d'expérience en tant que commercial pour différentes
sociétés, cela ne garantit pas que vous aurez toujours la méme patience ou la
meéme passion pour ce métier. Cependant, étant donné que vous étes
maintenant aux commandes de votre entreprise, il est impératif que vous
mettiez tout en ceuvre pour trouver des prospects et les convertir en clients.

C'est pourquoi nous allons aborder ensemble le métier de commercial. Bien sir,
selon votre niveau de connaissances, certaines choses peuvent sembler
évidentes, mais cela ne fait jamais de mal de les répéter. Apres tout, un
commercial doit méme savoir passer par la fenétre pour réussir a vendre.

Il va donc falloir assurer la vente pour votre entreprise, en attendant qu'elle se
développe suffisamment pour engager un commercial pour le faire a votre
place. Pour cela, il y a certaines étapes incontournables a suivre pour vendre
efficacement.

Accord de Principe

Négociation

M Proposition Envoyée

Présentation des produits
M Prospect

M Suspect




Premier contact

Il est important de multiplier les contacts pour faire prospérer votre entreprise.
Bien que les canaux de communication se soient multipliés aujourd'hui, il n'a
jamais été aussi difficile d'établir des relations. Il peut étre tentant de croire
aux recettes miracles ou d'étre persuadé d'avoir le meilleur canal de
communication. Toutefois, établir de nombreux contacts reste difficile, surtout
pour une nouvelle entreprise qui n'a aucune notoriété.

Nous aborderons les outils en détail dans la partie consacrée aux outils.

Il existe plusieurs canaux de communication pour atteindre vos prospects, tels
que :

« La prospection téléphonique
« L'emailing

« Le site internet

« Les réseaux sociaux

« Les réseaux d'entreprise

Il est important d'organiser votre communication sur plusieurs canaux, mais
cela nécessite du temps, de 1'énergie et des compétences.

L'une de mes erreurs a été de miser sur un seul canal, 1'emailing. Cette année,
ma stratégie est de travailler davantage sur l'acquisition de clients via les
réseaux sociaux et les réseaux d'entreprise.

11 est essentiel de prévoir une stratégie multi-canal et de mener des actions avec
une constance maximale. Voici mes statistiques de prospection par email sur
une période de six mois.



Période

du 01/06 au 31/12 2021

Nombre de mails engagés

36911
Nombre de mails ouverts
11786
Pourcentage ouverture % Suspect Suspects
32% 0,19 232
Pourcentage suspect sur mail Lu 0,17% 11786
1%
5,9
Nombre de suspect 22
Nombre de mail lu pour 1 suspect en
moyenne il 536
Nombre de mail a envoyer pour 1 suspect 3151 A

Il est crucial de mettre en place une stratégie efficace pour obtenir vos premiers
clients. Cela nécessite une réflexion approfondie et une planification
minutieuse.

Ensuite, il est important de mettre en place des moyens pour mesurer le nombre
de prospects entrants nécessaires pour atteindre un certain chiffre d'affaires.

Qualification du prospect

Il existe deux écoles en matiére de prospection : celles qui cherchent
uniquement des prospects ayant un projet en cours, et celles qui cherchent a
rencontrer un maximum de prospects pour essayer de susciter un projet chez
ceux-ci.

Personnellement, je fais clairement partie de la premiére école, mais je ne
critique pas la seconde. Cela dépend également de la compétence du commercial
et de la capacité de la solution/produit/prestation proposé a toucher un
maximum de personnes/sociétés.

Dans cette étape de qualification, vous allez échanger avec votre interlocuteur
pour appréhender la connaissance de son projet, ses besoins, et le réle de
I'interlocuteur. Vous n'aurez pas toujours en prise directe le dirigeant, il va donc



falloir poser un maximum de questions et étre a 1'affit de la moindre
information. C'est souvent durant cette découverte que vous allez un peu parler
de vous. Cette découverte se fait souvent apres la prospection, sous forme de
rendez-vous physique, de visioconférence ou d'appel téléphonique.

Cas d’école

Je vais vous partager comment j'ai découvert et qualifié un prospect lors de la
création de ma société.

Dans cette entreprise, mon interlocuteur était le directeur commercial qui était
en charge de conquérir de nouveaux clients. Il vendait lui-méme des solutions
logicielles pour le retail. Il utilisait actuellement des outils Excel qui étaient
obsoletes pour lui.

Dans mon e-mail d'introduction, il a montré de l'intérét pour la solution CRM
que je proposais. Nous avons ensuite eu une conversation téléphonique au cours
de laquelle il m'a expliqué qu'il utilisait un fichier Excel qu'il avait créé lui-
méme, sa profession et comment il proposait ses offres. La solution qu'il
envisageait était un développement spécifique pour un budget de 4 600 €.

Apres cette conversation, je lui ai expliqué qui était PMESOFT, la solution que
nous proposons et la stratégie que nous avions pour nous positionner dans un
budget raisonnable.

Evaluation des besoins

Une fois la qualification du prospect effectuée, il est nécessaire de réaliser une
analyse approfondie afin de comprendre parfaitement 1'ensemble du projet. Il
est également important de savoir que vous avez le droit de ne pas donner
suite. En effet, votre solution ne peut pas convenir a tous les prospects et tous
leurs projets. Ainsi, pour maximiser votre investissement commercial, il est
essentiel de savoir faire des choix et de ne pas poursuivre les prospects qui
présentent le moins de chances de signer. Pendant cette phase d'évaluation,
vous devez poser des questions, écouter attentivement et poser encore des
questions. Vous devez parler tres peu de vous et de votre produit, et simplement
accrocher 1'attention de temps en temps pour garantir 1'étape suivante de la
présentation de la solution. Le ratio idéal pour cette étape est de 80% de temps
de parole pour le prospect et 20% pour vous. L'évaluation des besoins est une
étape cruciale qui doit étre réalisée avant toute présentation de produit ou



démonstration.

Cas d’école

Je vais vous partager une expérience ou j'ai rencontré un prospect qui avait un
projet de CRM. Cependant, en discutant avec lui, j'ai compris que son besoin
était de remonter les chiffres de ventes provenant de I'ERP de l'entreprise dans
I'outil de CRM pour les commerciaux. Malheureusement, la solution que je
distribue ne pouvait pas répondre a ce besoin sans des développements
spécifiques qui ne faisaient pas partie de mes compétences.

J'ai donc expliqué clairement a mon prospect que je ne pouvais pas prendre en
charge son projet, mais que je pouvais lui donner les coordonnées d'un autre
confrere qui avait des solutions pouvant répondre a ses besoins. En faisant cela,
j'ai gagné la confiance de ce prospect en étant honnéte et transparent. Ce
dernier m'a d'ailleurs donné une affaire sur laquelle lui-méme ne pouvait pas se
positionner, ce qui montre que le fait de dire non a un prospect peut aussi étre
bénéfique.

En conclusion, il est important de faire des "No GO" lorsque la solution que
vous proposez ne peut pas répondre aux besoins d'un prospect. Cela permet de
maximiser 1'investissement commercial et d'éviter de perdre du temps sur des
prospects ou vous avez le moins de chance de signer. L'évaluation des besoins
du prospect est donc primordiale avant toute présentation de produit ou
démonstration.

Présentation de la solution

On peut parler de présentation
produit ou de démonstration de la
solution, peu importe le terme



utilisé, car cela dépend du secteur
d'activité. En tout cas, il s'agit
d'apporter une solution a la
problématique de votre client.
Pour y parvenir, vous devez vous
appuyer sur la phase de
découverte et 1'évaluation des
besoins pour orienter votre
présentation en rapport avec les
attentes de votre client.

Cette étape est primordiale. Sans une bonne présentation, la vente ne peut pas
se faire. C'est le point de bascule des ventes complexes ou en mode projet. Soit
vous continuez, soit I'aventure se termine la. Lors de cette phase de vente, un
bindme peut étre nécessaire, car la compétence du commercial n'est pas
toujours suffisante pour faire une présentation complete et convaincante. De
méme, il peut étre stratégique d'avoir une nouvelle personne dans la relation si
c'est possible, afin que la vente ne repose pas sur une seule personne.

Cas d’école

Pendant cette phase de démonstration avec mon prospect, qui avait pour projet
de s'équiper aupres d'une société proposant un développement spécifique, j'ai
mis en avant toutes les fonctionnalités qu'une solution métier développée par
un éditeur peut offrir. Par exemple, j'ai mis en avant la possibilité d'envoyer un
e-mail avec la garantie que votre contact 1'a ouvert, combien de fois et a quel
moment, ce qui était impossible chez mon concurrent. J'ai également suscité de
nouveaux besoins, comme la possibilité de réagir a une offre commerciale



couplée a la CRM avec une signature électronique intégrée.

C'est lors de cette présentation que j'ai vraiment pu répondre a la
problématique de mon prospect et faire la différence avec les solutions
proposées par mes concurrents. C'est a partir de cette étape que j'ai commencé
a gagner du terrain.

Offre

L’élaboration de l'offre commerciale est une étape cruciale dans votre cycle de
vente avec votre prospect. Il est essentiel de chiffrer le projet de maniere
précise. Dans I’idéal, vous devez avoir validé le budget de votre prospect pour
ne pas proposer une offre inadaptée. Cependant, il est parfois difficile d’obtenir
cette information. Dans ce cas, n’hésitez pas a annoncer une fourchette
budgétaire pour situer votre solution et avoir une idée du ressenti de votre
prospect avant de rédiger votre proposition commerciale.

Il est important de noter que ’accord sur une remise trop importante une fois
Poffre rédigée peut inquiéter votre prospect. Il pourrait penser que vous ne lui
apporterez pas le meilleur service une fois la vente conclue. C’est également a
ce moment que vous pouvez décider de faire un No GO si votre solution dépasse
le budget de votre prospect.

Cas d’école

Lors de la phase d'élaboration de 1'offre commerciale, il est essentiel de tenir
compte du budget annoncé par le prospect. Dans mon cas, mon prospect avait
annoncé un budget de 4800 €, et j'ai pris soin de lui rappeler que nous allions
nous rapprocher de cette somme pour éviter un écart trop important.
Cependant, apres avoir présenté notre solution, j'ai réalisé que notre
proposition était nettement meilleure que celle de notre concurrent. J'ai donc
positionné notre offre a 5600 €, sans me conformer aux tarifs de nos
concurrents. En effet, il est important de mettre en avant votre proposition de
valeur et de rassurer votre prospect quant a la qualité de votre solution. En
proposant une offre adaptée et de qualité, vous pouvez gagner la confiance de
votre prospect et conclure la vente.



Réponses aux objections ou
explication de votre offre

La gestion des objections est une étape cruciale de votre processus de vente. En
réalité, les objections peuvent survenir a tout moment au cours de votre
interaction avec le prospect et pas seulement lors de la présentation de votre
proposition commerciale. A ce stade crucial du projet, il est essentiel d'expliquer
clairement la proposition de valeur de votre solution et de rassurer le prospect
en montrant comment votre solution répond a ses besoins. Vous devez
également répondre avec intelligence aux questions de votre client. Pour ce
faire, vous devez écouter attentivement et comprendre la question cachée
derriere 1'objection. En effet, le prospect ne vous dira jamais directement ce qui
le préoccupe vraiment. En répondant avec des arguments solides et en
montrant comment votre solution peut résoudre les problémes de votre
prospect, vous pourrez surmonter les objections et avancer vers la conclusion
de la vente.

Conclusion

La conclusion de la vente est une étape cruciale du processus commercial.
Avant méme de rencontrer le prospect pour la signature du contrat, il est
souvent possible d'obtenir un accord de principe au téléphone pour confirmer
que la vente sera conclue. Cela permet de s'assurer que le prospect est engagé et
que la vente est quasiment acquise.

Cependant, la signature du contrat ne doit pas se faire sans la garantie d'un
acompte. Cela permet non seulement d'améliorer votre trésorerie, mais aussi
d'obtenir un engagement plus fort de la part du client. Dans ma pratique
professionnelle, j'ai généralement demandé un acompte de 30% a la
commande, mais récemment j'ai commencé a demander un acompte de 50% et
je n'ai jamais rencontré de refus.

Lors de cette étape finale, il est important de rester professionnel et de ne pas
se laisser emporter par 1'excitation de la vente. Il est crucial de vérifier tous les
détails de la commande, y compris les délais de livraison et les modalités de
paiement, afin d'éviter les problémes futurs. En résumé, la conclusion de la
vente doit étre traitée avec sérieux et professionnalisme pour garantir une
relation commerciale réussie.






Formation
Etre Commercial

Lorsque 1'on crée son entreprise, il est crucial de signer rapidement des ventes
pour lancer son activité. Cependant, tous ne possédent pas les connaissances et
les réflexes nécessaires, a moins d'avoir une longue expérience commerciale.

Ainsi, je vous recommande vivement de suivre une formation pour améliorer
vos compétences en vente. Vous pouvez opter pour différentes méthodes telles

que :

« La lecture de livres spécialisés ;
« Le visionnage de vidéos sur YouTube ;
« La participation a des formations de vente.

Il est cependant important de choisir un formateur expérimenté ayant une
solide expérience dans le domaine de la vente. En effet, 1'expérience ne
s'acquiert pas seulement en école de commerce ou en pratiquant quelques

années.

Personnellement, j'ai découvert il y a plusieurs années un expert en vente. J'ai
lu son livre "Vendeur d'élite" et j'ai visionné 1'ensemble de ses vidéos YouTube.

Cette formation m'a été tres utile pour améliorer mes compétences
commerciales.

Il s’agit de :

Michael Aguilar

"Quand 60 minutes de discours
v A L i se transforment en 60 minutes de plaisir...

n

Laurent Vimont
Président du Groupe CENTURY 21

eNTR






Partie 3. Les Outils CRM

CRM Qu’est ce que c’est?
CRM Excel
CRM Odoo



CRM Qu’est ce que c’est

Le CRM, ou Gestion de la Relation Client en francais, est 1'outil fondamental de
toute entreprise. Il est considéré comme plus important que la comptabilité et la
facturation. Son objectif est de créer une base de données contenant des
fichiers prospects répertoriant les sociétés ciblées par vos produits. Pour chaque
fiche société, vous enregistrez les contacts et interlocuteurs, appelés Personnas
en marketing.

Grace a cette base de données, vous gérez les échanges avec vos prospects via
divers canaux, tels que les e-mails et les appels téléphoniques. Vous devez
également enregistrer toutes les interactions et suivre les projets et
opportunités pour maximiser 1'efficacité et conclure des contrats.

En somme, le CRM est un outil essentiel pour gérer la relation client de votre
entreprise, de la prospection a la conclusion des ventes.



CRM Excel

La gestion des projets

PMESOFT a créé un outil destiné a faciliter le démarrage de votre activité et a
vous permettre un suivi précis de vos dossiers. Grace a cet outil, vous pouvez
gérer vos prospects des 1'écran d'accueil de 1'application. Il vous suffit de saisir
les informations relatives aux sociétés que vous avez ciblées et de répertorier
vos contacts ou interlocuteurs pour chaque fiche société. Vous pouvez
également suivre les échanges avec vos prospects, que ce soit par mail, par
téléphone, ou autre, et tracer ces actions pour une meilleure efficacité. Enfin,
I'outil vous permet de suivre les projets ou opportunités et de les gérer jusqu'a
la signature.
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Dans 1'écran d'accueil de 1'application, vous pouvez visualiser 1'ensemble de vos
prospects avec des informations telles que leur nombre, les actions a
entreprendre, leur origine, leur région et leurs coordonnées.

De plus, grace a la carte de France, vous pouvez rapidement voir les secteurs
que vous couvrez dans le cadre de votre prospection.

Les filtres a gauche vous permettent de concentrer l'information en fonction de
vos besoins. Par exemple, en filtrant sur la société CETUP, vous pouvez vous
concentrer sur sa fiche et ses détails.

Vous pouvez également filtrer les prospects par région, ce qui vous permet de
cibler plus précisément votre prospection.
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Ces différentes fonctionnalités sont essentielles pour la gestion de mes taches et
de mes relances.

La gestion des opportunités

Une fois que les contacts ont été établis, il est temps de suivre les opportunités
commerciales et d'avoir une vision claire de votre prévisionnel.
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L'objectif de ce tableau est de mettre a jour les opportunités en cours pour



pouvoir suivre leur évolution et ainsi anticiper la date de signature. Ainsi, vous
pourrez savoir quand vos prospects vont se transformer en clients et avoir une
vision précise de votre prévisionnel de ventes.

Les analyses

L'objectif des analyses est de pouvoir restituer une vision du prévisionnel a
venir en permettant la construction de rapports personnalisés. Il est ainsi
possible de réaliser des analyses de pipeline par région ou par typologie de
produit. Cette partie est entiéerement personnalisable selon les besoins de
I'utilisateur.



CRM Odoo

Pipe des projets

te RIALHE

Pipe on va pouvoir gérer le suivi des opportunités

On va également pouvoir planifier des taches

Présentation Société + Proposition
| 115k
Opportunité de LA PALETTE D'OR Opportunité d

115 000,00 € 28 000,00 €
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=+ Planifier une activité

nLsus

Avec des échéances

Au travers du



Planifier une activité

Type d'activité  Appeler

Résumé

Fixer la présentation produit

Date d'échéance

Assigné a

13/08/2023

B) nicolas FAUX

Ouuvrir le calendrier m Marquer comme fait ~ Terminé & Programmer suivant  Ignorer
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) coemserim viesactutis ©

Opportunite

Ouportunit de Siber Crst

Oppatunits de 1A PALETTE 0%
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o
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niolas ta@pmesofi
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o
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Man échéance
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1670872023
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Partie 4. La Prospection

Les canaux de prospection
La data

Ma méthode d’e-mailing
Ma méthode de Phoning



Les Canaux de prospection

Pour entrer en contact avec vos interlocuteurs cibles, il est important de
déterminer vos personas. Une fois ces derniers identifiés, vous pouvez mettre en
place différentes méthodes de prospection.

Pour ce faire plusieurs méthodes sont possibles :
-Portes a portes en entreprise

L'une d'entre elles consiste a se rendre directement sur place, en entreprise,
pour une prospection en porte a porte. Cette méthode, bien qu'originale et a
contre-courant, peut s'avérer coliteuse et nécessiter des déplacements sur
des zones industrielles. 11 est également important de connaitre le nom de la
personne a rencontrer pour maximiser vos chances de succes. Si vous
rencontrez votre interlocuteur, vous pourrez obtenir un retour immédiat sur
le projet.

Avantages : L'un des principaux avantages de ce canal de prospection est
qu'il est souvent oublié, ce qui en fait une méthode originale et a contre-
courant. Cette originalité peut vous donner un avantage pour obtenir des
rendez-vous directs avec vos prospects. De plus, si vous avez la chance de
rencontrer votre interlocuteur en personne, vous pourrez obtenir
rapidement des informations sur le projet de votre prospect et ainsi savoir
rapidement s'il est intéressé ou non.

Inconvénients : Ce canal de prospection présente plusieurs inconvénients a
prendre en compte. Tout d'abord, les cofits sont souvent élevés en raison des
déplacements nécessaires sur des zones industrielles éloignées. De plus, il
faut déployer une quantité importante d'énergie pour préparer les visites et
les mener a bien. Enfin, il est important de noter que les refus a 1'accueil
peuvent constituer une difficulté majeure dans la réalisation de cette
méthode de prospection.

Pour réussir cette méthode, il est indispensable de disposer de données
hyper-localisées sur les villes et les zones industrielles ciblées, afin
d'optimiser les déplacements et de limiter les cofits.

-Phoning



Le démarchage commercial au téléphone est une méthode de prospection
historique qui a été utilisée de tout temps par les commerciaux. Aujourd'hui
encore, c'est un canal fort de prospection qui peut donner de bons résultats.

Avantages : Le canal téléphonique est une méthode de prospection peu
coliteuse qui ne nécessite pas de déplacements coliteux. De plus, de
nombreux forfaits incluent un nombre d'appels importants, voire illimités,
ce qui permet de réaliser des économies significatives.

En utilisant cette méthode, il est également possible de mener une étude de
marché en recueillant des informations sur les besoins et les attentes des
prospects. De plus, les résultats sont souvent rapidement obtenus et il est
possible de détecter rapidement les projets potentiels..

Inconvénients :Lorsqu'on ne dispose pas du nom de la personne a contacter,
il peut étre difficile de franchir le barrage des standardistes. Il faut souvent
effectuer un nombre d'appels important avant de pouvoir entrer en contact
avec la personne ciblée. De plus, de nombreux standardistes utilisent des
systémes automatisés pour filtrer les appels, ce qui rend la tache encore plus
difficile.

Cette méthode de prospection requiert donc un investissement important en
termes de temps et d'énergie pour réussir a trouver des opportunités. Il peut
étre difficile de tenir sur le long terme dans ce genre de métier, car cela peut
devenir fastidieux a la longue. De méme, pour un commercial sur le terrain,
il peut étre difficile de trouver le temps nécessaire pour effectuer un grand
nombre d'appels régulierement.

L’emailing

L'emailing est aujourd'hui un canal de communication important, bien que
de nombreuses personnes se plaignent de la surcharge de courriels qu'elles
recoivent quotidiennement. Cependant, il demeure un outil pertinent en
raison de sa capacité a atteindre facilement vos cibles.

Avantages : Le mailing offre une grande capacité de production et une
facilité de diffusion. Vous pouvez rapidement constituer une liste de
prospects et communiquer avec eux. De plus, 1'envoi d'informations ciblées
est beaucoup plus simple.

Inconvénients : Il est difficile de trouver une solution peu cofliteuse qui offre
a la fois des données de qualité et les bons outils pour envoyer les courriels.
Un budget de vente conséquent est nécessaire pour rentabiliser le faible
nombre de projets détectés, en particulier dans les secteurs de 1'IT.



Les réseaux sociaux

Les réseaux sociaux peuvent étre utilisés de différentes manieres, que ce soit
pour communiquer par le biais de publications, pour envoyer des messages
ciblés comme dans 1'emailing, ou méme pour faire de la publicité, selon les
plateformes.

Avantages : Les réseaux sociaux sont des canaux assez puissants, mais ils
nécessitent un effort de publication régulier. Ils offrent la possibilité
d'utiliser cet outil comme un complément aux autres canaux de
communication. De plus, on peut s'appuyer sur l'effet multiplicateur de son
réseau pour communiquer de maniere plus massive.

Inconvénients : La construction d'un réseau sur les réseaux sociaux prend du
temps, et les solutions pour 1'utiliser a des fins de prospection sont souvent
cofliteuses.

Les Clubs entreprises

Les clubs d'entreprises sont des regroupements qui favorisent les rencontres
entre dirigeants ou éventuellement entre directeurs commerciaux. Ils sont
souvent organisés au niveau régional et offrent des opportunités de
networking lors de soirées ou déjeuners.

Ces réunions physiques permettent aux dirigeants d'échanger entre eux.
L'organisation propose généralement des thémes ou des sessions
d'information couvrant des problématiques sociétales, dans le but d'aider les
membres lors de ces rencontres.

Avantages : Ces réunions offrent 1'occasion de rencontrer directement des
dirigeants, souvent une vingtaine lors d'une seule réunion. On peut
également y trouver des partenariats croisés pour répondre aux besoins de
sa propre entreprise. Les invités présents grace au club peuvent également
aider a résoudre des problématiques spécifiques.

Inconvénients : Il est possible d'assister a de nombreuses réunions sans
trouver d'opportunités concretes. Pour certaines personnes, aborder des
individus qu'elles ne connaissent pas peut étre intimidant. Certains clubs ont
des critéres d'entrée stricts, rendant leur adhésion difficile ou réservée a un
cercle restreint.



La Data

Les données encore les données

Indépendamment de la méthode de prospection que vous utilisez, qu'il s'agisse
du phoning, de 1'emailing, etc., avoir des informations précises et les bonnes
coordonnées est essentiel. Il existe plusieurs techniques et outils a cet effet,
certains étant si complexes qu'ils pourraient remplir un livre a eux seuls.
Cependant, il est important de noter que des données de qualité ne peuvent
jamais étre totalement gratuites, et au contraire, elles exigent toutes des
investissements budgétaires.

Aujourd'hui, il est tout simplement impensable de mener une prospection
efficace sans disposer des bonnes informations, telles que 1'adresse e-mail ou le
numéro de téléphone de votre interlocuteur clé.

Votre premiére étape consistera a établir des listes de prospection,

Les outils pour obtenir de la donnée
Utilisation de Pharrow

Vous allez établir des listes de prospection



Q, Recherche i= Mes Recherches et Listes @ ’

Mes listes Mes recherches enregistrées

Prospects ile de France PME [2

Liste par défaut pour les prospects ajoutés un par un

1recherche associée >

- juin 2023 -

2 eme serie Prospects IDF [#

Crée le 2023-06-12

1recherche associée >

supprimer  déplacer vers le dossier >

Ces listes de prospections vont se faire avec différents filtres en fonction des
criteres les plus pertinents pour vos produits

Nouvelles activités [#'

supprimer

(o]

Filtre de taille
o Effectif: 1-2 3-5 6-9 10-19 20-49

Filtre de prospection
° Prospects: Pas dans une liste

© Entreprises: Pas dans une liste

Sélection des fonctions

© Niveau hiérarchique: Direction Générale  Directeurs

© Sous-départments: Managementcommercial  Direction générale

Localisation

0n

° Emplacement du siége: Paris (75)  Seine-et-Marne (77)  Yvelines(78)  Essonne (91)  Hauts-de-Seine (92)

Mot-clés sectoriels
° Tagsinclus:

o Aéronautique  Automates = Automatisation = Machines et équipements de b.. Machines et équipements pour.
o Ageentreprise:2-5ans  Age entreprise: 0 - 2 ans

° Typederecherche: Exacte

Il vous sera ensuite possible de procéder a la consultation du résultat de
votre recherche



506 prospects 499 entreprises [lJ prospect / fonction / entreprise

Ciblage des prospects Filtres de prospection

~ Direction Générale (1) - Direction gén.. X

— irectrice regionale des ventes
= Mmo Florence N.

profiLinkedin

Ajouter amalste

Diroctours | Management commercial

Directeur général (via holding) e ——
M.Bruno R
profi Linkedin

Direction Generale | Diraction génerale

Directeur genéral

Aouteramaliste
M.Thuy N.

profi Linkedin

Divection Générale | [ Drection ginérals

Une fois le résultat validé

d’un fichier excel
e ® )

Fichier CRM Accueil Insertion Dessin Miseenpage Formules Données Révision Affichage

B D Brees

Nom du tableau B s s ramie (55
Tableas 2020512 zemesre] [ Supprimer s oubions pearn | pumerer Acter

8 Recmensionnerle tableou | Converiren plage segment 5 supprimer  foison

proprietes outis

)

1
2 Cadene Directeur général

3 Monsieur Ferron Guillaume  Directeur général

4 Madame Klindt sl Directeur général

5 Monsieur Letavernier Nicolas Sales director france

6 Monsieur Prouveur Thibaud Directeur général

7 Monsieur Gombert Yohan Directeur commercial & associé
8 Monsieur Perrin Pierre Gérant (via holding)

9 Monsieur Gaillard Xavier Directeur général

10 Madame Laurent Virginie Group sales & marketing director
11 Monsieur Balyeli Fatih Directeur général

12 Monsieur Rodrigues Christophe  Head of sales

13 - Fabry g2 Directeur général

14 Monsieur Lahogue Antoine Head of sales

15 Monsieur Renault Clément Directeur général

16 Monsieur Reijneveld Jon Co-founder & chief engineer
17 Monsieur Ahrens Frank Chief commercial officer

18 Monsieur Deluard Maxime Directeur regional nord

18 Monsieur Huard Antoine Cofounder & ceo

20 Monsieur A volpe Francesco  Founder ceo cto

21 Monsieur Filleul Vincent Directeur général

22 Monsieur Grang Jean-Frangois _ Directeur général

23 Monsieur Grenier Thomas Gerant (via holding)
24 Madame Seng Ruthy Directeur général
25 Monsieur O'rourke George Directeur général
26 Monsieur Abdelhanine Adel Gerant (via holding)
27 Monsieur El Hassani Rabie Vp of sales emea

28 Mansieur Perin Arnaud Directeur sénéral

0

9 ¢ 5 Casseun - bxcel P Rechercher

Développeur  Aide  Antidote  Acrobat  Power Pivot  Création de tableau  Requéte

Données de ableau externe

2 Nouvelle recherche [l @ Enregistrer larecherche | Tout sélectionner ~

Ciblage des entreprises Localisation Taille -
Aéronautique (+52) X Paris (75) (+7) x 1-49 X
Initial Hygiene services Q Boulogne-Billancourt @ 20-49
désinfection, désinsectisation, dératisation 92100 CA2021:84MC

steweb Linkedin 0970269673 28 établissements et Augm. capital fev. 22

® cilage icho | <k organigrammo (341

Magelec 9 Bezons @ 20-49

Commerce de gros de matériel lectrique 95870 CA2021:16 ME

siteweb Linkedin +33143792143  Encroissance
® chlage ieho | &k organigramme (15)

i Ingenierie Q Gennevilliers @ 20-49

Commerce de gros déquipement informatidue 92230 CA2021:13M€

siteweb. Linkedin +33141477000 2 établissements  Encroissance

® cilage (= fiche sk organigramme (38)

vous pourrez ainsi extraire les données au travers

ncorenicos @ @ & - o x

ione den-ate (] premire coorme (<) Bouton de fitee

OltigneToral 0] Demiere colonne B
ignes a bandes (] Colonnes  bandes )
Options de style de tableau styles de tableau ~

pe.
veadene@wesense.fr 0,95 valide
guillaume ferron@shodo.fr 0,95 valide -
jill lindt@workiva.com 095 valide -
nicolas letavernier@workiva.com 095 valide -
thibaud.prouveur@visian.fr 0,95 valide -
yohan@visian.eu 0,6 catchall -
perrin@frontguys.fr 095 valide -
xavier.gaillard@milexia.fr 0,95 valide -
virginie.laurent@milexia.com 095 valide -
fatih balyeli@edf.fr 0,95 valide -
christopherodrigues@edt.io 06 catchall -
ifabry@netwo.com 095 valide -
alahogue@netwo.com 0,95 valide -
clement@meilisearch.com 095 valide -
jon@exploration space 095 valide 43361057
f.ahrens@quinten-health.com 0,95 valide -
maxime.deluard@dexcom.com 06 catchall -
ahuard@verso.energy 095 valide -
francesco.volpe@renfusion.eu 0,95 valide -
viilleul@groupedigit.com 095 valide 43364681
jean-francois grang@purchasely.com 0,95 valide -
thomas grenier@winside.fr 0,95 valide -
ruthy@shaple.fr 0,95 valide -
george.orourke@ixaka.com 0,95 valide -
adel.abdelhanine @featway.fr 0,95 valide -
rabie@marjory.io 095 valide -
arnaud erin@okiiden fr 005 valide  +336373: 7




Import des données dans une
solution d’emailing :

Vous allez passez par le programme d’import des contacts dans une solution
d’emailing de type Odon par exemple

On va donc travailler sur I'excel généré précisément

1 B Poste occupé

2 [Prospect Decoupage |Germani Tarquinio Germani Tarquinio Monsieur linked i & 56310170 Responsable progr:
3 |Prospect Decoupage  Noirclerc Laurent Noirclerc Laurent Monsieur htps://www.linkedin.com/in/Inairclerc Directeur général
4 |Prospect Decoupage  Yadini Laura Yadini Laura Madame _https://www.linkedin.com/in/laura-yadini-0b6831121 Responsable logisti
5 |Prospect Decoupage  Babler Plerre Babler Plerre Monsieur linked babl b Directeur de produ
6 |Prospect Decoupage  Clark Craig Clark craig Monsieur Directeur général (
7 |Prospect Decoupage  Hammel Mickaé! Hammel Mickag! Monsieur linked hammel-2000b Directeur général (1
& [Prospect Decoupage  Hammel Mickaé! Hammel Mickae! Monsieur linked hammel-2900b Directeur général y
9 |Prospect Decoupage  Doriath Thierry Doriath Thierry Monsieur linked doriath-0458b: Directeur général
10 Prospect Decoupage  Komorowski Fabrice  Komorowski Fabrice Monsieur linked K K- Head of supply cha
11 Prospect Decoupage  Varay Philippe Varay Philippe Monsieur https://www.linkedin.com/in/philippe-varay-1a172589 Directeur général
12 Prospect Decoupage  Nille Thierry Nille Thierry Monsieur https://www.linkedin.com/in/thierry-nille Directeur général
13 |Prospect Decoupage  Tisseyre Jérome Tisseyre sérome Monsieur linked érd 7a Responsable en log
14 |Prospect Decoupage  Brue Alexandre. Brue Alexandre Monsieur linked Directeur général
15 Prospect Decoupage  Bouchonville Nicolas  Bouchonville Nicolas Monsieur linked Directeur industrie
16 Prospect Decoupage  Bfiszterer Attila Pfisaterer Attila Monsieur Directeur général
17 |Prospect Decoupage Gasnier Joel Andre louis luGasnier Joel Andre louis lucien https://www.linkedin.com/in/joé|-gasnier-312367103 Directeur général {1
18 |Prospect Decoupage  Jebali Kais. sebali Kais Monsieur finked jebali-7621431 Responsable produ
19 |Prospect Decoupage  Ragni Stéphane Ragni stéphane Monsieur Directeur général
20 Prospect Decoupage  James Collin James Collin Monsieur linked i 21 Responsable logisti
21 |Prospect Decoupage  Trombi Maxime Trombi Maxime Monsieur link bi-4ab: Agent de productic
22 Prospect Decoupage  Madelaine Géraud Madelaine Géraud Monsieur Directeur général
23 |Prospect Decoupage _ Salido Raphaé! salido Raphaé! Monsieur linked lido-853b Responsable ordon
24 |Prospect Decoupage _ Petrie John Petrie John Monsieur linked hn-p b Vice president moc
25 Prospect Decoupage  Rousseau Gaél Rousseau Gael Madame linked I-rousseau-240 Production manage
26 |Prospect Decoupage  Melkonian Marc Melkonian Marc Monsieur linked Ik Directeur général
27 |prospect Decoupage _Carrodano Vincent Carrodano Vincent Monsieur linked b Manager supply ch
22 Prosnect Decounase  Gunther Olivier Gunther Olivier Monsieur Directeur oénéral

Toutefois souvent on va avoir dans les CRM un champ qui contient le nom et
le prénom

Il faudra donc dans le fichier excel récupérer générer une colonne pour
concaténer ensemble le nom et le prénom et en rajoutant un espace



Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prospect
Prosnect

© N O U A WN =

VRN RNNRNNDNRLD = = oo s g
2 N R WN =S O W RN R WN = O

A
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Decoupage
Necolinase

fx | =CONCATENER(C2;" ";D2)

0 -

Germani Tarquinio

Noirclerc Laurent
Yadini Laura

Babler Pierre

Clark Craig

Hammel Mickaél
Hammel Mickaél
Doriath Thierry =
Komorowski Fabrice
Varay Philippe

Nille Thierry
Tisseyre Jérome
Brue Alexandre
Bouchonville Nicolas
Pfiszterer Attila
Gasnier Joel Andre louis luc
Jebali Kais

Ragni Stéphane
James Collin

Trombi Maxime
Madelaine Géraud
Salido Raphaél
Petrie John
Rousseau Gaél
Melkonian Marc

Carrodano Vincent
Gunther Olivier

1

J

1

0
Bermani
Noirclerc
adini
abler
Clark
Hammel
Hammel
oriath
omorowski
aray
Nille
lisseyre
rue
ouchonville
bfiszterer
basnier
lebali
agni
lames
[rombi
Madelaine
alido
etrie
ousseau
Melkonian
Carrodano

Runther

Tarquinio
Laurent
Laura
Pierre
Craig
Mickaél
Mickaél
Thierry
Fabrice
Philippe
Thierry
Jérome
Alexandre
Nicolas
Attila

1
o

Zlzlzlzlzizlzlzlzlz ===z =

Joel Andre louis lucien

Kais
Stéphane
Collin
Maxime
Géraud
Raphaél
John
Gaél
Marc
Vincent
Olivier

On va ensuite utiliser I’application d’emailing Odoo

Discussion

v

CRM

Marketing social

o~

Signature

P

v

Calendrier Rendez-vous

33

Ventes Tableaux de bord
Feuilles de temps Planning

= | 4

Marketing Autom... Email Marketing
o,
-

Employés Live Chat

/

To-do

Q

Abonnements

o

Assistance

Sondages

S

WhatsApp

Connaissances

Y 4

Comptabilité

-
-

Site Web

Achats

f.\

Apps

Zzlzlzlzlzlzzlzlz= =

_

Contacts

Documents

L J

elearning

Inventaire

c

Parametres



Créer une liste d’email

# Email Marketing  Mailings  Listes de diffusion  Analyse  Configuration
i
<

B cecvien At - o <[]

Decoupaae 2 00> : ‘ ) s | testeme)
Decoupage 1 100 E{""l“(s L K ) 20008 L . et Importer s contacts  Lancer Fenvoi
SAV Liste N°6 e it il Uik Importer les contacts  Lancer Fenvoi
SAV Liste N°5 Ll - ) Ll i ey Lkl Importer les contacts  Lancer Fenoi
SAV Liste N°4 e s deiision 394% 2ITE o s Importer s contacts _ Lancer Fenvei
SAV Liste N°3 101 {;WF L tos o an® Importerles contacts  Lancer Fenvoi
SAV Liste N°2 101 {ﬁ:m - b Importerles contacts  Lancer Fenvoi
SAV Liste N°1 101 M o L L e degiisen L O U ——
Rebond Optinrezo H . o00% ow% 000% T
Optimrezo 1 ‘ LI LY E——
Newsletter e TR, 020% Importer s contacts  Lancer Fenvoi

Je vous conseille de créer des listes par tranches de 100 contacts

Une fois la liste créer il faut venir rattacher les contacts a votre liste

o Emsil Marketing  Malngs  Ustesde difuson Analyse Confguraton

B ot contacts de lalise de diffusion @ '@ [l Exctore o emalis st noie * Rechercher. - 1e0s1122 <>
e Nom Nom de a sociéts Emai Emai su lse noire Rebond. Lises de difusion =
ovnz0z onrzs Abarmou AsaRNOU abamougsbarmouit o sAVLste N o
o1122023 094723 Atbou Zhiyon cabbou@ztyonts 0 St on
ovt2pa0es os23 Atbou LABORATOIRE ABBOU ‘aphaci@aboratoiesbboucom 0 savtieN fon
ovnz0z 09723 Abral svs soLuTIoNs richard brislaelsys o sAVLsEN 0T
o120z 094723 hear RSP Museo guiding systems gursanscar@rstmiseo com 0 SV Lie N o
301172023 142948 Adam Paganeti Thermiaue. sscam@paganer 0 SV LN o
30112023 142948 Adot Matachana Fance adot@matachanals 0 saviisen on
0571272023 101200 Aaric e P e o SiieN 1)
3071172025 1033:3¢ Hbagnac Absgnac bienslbagnacealbagnacts 0 SVLeN don
3071112023 103444 Alaman Alsman iz alaman@alaman o 0 SavLieN don
30172073 142948 Aot Reaisations e Tchmigues Incustilles faenallot@tif o SN don
0871272023 101209 Amert P — T e —— o svisens il

3071172023 142948 Andruetan Grostley Lunettes m gerard andruetan@grosfilley.com 0 SaVLte N (101)

041212023 10:1005 o W phone oo ano@ajpnane.com 0 Say Lte s (107
01272023 10:1209 Ansart Hers Ergonomie Metalere paticeansart@fems1 0 S Lse N (12
01212023 10:1209 ApplagratSatre St Energies Jerome applagnat@sbf-energies.com 0 s Lse N (72
3011172023 142948 Archer Ste Appiications Eectriques et Mecaniqu Joelarcher@sapem sacom 0 Sav Liste N (107
3011172023 103354 Arelano Atthesys mavico@qmd.eu 0 Say Liste N (107
051212023 101209 Aribet-Desjarcins Frimas Energies Sevices ancredesiardins @frimas 0 s LsteN (112

On va donc les importer

# Email Marketing  Mailings  Listes de diffusion ~ Analyse  Configuration

m Imp{oat Contacts de la liste de diffusion & | @ R Exclure les emails sur liste noire * Rechercher -

On peut directement dans I’écran suivant

Importer les contacts de diffusion X

Importer les contacts Sélectionner une liste de diffusion
dans

Ecrivez ou copiez des adresses email dans le champ ci-dessous. Chaque ligne sera importée comme un contact de la liste de diffusion.

Liste de contacts *

I‘Dam\'en Roberts" <d.roberts@example.com>
"Rick Sanchez" <rick_sanchez@example.com>
victor_hugo@example.com °

Vous voulez importer le pays, le nom de I'entreprise et plus § Charger un fichier




1 : Choisir la liste de diffusion
2 : Droper les adresses mails directement
3 : éventuellement passer par un fichier exceller

On va ensuite dans Mailing et on fait nouveau

o el Varketing [

Listes de diffusion  Analyse  Configuration 0 D x 0

QB Mes malings * Recherche E IREVAERR O L™
oate Sujet Destinatairss  Responsable oy Ol () Oumerture () Rebond (4l (%) Répordus (4 Sttt 2
141272073 140245 Odoo Ntre sovtion pour e découpage o lage ndusil st e cifsion ([ Niolas UK % — o ] e 138 20 o0 EED
13/12/2023 111332 Odoo Notre solution pour le découpage et Plige industriel  Liste e difusion ([ icolas Paux 101 — 0% ] 8% 3960 099 000
2/12/2023 102433 PMESOFT - Optimisez vtre SAY Ustede ifuson [ Nicolas FAUX S — o - % 645 206 oo G
1/12/2023 140355 Odoo Notre salution pour e découpage et Pliage industriel  Lise de diffusion [ Nicolas FaUX 100 — 0% ] 4% 4000 800 000
06/12/2023 111532 oo Note soluion pour e découpag et Pliage ndustiel  Uste de ifusion [ Nicolas FAUX 100 —_— L] s 3900 40 om0
05/12/2023 101338 PMESOFT - Optimisez votre SAY ste de ciffusion ([ Nicolas Faux 10 — - 5% 721 089 oo CED
ot PMESOFT - Optimisez votre SAV Uste de difusion ([ Nicolas aUX 101 — o - 1287 297 o0 @D
TS | eI D ste de ifusion () Nicols FAUX 0 P - Fie = 198 o CED
017 PMESOFT - Optimisezvate SAV Ustede iffsion [ Nicolas ALK w — - %% a9t om
30/11/2023092807  PMESOFT - Optinisez votre SAV Ustede iftuson [ Nicolas FAUX 1 — e - 2% 386 495 o G
29/11/2023 135113 PMESOFT - Optimise7vote SAV e cifusion [ eolas FAUX s — ~ 2% 210 5o o C=D
12023 131631 PMESOFT - SOIREE OPTIMREZO st d ifusion (] Nieolas AUX B — - ax nn 000
29/11/2023 123327 PMESOFT - SOIREE OPTIMIREZO se de gifusion ([ Nicolas FAUX 5 —_— e -— 7% 2000 667 oo CED
1118 89 2264 2189 565 000
Mailings Envoyé A Ouvert Répondu I Cliqué Opportunités  (* Devi
Nouveau a5 g % DS | Ko 4
[ PMESOFT - Optimisez votre SAV & 110 24.55% 0% 0.89% 0 (€2
Dupliquer  Tester Brouillon  Dans lafile d'attente  En cours d'envoi > Envoyé
PMESOFT - Optimisez votre SAV v
Destinataires ~ Liste de diffusion onne iste de diffusion|: SAV Liste N° (112)
Corpsde l'email ~ Tests /B Paramétres =

Bonjour,

La gestion du sei

ice aprés-vente (SAV) est un domaine qui peut souvent se révéler complexe & appréhender. L'un des défis majeurs auxquels vous pouvez étre
confronté est de réduire le délai de facturation des interventions effectuées par vos techniciens, car cela joue un réle crucial dans 'optimisation de votre trésorerie.

La gestion efficace du parc de clients et I'optimisation de la planification des interventions des techniciens sont des éléments clés qui font la différence pour votre
entreprise. En veillant a ce que vos techniciens soient affectés de maniére optimale aux taches et aux clients, vous pouvez améliorer la satisfaction de vos clients tout en
maximisant I'efficacité de votre équipe. [«}

La gestion des contrats et leur facturation font également partie intégrante de votre quotidien. Il est essentiel de s'assurer que tous les contrats sont correctement gérés et
que les factures sont émises de maniére précise et en temps voulu.

Cependant, en tant que petite entreprise ou PME, il peut étre difficile de trouver une solution informatique adaptée pour gérer efficacement ces problématiques au
jour le jour.

C'est la que nous intervenons.

Chez PMESOFT, nous avons acquis une expertise de plus de 15 ans dans le domaine du SAV et des outils de gestion associés.
Nous comprenons les défis auxquels vous étes confrontés et nous sommes la pour vous aider a trouver la solution qui répondra le mieux & vos besoins.

Si vous rencontrez actuellement des difficultés dans la gestion de votre SAV, je vous propose de prendre rendez-vous avec moi :

[Programmer un rendez-vous

Vous pouvez également vous rendre sur notre site internet :

Solution SAV PMESOFT
Bien cordialement,

Nicolas FAUX
PMESOFT

On va créer donc le mail , avec le sujet (1), la liste de diffusions (2) et le
corps du mail (3)

On peut mettre des liens (4) ou des champs de fusion

Puis on va planifier I’envoi du mailing ou ’envoyer directement



Mailings
Nouveau &% & O

Brouillon > Dans la file d'attente En cours d'envoi Envoyé

On va ensuite pouvoir avoir la tragabilité de ce qui se passe autour de la
campagne mailing

< Email Marketing  Maings  Uses d difision  Analyse Confguration

223 voiing: © Q (g Mes malings | Rechercher 2 11271 B

Dste Sujet Destinstaires  Responsble Envoye Dl (55) Ouerture (%) Rebond (%) Cligué () _ Répondlus (4) Statut <=
14/12/2023 140248 pour e dé e etPlageindustriel  Uste de diffusion [ Nicolas Faux 8 — 6% u 1% a8 200 000
23 111332 Odoo Notr soktion pour le découpage et Plage incstriel  Liste e ciffusion [ Nicolas FAUX 101 - o ] 5% 3950 099 000
1212/2023 102433 PMESOFT - Optimisez votre SAV Liste de difusion o — s - 5% a5 206 000
1272023 140355 ltion pour e décou age industrel 100 — 0% [ ] 4% 4000 800 oo EXID
6/12/2023 111532 Ocoo Note solution pour I decausage et Plage industriel  Lste de difusion 100 —-— = 18% 3900 100 000
05/12/2023101339  PMESOFT - Optimisez vote SAY Liste de difusion 10 — o - 5% 27 08 000 @D
0412/2023 101225 PMESOFT - Optimisez votre SAY ise de iffusion 101 — - 2% 1087 201 0 CZD
011272023 094905 PMESOFT _Optimisez votre SAV Uste de difusion 101 — - 2% S0 ) o CZD
3071172023 143239 PMESOFT - Optimiees voe SAY e e ciftsion o — - % wo1 5 000
0112023 092807 PMESGFT - Opsimisez votre SAV st de diffusion 101 — - 2% 1585 49 o0 CED
29/11/2023 135113 PMESOFT - Optimisez votre SAV. Liste de diffusion 97 — 575 - 0% 1340 505 000
29/11/2023 131631 PMESOFT - SOIREE OPTIMREZO iste de diffusion — o7 - 3% 333 050 o CED
29/11/2023 123527 PMESOFT - SOIREE OPTIVMREZO ste e aifusion [ Nicols Faux 15 — - 7% 2000 667 000

1118 7789 264 289 365 000

Et voir les résultats de celle-ci.

Pour information un taux d’ouverture de 18% a 22% est un tres bon taux.



Le Phoning

Je pensais pouvoir appuyer ma prospection et ma communication
uniquement en travaillant sur de ’emailing pour obtenir les deals (ou leads)
nécessaires pour mon activité.

C’est un leurre en tout cas sur mon activité, le volume des mails récupérés
les achats de base de données représente un certains colts. Le fait de n’avoir
que 22% en moyenne d’ouverture fait que I’'on exploite pas la données
environ 80% alors qu'on I’a acheté.

Pour faire du phoning il va falloir utiliser la base contact d’Odoo

Dans ma base contact j’ai enrichi celle-ci avec des champs complémentaire
me permettant des filtres

Exemple de fiche contact Odoo:

B Contacts Contacts  Configuration

( | Contacts Gadh REUNIONS Opportunités Ventes ¥ Abonnements Achats Taux de livraisons d
\ Nouveau |5 Gareni industrie, Gareni Rémy & 0 * ¢ S = o =1 0 cncore de dont

Société
Gareni Rémy

2 Gareni industrie Créer une société

Contact Rue. Poste de travail Directeur général

Rue2 Téléphone +33 553 658040 |
Code postal  Ville Erat
Mobile
Pays
, Email r.gareni@2gareni-industrie.com |E|
N°TVA par ex. BEO477472701
5 Site Web par ex. https:/www.odoo.com
Type de Contact Suspect [ B
Titre Monsieur [7
Cible Marketing Cible Production

Etiqueﬂes par ex. "B2B", "VIP", "Conseil

Contacts & Adresses Ventes & Achats Comptabilité Notes internes

Ajoutez

1 : Tout mes contacts de prospection sont intégré en temps que Particulier de
maniere a faciliter la création des prospects avec une seule fiche contact et
pas deux celle de la société et du collaborateur.

2 : on retrouve le Nom et le prénom du contact*

3: j’ai rajouté des champs pour isoler mes prospects avec qui je suis en
démarche commercial car il y a une opportunité de mes suspect qui sont les
gens que je vais appeler dans le cadre de ma prospection.



Type de Contact Suspect =

Cible Marketing

Prospect
Client

J’ai également rajouter la valeur client pour les prospects que j’ai signé

Dans ce bloc j’ai également rajouter un champ pour la cible marketing pour
quel raison je I’appelle. Quelle offre, produit ou solution

Cible Marketing Cible Production =

Cible Production

Cible Découpage
Contacts & Adresses | |ciple SAV

Cible Negoce

Ajoutez

Ensuite comme dans l’e-mailing il va falloir intégrer les données par excel

Il faudra donc avoir un fichier beaucoup plus complet que pour la partie
mailing

C D e F H 1

“phone email Titre. [Type de Contact Cible Marketing
33 146 97 83 83 tarq Suspect
+33 14513 44 20 laure suspect
0 Bamesa France +3314513.44 20 laure Madame suspect
Babler Pierre 0 Maf Agrobotic +3356363 27 70 pierre babler@maf-roda.com Monsieur  Directeur de production Suspect
Clark Craig 0 Ecobat Resources pont sainte maxence  +332 3834 52 50 craig.clark@ecobat.com Monsieur  Directeur général (via hoding) Suspect
Harmmel Mickagl 0 Ayor Water and heating solutions +335 5302 69 70 mickaelhammel@ayor.fr Monsieur  Directeur général (via holding) Suspect
Hammel Mickagl 0 Hammel +335 5302 86 86 mickael.hammel@robinetterie-hamm Monsieur  Directeur général (via holding) Suspect
Doriath Thierry 0 Landis+gyr +33156 05 85 97 thiery.doriath@iandisgyrcom  Monsieur  Directeur général suspect
Komorowski Fabrice 0 Landis+gyr +33 156 05 85 97 fabrice komorowski@landisgyr.com Monsieur  Head of supply chain management  [suspect
Varay Philppe 0 Tg Griset +3334466 34 00 pvaray@griset.com Monsieur Directeur général Suspect
Nile Thierry 0 Wanzl +333 9057 8169 thierry.nile@wanz.com Monsieur  Directeur géneral Suspect
Tisseyre Jérome 0 AKo +3338576 35 00 jerome fisseyre@alkodech.com  Monsieur  Responsable en logistioue Suspect
Brue Alexandre 0 Lear Corporation seating france feignies  +33 14136 70 00 abrue@lear.com Monsieur  Directeur général Suspect

Rruichonuile Nienias 0 Matal Rlane < 43327400 &2 41 nieniac huchamile@metalbiane fr Moncieur  Nirecten indisiiel il Brodnetian

Avec par exemple dans mon cas les deux colonne avec les champs
spécifiques que j’ai rajouté dans Odon.

On va retrouver le listing de prospection dans deux modes d’affichage un
mode liste que je préfere.



B Contacts Contacts  Configuration

Nom Téléphone Mobile Email Activités 3=
2 Gare emy +33 553 65 80 40 r.gareni@2gareni-industrie.com 0}
2ma2p, Teneau Bertrand +33240915251 bteneau@2ma2pr @U
3 Axes, Larratte Luc +33323692222 I larratte@3axes fr o
433556285501 (0]
433476322168 (0]
+33385869999 (0]
ication et d'usinage mecanique, Stadler-Suagher Sébastien  +33 2 38 59 94 54 o
Am.pl, Comou Didier +333864750 51 o]
Amsy, Brocard Christian +3347205 1800 o]
jean-Francois 433559091929 o)
Asa. Di-Majo Laurent +33559091929 o]

Ou un mode carte de visite

Dans le mode liste on va pouvoir enregistrer directement une activité d’appel

o D«
Q Recherche - rwm <> (=0 o

Téléphone Mobile Email Actites 3

o]

nc saisir soit le compte rendu de I’appel, soit une tache d’appel a faire

3 Lgagria

Et do

Planifier une activité X

Type d'activité | Appeler Date d'échéance 12/01/2024
Résumé Appel de prospection Assigné a n Nicolas FAUX

Planifier & Marquergomme fait | Terminé & Programmer suivant ~ Annuler

Ouvrir le calendrier

Dans la tache on va avoir :

1: Le type d’activité

2 : Le résumé

3 : La zone de prise de note

4 : Les boutons d’action pour définir si c’est une tache a faire ou un compte
rendu.

On va pourvoir également en entrant dans la fiche contact faire du clics to
call en ayant installer une solution de téléphonie



B Contacts Contacts  Configuration

Contacts Réunions Opportunités Ventes /% Abonnements Achats Taux de livraisons d:
Nouveau |5 % 0 * 0 s 0 = 0 E 0 Pas encore de donr

Gareni industrie, Gareni Rémy &

O Particulier ' Société

Gareni Rémy

2 Gareni industrie Créer une société
Contact Rue... Poste de travail  Directeur général
Rue 2 ”
Téléphone +33553 658040 N Ap@er 0SMs  © WhatsApp
Code postal Ville Etat
Mobile
Pays
. Email r.gareni@2gareni-industrie.com
N°TVA par ex. BEO477472701
Site Web par ex. https://www.odoo.com
Type de Contact Suspect
K o N . Titre Monsieur
Cible Marketing Cible Production
Etiquettes par ex. "B2B", "VIP", "Conseil",

Contacts & Adresses Ventes & Achats Comptabilité Notes internes

Ajoutez

Dans mon cas W3C



l’Sélectionner une application pour ouvrir ce
lien 'tel’

Suggestions d'applications

Nouveau
@ Brave
Nouveau

Contacts

Nouveau

GoTo
Nouveau

o'lo
G
Google Chrome
) N
ouveau
e Microsoft Edge
o

Nouveau

Microsoft Teams (work or school)
Nouveau

i Mobile connecté
Nouveau

Toujours Une seule fois

Du coup une fois la mise en ceuvre on peut appeler directement



+33553658040

Directement si le contact le souhaite ou si le standard le demande on peut
envoyer un mail directement

B Contacts < aton = @ x 0
[ it Criiing e 8 tenons | g Qs § e | £ Auemerents (5 s - 2 @B

© partculier

Gareni Rémy

2 Gareni industie

Now | OWhaisgp Ohctits QR B0 Sume

NTVAT

Type de Contact

Cible Marketing Ciole Production

Contacts & Adresses | Ventes &Achats | Comptabilté  Notes intemes

Passez dans le mode gestion avancée



Envoyer un message | Note (O WhatsApp  © Activités Q% &o Suivre

Gareni Rémy (r.gareni@2gareni-industrie.com)

Envoyer un message aux abonnés... °

@ % i

L3

On charge ensuite le modele de mail souhaité

Rédiger un email X

Destinataires  Abonnés du document et
Ajouter des contacts a notifier..

Sujet 2 Gareni industrie, Gareni Rémy

N Piéces jointes

Charger le modéle .

Prige de contact

Ignorer Raipge\ de paiement B2

Recherche avancée...

Rédiger un email X

Destinataires Abonnés du document et
Ajouter des contacts a notifier...

Sujet 2 Gareni industrie, Gareni Rémy
Bonjour,
J'ai essayé de vous joindre, la personne au standard m'a demandé de vous écrire par mail.

Qurelle n'effectue pas de mise en relation. Je comprends bien:s{r cette stratégie d'entreprise. Je sais que souvent toutefois un mail peut rester
sans réponse et je suis conscient que ce sera peut-étre le cas pour celui-ci.

Cependant, mon réle au sein de Pmesoft est de tisser des relations entre mon entreprise et les interlocuteurs a qui nous pouvons apporter de la

LSRR

valeur.

Notre expertise de 20 ans dans la mise en place de solution de gestion, notre passion des outils numériques doit pouvoir vous apporter de I'aide
et du conseil, les entreprises n'ayant jamais complétement stabilisé leur systéme d'information.

J'aimerais donc pouvoir obtenir vos coordonnées téléphoniques avec votre ligne directe ou portable afin de fixer un rendez-vous pour échanger
autour de vos problématiques.

Bien cordialement,

Nicolas FAUX

S Piéces jointes

Charger le modéle

Ignorer & Enregistrer le modéle

Et on envoie.



Partie 5. L’opportunité et son cycle au travers de ’ERP ODOO

Vous avez découvert une opportunité
La gestion des événements



La gestion de 'opportunité

Les opportunités

Vous avez trouvé vos premieres opportunités

Il va donc falloir les suivre et les amener jusqu’a la transformation et
transformer ces opportunités en commandes

-On va donc rattacher cette opportunité a un prospect.

Il s’agit d’'une opération importante en effet on a vu que l'on avait tout un
ensemble de prospect que 'on gérait

On va donc pouvoir gérer un pipe d’opportunité

Ce pipe détermine les étapes importantes de votre démarche commerciale on
n’a pu le constater dans le cadre de la CRM vu dans les chapitres
précédents.

Toutefois dans ce chapitre nous allons le découvrir a nouveau au travers de
’ERP ODOO.

Le but étant d’aller aussi sur le terrain du devis pour élaborer son offre
commerciale.

Donc dans ce pipe on va pouvoir faire bouger notre opportunité trouvée
jusqu’a son terme qui sera gagnée ou perdu.

Le prévisionnel



»om)|
[F]= a=

L’objectif est de pouvoir a date consolidé les potentiels signales par mois et sur
I’année.



L.es activités

La gestion des taches

> [mr e aso

Une fois l'opportunité détecté il va vous falloir la suivre correctement jusqu’a la
signature.

Pour cela vous allez pouvoir gérer et suivre les taches commerciale dans votre
outil de CRM.

Ces taches sont paramétrables et permettent de suivre le dossier jusqu’a sa

conclusion.
B e v o R

On peut ainsi paramétrer au plus juste les événements et avoir la tragabilité de
nos actions.



Partie 6. La gestion du métier au sein de ’ERP

La création du devis
La gestion des articles
La saisie du devis



[.a création du devis dans ’ERP

Vous avez trouvé vos premieres opportunités et le projet est dans votre cible, il
va falloir créer votre proposition commerciale

La gestion des articles

Pour élaborer votre proposition il va falloir utiliser une base article afin de faire
un chiffrage pour le projet de votre prospect.

Cette gestion des articles peut-étre de type services avec uniquement des
prestations pour des sociétés d’architectes, de bureaux d’études.

Cela peut-étre des produits de négoce pour des sociétés qui importent acheéte
pour revendre.

Cela peut-étre des produits manufacturés ou fabriqués.
Et bien-sur dans le devis on peut faire un mixte des trois

Exemple d’un article de type service et de son paramétrage :

Nom du produit ? ]

Conception de la piece

Peut étre vendu > B Peut étre acheté Récurrent Peut étre loué Peut étre inséré dans une note de frais *
- -

Informations générales  Attributs & Variantes  Ventes  Achats  Comptabilité iens vers la fiche qualification

Service Prix de vente €150,00 = 180,00 € toutes taxes
comprises)

sur les feuilles de temps
Taxes & la vente ’ 20% G (Marchandises)

e’ Tache Cott €85,00 par Heures

Planifier des services

Unité de mesure ’ Heures Etiquettes de produit

UdM achat ? Heures

NOTES INTERNES

On ne gére pas de stock c’est de la prestation. On va lorsque le client va
commander créer automatiquement la tache associée dans le projet.



On est en heure ou en jour.
On a un prix de vente et un coft.
Il s’agit de parametres généraux.

Exemple d’un article de type négoce et de son paramétrage :

( =P émentaires Aller au En stock Prévisions —p Entrée:2  /w Régles de réappr
Nouveau Jshles EXT sans il ERHIB-LI 18V 4 = Qe Slotnen oo v Fones o
Mettre la quantité ajour  Réapprovisionner Imprimer les étiquettes

7% Perforateur SDS+ brushless EXT sans fil ERH18-Li 18 V

Peut étre vendu’ B Peut étre acheté ? Récurrent ? Peut étre loué ? Peut étre in:

ns une note de frais

Informations générales Attributs & Variantes Ventes Achats Inventaire Comptabilité Liens vers la fiche qualification
Type de produit * Produit stockable Prix de vente €148,87 (= 178,64 € toutes taxes
comprises)
Politique de Quantités commandé
facturation ’ Taxes a la vente 20% G (Marchandises) *
Coiit €86,35 par Unité(s)
Catégorie de Outillage
produits ?
Unité de mesure * Unité(s)
UdM achat * Unité(s)

Etiquettes de produit 7

NOTES INTERNES

Cette article a une gestion des stocks, il est un produit que 'on suit au niveau
d’un dépot.

Il a une politique de facturation ou on va facturer suivant plusieurs mode de
gestion possible.

Il est gérer avec des unités dans I'exemple a la piéce.

Il a lui aussi un prix de vente et un prix d’achat.

On va avoir également un parametre pour automatiser les approvisionnements
et commandes d’achats



Produits $= Prix supplémentaires Aller au 5 En stock Prévisions —p Entrée:2  /m Régles de réappr:
Nouveau | perforateur SDS+ brushless EXT sans fil ERH18-Li18 V & (] Q G 0,00 Unité(s) 0,00 Unité(s) | #= Sortie:3 | &/ 0

Mettre la quantité ajour  Réapprovisionner  Imprimer les étiquettes

Nom du produit *

¥¢ Perforateur SDS+ brushless EXT sans fil ERH18-Li 18 V

Peut étre vendu ’ Peut étre acheté ’ Récurrent ? Peut étre loué ’ Peut étre inséré dans une note de frais ’
Informations générales Attributs & Variantes  Ventes | Achats | Inventaire  Comptabilité | Liens vers la fiche qualification
Fournisseur Prix Délai de livraison 3
OZINTERNATIONAL 5245 15 @

Ajouter une ligne

FACTURES FOURNISSEURS DESCRIPTION DES ACHATS
Taxes fournisseur ’ 20% G (Marchandises) * Cette note est ajoutée aux bons de commande.
Politique de contréle Sur base des quantités commandés

© Sur base des quantités reques

C’est a dire chez quelle fournisseur on achéte et a quelle prix.

Exemple d’un article de type fabriqué et son paramétrage :

Pour un produit fabriqué on va avoir une nomenclature et une gamme pour
établir sa fabrication avec les composants nécessaire et sa production

Moto
Produit Quantite Prét  produire Virtuellement disponible / En stock Disponibilité Délai Route
Moto 00 o 000/000 172023 e 20Jours  Fabriquer: Moto
+ Carénage 0 0 000/000 Estimé 29/10/2023
sulle 00 Unitéts) 000/000 Estimé 27/10/2023 law. 8lours  Acheter: OZINTERNATIONAL
Garde Boue Avant 00 Unite(s) 000/000 Estimé 29/10/2023 law. 10Jours  Acheter: OZINTERNATIONAL
Carénage Droit 00 Unité(s) 000/000 Estimé 29/10/2023 law. 10Jours  Acheter: OZINTERNATIONAL
00 000/000 10Jours  Ad ITERNATIONAL
Reservo o 000/000 10Jours  Acheter: OZINTERNATIONA
el 00 Unite(s) 000/000 Slours  Acheter: OZINTERNATIONA
Grde Bous Arrére 00 Unite(s) 0007000 10Jours  Acheter: OZINTERNATIONA
« Chassi 00 Unitéts) 0 000/000 Estimé 03/11/2023 laa
Cadre 00 Unitéts) 0007000 Estimé 03/11/2023 I 15 Jours  Acheter: OZINTERNATIONAL
Fourche 00 Unite(s) 2000/ 2000 Disponible laa Tlours  Acheter: OZINTERNATIONAL
« Roue avant 00 Unite(s 0 000/000 Estimé 03/11/2023 laa
» Frein a disque 00 Unité(s) 3 000/000 Estimé 24/10/2023 I
Jante 00 000/000 Slours  Acheter: O
Preu 00 000/000 15 Jours
ras Osclant 0 000/000 10 Jours
Amortisseur Arizre 00 2000/ 2000 Disporibie laa 3 Jours




[.a création du devis dans ’ERP

La saisie du devis

Pour élaborer votre devis il va falloir sélectionner les articles, que I'on souhaite
valoriser pour le client.

Devis
500043 &

Envoyer par email | Envoyer la facture PRO FORMA [T TSN SRV STRNY LI g Devis ) Envoyé  Bon de commande

[ Nouveau

Client? Expiration ? 10/11/2023
@ e du devis? 11/10/2023 19:51:11
Récurrenc ce ?
Adresse de CROMBE ?
o Liste de prix Client France (EUR)
facturation
Adresse de livraison ’ CROMBE Condmons‘ de
paiement

Modeéle de devis ’ Devis Chiffrage Décc

Lignes de la commande  Produits optionnels  Autres informations  Signature du client | Notes
Produit Description Quantité udm Délai Prix unitaire Marge Marge (%) Taxes Rem.% Hors taxes 3
Prestations @
Elaboration du . . a
Elaboration du Plan ol 10,00 Heures 0,00 100,00 300,00 30%  20% G (Marchandises) 0,00 1000,00 €
a
- o Concep ” - IC|
Conception de la piéce 2000 Heures 0,00 150,00 1300,00 43,33% | 20% G (Marchandises) 0,00 300000 €
o = e . - o ]
Création du Program. 5,00 Heures 0,00 110,00 300,00 54,55%  20% G (Marchandises) 0,00 550,00 €
)
Jours d'utilisation Mac... d'utilisation 1,00 Jours 0,00 6 800,00 6 400,00 94,12%  20% G (Marchandises) 0,00 6 800,00 €
Machine
Produit @
Loup en Metal 1,00 | Unité(s) 0,00 5,00 25,00 00 20% G (March: 00 2500€ @
uit jout t Catalog
Ajouter I'expédition  Code promotionnel  Promotions
Conditions générales : https://pmesoft.odoo.com/terms Montant hors taxes: 11375,00 €
TVA 20% 227500€

Total: 13 650,00 €

On va pouvoir créer des sections pour avoir des regroupements d’articles de
méme nature ou pour présenter au client une vision par lot pour un chantier
par exemple.

Cette notion de section est libre dans la conception du devis.

Les conditions tarifaires des produits viennent automatiquement des regles de
prix du client.

Exemple 5% de remise pour tous les clients premium



P ‘ Listes de prix
ouveau | premium Client (EUR) &

Premium Client

Régles de prix.  Régles basées surle temps  Configuration
Applicable & Quantité minimale Prix Date de début Date de fin
Tous les produits 0,00 5.0% remise

Ajouter une ligne

On peut voir dans les lignes du devis pour les produits de négoce et ou les
produits fabriqués si celui-ci est sur stock ou uniquement sur commande

Lignes de la commande Produits optionnels Autres informations Signature du client Notes
Produit Description Quantité udm Délai Prix unitaire Marge Marge (%) Taxes Rem.% Hors taxes 3
Prestations @
P Elaboration du =]
Elaboration du Plan Plan 10,00 Heures 0,00 100,00 300,00 30% ' 20% G (Marchandises) 0,00 1000,00 €
. Conception de . @
Conception de la piece e 20,00 Heures 0,00 150,00 1300,00 43,33%  20% G (Marchandises) 0,00 3 000,00 €
Création du
Création du Program... 5,00 Heures 0,00 110,00 300,00 54,55% | 20% G (Marchandises) 0,00 550,00 € 8
Programme
Jours
Jours d'utilisation Mac... d'utilisation 1,00 Jours 0,00 6 800,00 6 400,00 94,12% | 20% G (Marchandises) 0,00 6800,00 €
Machine
Produit @
Loup en Metal Loup en Metal 1,00 s Unité(s) 0,00 25,00 25,00 100%  20% G (Marchandises) 0,00 2500€ @
Ajouter un produit  Ajouter une section  Ajouter une note Catalogue
Disponibilité
Jours ]
Jours d'utilisation Mac... d'util Livraison prévue 19/10/2023 6 800,00 6 400,00 94,12%  20% G (Marchandises) 0,00 6 800,00 €
Machk
Ce produit est réapprovisionné sur demande.
Produit a
Loup en Metal Loup en Metal 1,00 laa Unité(s) 0,00 25,00 25,00 100%  20% G (Marchandises) 0,00 2500¢€ @
Ajouter un produit  Ajouter une section  Ajouter une note Catalogue
Contrairement a un produit qui serait sur stock.
Adresse de livraison 7RIz bty
Disponibilité
Lignes de la commande Réservé O Unité(s)
Produit Déscrigl DoTande restanta disporanle 4 13/10/2023 ai Prix unitaire Marge Marge (%) Taxes Rem.% Hors taxes 3=
Loup en Metal  Loup en Metal 50,00 “laa” Unité(s) 0,00 25,00 1250,00 100%  20% G (Marchandises) 0,00 125000€ @

Ajouter un produit ~ Ajouter une section  Ajouter une note Catalogue

On peut ensuite envoyer le document par mail avec la barre des boutons

¥ N
Envoyer par email | Envoyer la facture PRO FORMA [IS Ly SR VY LU Devis ) Envoyé  Bon de commande

Odon génere un mail directement



# Odoo X

Destinataires©  Abonnés au document et
CROMBEX |

Sujet’ PMESOFT Devis (Ref 500043)

Bonjour,

Votre quotation S00043 d'un montant de 13 650,00 € attend votre validation.
N'hésitez pas a nous contacter si vous avez des questions.

Administrator

Devis - S00043.pdf
PDF

R Piéces jointes

Charger le modéle > Ventes : Envoyer le devis

m Annuler Enregistrer comme un nouveau modéle

Le client recois le mail
PMESOFT Devis (Ref S00043)

é) Répondre <é) Répondre & tous —> Transf

Nicolas FAUX <notifications@pmesoft.odoo.cc {
A OCROMBE jeu. 19/

@ En cas de probléme lié a I'affichage de ce message, cliquez ici pour I'afficher dans un navigateur web.

Cliquez ici pour télécharger des images. Pour protéger la confidentialité, Outlook a empéché le téléchargement automatique de certaines im
message.

Devis - S00043.pdf
mr ] 31KB
[ cia
500043

Accepter & Signer le devisfERETIN RS
Expire le 10/11/2023

Bonjour,
Votre quotation S00043 d'un montant de 13 650,00 € attend votre validation.

N'hésitez pas a nous contacter si vous avez des questions.

Administrator

Avec un PDF joint
Qui est l'offre



)

You Business

PMESOFT

11 Rue des Chenes
78110 Le Vesinet
France

Devis # S00043

Date du devis :
11/10/2023

Description

Prestations

Elaboration du Plan
Conception de la piece
Création du Programme

Jours d'utilisation Machine

Produit

Loup en Metal

Echéance:

10/11/2023
Quantité Prix unitaire
10,00 Heures 100,00
20,00 Heures 150,00
5,00 Heures 110,00
1,00 Jours 6 800,00
1,00 Unité(s) 25,00

CROMBE
4, bld Antoine Brun
56850 LORIENT

Toutes taxes comprises

1200,00€
3600,00€

660,00 €
8 160,00 €

Sous-total 11 350,00 €

France

Vendeur :

Nicolas FAUX
Taxes Hors taxes
20% G 1000,00 €
20% G 3000,00€
20% G 550,00 €
20% G 6 800,00€
20% G 2500 €

30,00 €

Sous-total 25,00 €

Montant hors taxes 11 375,00 €
TVA 20% 227500€
Total 13 650,00 €

Il peut également aller voir 'offre sur le site Web Odon

Il peut ’accepter sur le site Web et le signer

# / Devis / Devis S00043

13 650,00 €

+ Accepter & Signer
% e

Devis S00043

Tarif

Conditions générales
Historique

Cette offre est valide jusqu'au

10/11/2023

Vendeur

o Nicolas FAUX

® Envoyer un message

Généré par odoo

Devis S00043

Date du devis : 11/10/2023

Adresse de facturation et d'expédition :

CROMBE

4, bld Antoine Brun
56850 LORIENT
France

Tarif

Produits

Prestations
Elaboration du Plan
Conception de la piéce
Création du Programme

Jours d'utilisation Machine

Produit

Loup en Metal

Conditions générales

Fonditin

I - httne

Quantité

10,00 Heures
20,00 Heures
5,00 Heures

1,00 Jours

1,00 Unité(s)

Iy

Date d'expiration: 10/11/2023

Prix unitaire Taxes Hors taxes
100,00 20% G 1000,00 €
150,00 20% G 3 000,00 €
110,00 20%G 550,00 €

680000 20%G 6 800,00 €
2500 20% G 25,00 €

Montant hors taxes
TVA 20%

Total

Toutes taxes comprises

1200,00 €

3 600,00 €

660,00 €

8 160,00 €

Sous-total 11 350,00 €
30,00 €
Sous-total 25,00 €

1137500 €
227500 €

13 650,00 €



Le devis a le

[cen. LS

soo0z0

so0034

Et sur

Devis

S00043

Client?

Adresse de
facturation ?

Do e cestion

1002003 07162

250072023 145434

crent

spyros

RALSE Niols UK

statut envoyé

[

vendeur
[ P
[ -
[ o
[ T
[ -
[ P

°

© 0000

Tora St
16 02000 ¢ CEETIITY
150000 ¢ TR
760800 ¢ (CETTEIETD
160000 ¢ CETTIEDY

0276« CETTEEETY

sa barre d’avancement également

500043 &

Envoyer la facture PRO FORMA

CROI

MBE

4, bld Antoine Brun
56850 LORIENT
France

CROI

Adresse de livraison?  CROI

Modéle de devis *

Lignes de la commande

MBE

MBE

Produits optionnels

Envoyer par email

Devis Chiffrage Découpe Laser

Autres informations

Apergu

Annuler

Signature du client

Expiration ?
e cu devis?
Récurrence *
Liste de prix 7

Conditions de

paiement *

Notes

10/11/2023

11/10/2023 19:51:11

Client France (EUR)

o8 e

P —
D
crmmmy

°



Partie 7. La partie site Web Vitrine et E-commerce

La partie institutionnelle



Le Site Web jusqu’au E-commerce

Vous étes reconnus dans votre secteur d’activité vous souhaitez a la fois avoir
un site vitrine mais également une partie boutique. Odoo est également une
solution intégrée sur la partie WEB.

La Partie institutionnelle du site

Vous allez choisir un site en partant d’'un choix de template

BEE~ ROOxOwm»ecQnNH«GBHOMNdcEHEHOW-¢ @ocmuMEevcw HOO0O0 + v - 8 x
q (e 0 % pmesoftodoo.com zae @ A B e RpUES0OD 0B ow =

> pipedrive @ Cours de formation.. [ Vendre et grandir.. @) Tarfs | Pipecive @ SIRENEV3 comsolid. @ Applcations  (2) Getal products .. G developpeur ipect Newsetiers spam .. @ Divlto

Page daccueil Boutiaue Evenements cendez-vaus Contacez-nous w0 [E—

ENVIRONMENT DIGITAL

= =
=X o ,;\

Ensuite on va pouvoir construire la page d’accueil avec le bouton modifier



© SiteWeb Ste ecommere Anabse  Confiuation @rie 0 .NMM

Bienvenue sur votre Page d'accueil!

Clique. sur Modifier dars & coit supéreur croil pour cormme

On vient ensuite prendre l'objet banniere

s =0 Nicolas FAUX ~ [ mreY

Et on le dépose par drag & drop dans la page

Et on tape le texte

Nicolas FuX ~ [

Nos B -

Dans la rédaction du texte vous pouvez faire appel a I’Al (intelligence
artificielle) pour vous aider a rédiger.

Vous saisissez le texte a la volée dans le site et votre paragraphe et avec le
Bouton AI Odon va vous proposez plusieurs paragraphes.



Nos Plus Beaux Tirages

Vous trouverez ici nos plus belles réalisations photographiques, les tirages sur Toile vous garantirons une tenue dans
le temps des photos. Vous pouvez naviguer dans les filtres pour trouver la photo qui vous plaira.

Ce tirage d'exception pourra ainsi prendre vie dans votre bureau, ou toutes piéces a vivre que vous souhaitez
personnaliser avec une touche personnelle. ﬁ

L Remplir

Barre De Recherc

Nos Plus Beaux Tirages

L Réduire La Cat.
Vous trouverez ici nos plus belles réalisations photographiques, les tirages sur Toile vous garantirons une tenue dans
le temps des photos. Vous pouvez naviguer dans les filtres pour trouver la photo qui vous plaira. Ry
Barre Supérieure | Trier Par
Ce tirage d'exception pourra ainsi prendre vie dans votre bureau, ou toutes piéces a vivre que vous souhaitez

personnaliser avec une touche personnelie.

i Par Défaut En vedette

Boutons

Catégories e Q A Grille. Col
O Tous les produits
Largeur C
La Defense .
LVHM Hauteur
Paris Visibilite
Chateaux Texte Inline
Italie
Normal
Belgique Bulding La — =
Lille La defense au Defense Paris By La Defense Paris er U conter grice AlA Iy
. Crépuscule Night au Matin Arche La Defense Asuy
orse

180,00 € 180,00 € 180,00 € 180,00 €

L’application va vous proposez plusieurs paragraphes

Al Copywriter X

0 T T )

Plongez dans I'univers de nos réalisations photographiques les plus époustouflantes, sublimées par des tirages sur Toile qui préservent Persuasive

l'intensité des images au fil du temps. Laissez-vous guider a travers nos filtres pour dénicher la photo qui fera vibrer votre cceur.
Offrez a votre bureau ou a toute piece de votre choix une véritable ceuvre d'art personnalisée, qui ne manquera pas de captiver tous les regards.

Découvrez nos réalisations photographiques les plus remarquables, avec des tirages sur Toile qui garantissent une conservation durable | Professional
des photos. Parcourez nos filtres pour trouver I'image qui saura vous séduire.

Apportez une touche personnelle a votre bureau ou a toute autre piéce en donnant vie a ces tirages d'exception

Explorez nos plus belles réalisations photographiques, avec des tirages sur Toile qui assurent une conservation optimale des photos dans le temps.
Parcourez nos filtres pour trouver la photo qui vous séduira.

Donnez vie a ces tirages d'exception dans votre bureau ou toute autre piéce que vous souhaitez personnaliser avec une touche personnelle.

Découvrez nos plus belles réalisations photographiques, avec des tirages sur Toile qui garantissent une longévité exceptionnelle des photos.
Parcourez nos filtres pour trouver la photo qui vous plaira.

Offrez a votre bureau ou a toute autre piéce une touche personnelle en donnant vie a ces tirages d'exception

Voici notre sélection des plus belles réalisations photographiques. Les tirages sur Toile sont congus pour durer dans le temps et préserver la qualité
des photos. Parcourez nos filtres pour trouver la photo qui vous plaira

Ce tirage d'exception donnera vie a votre bureau ou & toute autre piece que vous souhaitez personnaliser avec une touche personnelle.

Annuler
N

Le texte sera automatiquement remplacé

Nos Plus Beaux Tirages

Plongez dans l'univers de nos réalisations photographiques les plus époustouflantes, sublimées par des tirages sur Toile qui préservent lintensité des images au
il du temps. Laissez-vous guider a travers nos filtres pour dénicher la photo qui fera vibrer votre coeur

Offrez & votre bureau ou a toute piéce de votre choix une véritable ceuvre d'art personnalisée, qui ne manquera pas de captiver tous les regards.



La construction des pages

€2 Site Web "Site | eCommerce Analyse Configuration

Pag Page d'accueil Q_ Rech
Contenu
Titre de la pi Pages URL de la page
Produits
A Home /
Cours
Contact Us Rendez-vous Jcontactus

Thmmlom 7 mmdm b =) Fmmimbm mdsvm dlamimls i

Nous avons vu la construction de la page d’accueil avec quelques blocs.
Vous pourrez au sein de votre site gérer les pages avec tous les pages du site
Les produits qui seront ceux de I’ERP que vous allez publier sur le site.

Et les cours et rendez-vous.

La création des pages

» ® [

URL de Is page Estindexé Se trouve dans le menu principal Reférencoment optimisé Est public ==

Dans le menu pages vous pouvez créer les pages que vous souhaitez avoir dans
votre site.
Chaque page sera indexée ou non présente dans le menu ou non.

En créant une page nouvelle

&= Site Web  Site  eCommerce Analyse  Configuration

M Pages du site web Q Rechercher...

Titre de la page URL de la page

A Home /

Contact Us /contactus

Thanks (Contact us) /contactus-thank-you

On a d’abord choisir



1: la thématique de la page
2: du coup le modéle de la page qui nous intéresse respectant le théme choisi en
amont

Nouvelle page X

Basique
Titre

A propos de .
o Page vierge

Page d'accueil

Gallerie

. Discover
my works
Interventions .

Plans tarifaires

Equipe

Titre

Let yourself
ansp

Titre

Vendez en
ligne.
Facilement

[

Titre

Systéme intuitif

Ensuite dans la page avec le bouton modifier on va pouvoir la changer, changer
les blocs ou créer des nouveaux.

& SiteWeb Site eCommerce J

Soyez exigeant

htps://artphotographique odor

On a donc le menu avec tous les blocs




0 Ignorer Enregistrer

BLOCS PERSONNALISER THEME

Structure

="

Banniére Couverture Couverture

de texte

E E Heading

Texte - Image - Titre

Image Texte

22 -

Texte Nombres Image

Colonnes Grandes Fonctionnal...

boites

Masonry Galerie
d'images d'images

FaN
N
= ¢

Liste des Parallaxe

médiac

Carrousel

Eléments invisibles
Image
Couverture

Banniére

Certains blocs peuvent étre visible que sur desktop d’autre que sur mobile.

Du coup on peut voir la version mobile du site



ARTPHOTOGRAPHIQUE
05 PHOTOS AU PLUS HAUT NIVFAU

Soyez exigeant

Nous garantissons & nos clients une
qualité inégalée, nos travaux sont
tréme attention.

os compétences couvrent divers

Important plus de 50% de la navigation web se fait dorénavant sur Mobile.

La création de prise de rendez-vous automatisés

On peut créer des rendez-vous

& sewen s snalyse Configuration =0 @® x 0

Emplacement Référencement optimisé Est public =

Ces rendez-vous vont avoir des plages horaires autorisées



Nouveau type de rendez-vous X

Titre du rendez-vous

bar ex. "Demonstration technique”.

Durée 01:00 heures Disponibilité le © Utilisateurs Ressources
Programmation Min 01:00 heures avant Utilisateurs n Nicolas FAUX
Maxin 15  jours ou du Date
Affichage en © Aucune photo Montrer les photos
Autoriser |'annulation  Jusqu'au 01:00 heures avant frontend 7
Méthode © Choisir I'utilisateur/la ressource, puis
d'assignation ? I'heure

Sélectionner I'heure, puis |'utilisateur/la
ressource

% Sélectionner I'heure, puis assignation
automatique

Planifier Options Questions Messages :
Tou(te)s les De Vers ¥
Lundi 09:00 — 1200 @
Lundi 1400 — 17:00
Mardi 09:00 — 12:00 @
Mardi 1400 — 17:00 @
Mercredi 09:00 = 1200 @
Mercredi 1400 — 17.00 @
Jeudi 09:00 — 12:00 @
Jeudi 1400 — 17:00 @

@ lgnorer

Et ensuite ils sont disponibles sur le site web pour prendre rendez-vous

@ ®  Secomnecter

Choisissiez votre rendez-vous Rechercher. Q

Rendez-vous de Rdv PMESOFT - Rdv PMESOFT - Echanges
découverte Démonstration autour de notre

B¢ Enligne B¢ Enligne proposition commerciale
L'objectif de cette réunion est de Au cours de cette réunion, nous B¢ enligne

pouvoir échanger pour mieux se allons vous présenter la solution Odoo Durant cette réunion, nous pourrons
connaitre. aborder toutes les questions que vous

pourriez avoir sur notre proposition

Nous verrons ensemble les
commerciale

problématiques que vous pouvez...

L’interlocuteur choisis le rendez-vous souhaité



« Tous les rendez-vous Date&heure > Détails > Réservé & rRendez-vous de

L. & découverte
Sélectionner une date & une heure
DETAILS DE LAREUNION

Select atime

janvier 2024 > 8¢ Enligne
@ 1heure
lun. mar. mer. jeu. ven. sam. dim.
1 2 3 4 5 6 7
8 9 10 1 12 13 14
15 16 ( i ) 20 21
23 27 28
1 2 3 4
Fuseau horaire:  Europe/Paris v

Description
L'objectif de cette réunion est de pouvoir échanger pour mieux se connaitre.
Nous verrons ensemble les problématiques que vous pouvez rencontrer aujourd'hui au travers de vos outils actuels.

Je vous pré PMESOFT et les problé que nous avons déja résolu au travers de nos solutions.

Il choisit le jour et le créneau horaire

Le rendez-vous arrive automatiquement dans ’agenda
(B viunions ©  artagertes csponiviies - Q Rechercher - B

€ 5 Semaine~  Auourdhui  novembre - décembre 2023 semaine i 5]

27 28 29 30 1

La partie boutique ou e-commerce
On va pouvoir également gérer la prise de commande sur le Web



Catégories . Trier par:  En vedette ¥

O Tous les produits

©y
Fourchette de prix R EET
-800,00 € 999000 € : LobbEREEERERG
o——O  } % z —_—

COFFRET DOUILLES ET

CARDAN UNIVERSEL 1/4" ACCESSOIRES ULTIMATE® 1/4" TOURNEVIS ULTIMATE® (JEU
R240A (50 PIECES) DE 6) EMBOUTS DE VISSAGE
3143 € 14873 € 14,57 € 7437 €

COFFRET D'EMBOUTS BIT- CLE A MOLETTE A OUVERTURE
CHECK 30 UNIVERSEL 1 (30 CLE MALE 6 PANS COURTE CLE SERRE-TUBES TYPE LARGE MANCHE BI-MATIERE,
PIECES) BRUNIE (JEU DE 9) STILLSON 8"

19,17 € 20,70 € 29,13 € 4,60 €

b
Avec les articles visibles sur le site

Le client peut saisir son panier et les quantités des produits qui I'intéresse

COFFRET DOUILLES ET ACCESSOIRES
ULTIMATE® 1/4" (50 PIECES)

148,73 €

RLREELL LT

Lid BELELERL - 3 + ™ AJOUTER AU PANIER

Q Ajouter a la liste de souhaits

Conditions générales
Garantie satisfait ou remboursé de 30 jours
Expédition : 2-3 jours ouvrables f L J @ !

On retrouve le panier et on peut procéder a la commande

()
Vérifier la commande Adresse Confirmer la commande
Produit Quantité Prix
Total de la commande

E COFFRET DOUILLES ET ACCESSOIRES ULTIMATE® 1/4"* (50 PIECES) - 3+ 148m3€w
Sous-total 47533 €
1 Taxes : 95,07 €

TOURNEVIS ULTIMATE® (JEU DE 6) - 2 + usew
' Total : 570,40 €

< Continuer vos achats Procéder au paiement > Code de remise ou carte cadeau
Procéder au paiement >

On confirme la commande



(] ®

Vérifier la commande Adresse

Adresse de facturation

PMESOFT, Nicolas FAUX @
11 Rue des Chenes

78110 Le Vesinet

France

Adresse d'expédition

Ajouter une adresse

PMESOFT, Nicolas FAUX
11 Rue des Chenes
78110 Le Vesinet
France

< Retour au panier

La commande doit-étre payée

Payer avec

pémo (s CETIED

Payment Details (test data)
XXX XXXX XXXX XXXX

Payment Status

Successful v

() Enregistrer mes données de paiement

On a une confirmation de commande et la commande est dans ’ERP

Commande 500048 Confirmée

Produit

lllm

I!I’”

Confirmer la commande

Quantité  Prix
COFFRET DOUILLES ET
ACCESSOIRES
3 14873€
ULTIMATE® 1/4" (50
PIECES)
TOURNEVIS
ULTIMATE® (JEU DE 2 14,57 €
6)
Sous-total 47533 €
Taxes : 95,07 €
Total : 570,40 €

Code de remise ou carte cadeau

TOURNEVIS
ULTIMATE® (JEU DE 2 1457¢€
6)
Livraison 0,00 €
Sous-total : 47533 €
Taxes 95,07 €
Total : 570,40 €

Code de remise ou carte cadeau

Merci pour votre commande. Produit Quantité  Prix
. . COFFRET DOUILLES ET
Informations de paiement : ACCESSOIRES 5 e
148,
ULTIMATE® 1/4" (50
Démo Total : 570,40 € PIECES)
Votre paiement a été traité avec succés. Merci ! m" TOURNEVIS
ULTIMATE® (JEU DE 2 14,57 €
e
Facturation & Expédition: 11 Rue des Chenes, 78110 Le Vesinet, France Liviaicon 0,00 €
Sous-total 47533 €
Taxes 95,07 €
Total : 570,40 €
Wl Ventes Commances  Afsctvior Produits Analyse Corfiguration » P«
- éc commnie Y A v [< reAmo
‘ Soonss Ta/0/2004 1811002 PMESOFT, Nicolas FAUX ° 57040 ¢ QUEEED
Jr
e o ) s i ooy [ [T g (e
soonds s pres— o x o 276000 ¢ TR
sooosz cromse [ " o 1602000 € i fcin
so00s1 waLE [ o Ts0000¢ Hen e
soondo AUFLDES LGNS o o 758100 ¢ QD)
soooss Panyc o~ ) 160000 ¢ I
S00034 2502022 1822 KIALHE, Nicolas FAUX BB icoas raUX (9] 837 ¢ CEEEIEND

On peut accéder au détail de la commande



il Ventes Commandss  Afacturer Produits

analyse

“ouen | Bons de commande
Noweay  songas @

Confquration

R e ]

500048

Clent PMESOH, Nicolas X
1 e des Chnes
81016 Vesiner

Adresse de facturation  BMESOFT, Nicolss FAUX.

Adresse de lurason  PMESOFT. Nicolas AU,

lignes de a commande

At nfomaions | Norex
Prodiit Descrption Quantite
COFFRET DOUILLES BT CORFRET 300
ouILES [T
AcCssoREs
iTMATE®
1 50 PIECES)
TOURNEVIS ULTIVMATEC TOURNEVIS 200
uLrmaTes
UEu DEG)
[Defvery 007) Livaison Lnaison 1.00
standrd

Ajouterun prodit 4]

Conitions génrales: htpsi/pmesofiodos comterms.

Date dela
commande "

Récumence
st de prix "

Conitions de

Déuré Facturé UdM
000 s 000 Untets
000 I 000 Untets
000 000 Unitets
Catologue

Devis

180172024 16:1142
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Partie 8. La conclusion

Ce sont nos clients qui en parle le mieux



[.a Conclusion

Créer son entreprise, c’est entrer dans un monde ou la liberté cotoie
I’incertitude, ou chaque euro gagné est le fruit d’un effort, d’'un choix
stratégique ou d’un échec surmonté. Ce premier tome vous a permis de traverser
toutes les étapes essentielles : de I'idée a la société créée, jusqu’aux premieres
ventes. Rien n’a été enjolivé. Le parcours n’est pas linéaire, les obstacles sont
nombreux, mais les outils existent — encore faut-il les comprendre et les utiliser
avec lucidité.

Si vous étes arrivé jusqu’ici, c’est que vous avez sans doute compris une chose
essentielle : ’entrepreneuriat n’est pas une question de motivation mais
d’endurance. Et pour vendre, il ne suffit pas de « croire en son projet » ; il faut
structurer sa prospection, qualifier ses leads, répondre avec justesse aux
objections et savoir dire non quand il le faut. Il faut surtout apprendre vite, et
souvent a ses propres dépens.

Ce livre ne prétend pas détenir la vérité universelle, mais il partage une vérité
de terrain, celle d’'un entrepreneur qui a vécu le terrain, qui a appris de ses
erreurs, et qui continue d’avancer. Si cela peut vous éviter quelques détours ou
vous faire gagner du temps, alors 'objectif est atteint.

A bient6t, peut-étre dans un second tome, ol nous irons plus loin — dans la
gestion, le développement, ou tout simplement la suite logique de cette aventure
que l'on appelle : vivre de son entreprise.

Ce sont nos clients qui en parle le mieux



A Interview client - La Fabrique

Client : Fabrice Poncet, Dirigeant de La Fabrique
Intégrateur Odoo : Nicolas Faux - PMESOFT

? Nicolas (PMESOFT) : Bonjour Fabrice, pouvez-vous nous présenter
rapidement La Fabrique ?

Fabrice Poncet : La Fabrique est une ébénisterie de 25 personnes basée a Lyon qui
produit des agencements sur mesure, du mobilier et des scénographies dans les
musées

? Quelles étaient les difficultés que vous rencontriez avant la mise en place
d’0Odoo ?

Fabrice : J’avais ’habitude de dire que nous avions un bon rapport qualité / prix car
notre produit n’était pas cher. Donc il n’était pas treés bon ! Une technologie
vieillissante, pas de mode Saas, des fonctionnalités limités : de ce fait, nous avions un
myriade de tableaux Excel pour suivre notre activité, et les données étaient
éparpillées.

? Pourquoi avoir choisi PMESOFT et la solution Odoo ?

Fabrice : Nicolas m’a démarché alors que je m'intéressais au produit. J’y ai vu un
signe ! J’ai été séduit par la multitude de modules, et j’en découvre encore
aujourd’hui ! J’ai retenu PMESoft pour 1'expertise industrielle liée a la fabrication.



? Comment s’est déroulée la mise en ceuvre ?

Fabrice : je suis le gérant de I’entreprise, mais j’ai aussi été chef de projet et key user
... Donc le projet a pris un peu plus de temps que prévu. Nous avons privilégié les
visios : je préfere payer du temps de paramétrage que du temps de TGV !

? Souvent une fois le choix de PERP effectué dans la mise en ceuvre des écarts
surviennent, du coup les budgets augmentent, comment avez-vous vécu la mise

en place d’0Odoo en regard de ces éléments ?

Fabrice : pour aboutir a la solution la plus proche de notre besoin, nous avons
d’abord essayé de travailler avec le paramétrage et le studio, mais il a fallu
finalement faire du développement sur mesure. Ce budget n’était pas prévu dans le
chiffrage initial, mais Nicolas a été transparent et nous avons pris en charge la moitié
des surcofts.

? Quels sont les bénéfices concrets que vous observez aujourd’hui ?

Fabrice : de nets gains de productivité, que ce soit dans les taches administratives ou
de gestion, surtout sur I’ADV. Nous pouvons encore progresser dans la gestion de La
Fabrication et les tableaux de bord. L’ergonomie est aussi un facteur déterminant
pour ’acceptation de la solution.

? Que diriez-vous a une entreprise artisanale ou une PME qui hésite encore a

passer a un ERP comme Odoo avec PMESOFT ?

Fabrice : Je vais étre tout a fait sincére ! C’est une super solution qui n’a pas fini de
nous apporter des bénéfices, mais ne vous fiez pas a la tarification annoncée : les
colits d’abonnement mensuel pour mettre en oeuvre une solution qualitative sont
supérieurs au prix d’appel annoncé !
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