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Moderniser les outils des commerciaux

La révolution numérique bouscule chaque jour
nos habitudes de travail et plus
particulierement celles des forces
commerciales de nouveaux outils
technologiques apparaissent continuellement
pour simplifier leur travail et améliorer leur
efficacité mais comment faire les bons ch@ix
/' N AQAf Sad RSaz2NX¥IAa
I 2YYSNOALFE [jdzQAt FI dzi
les outils de ses commerciau, il est parfois

RAFTFAOAEL S RQA QUBIY sont gelixS NJ

qui pourront réellement booster les ventes et
motiver les équipes ? Et comment les déployer
concrétement?

Comme dans tout projet de changement majeur,
il est nécessaire de se poser avant tout les
bonnes questions sur les vrais défis auxquels
sont confrontés les Directeurs Commerciaeix
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L2 dzNJ £ Sa
contexte de ralentissement économique qui

perdure et qui renforce la nécessité de privilégier

2 axes essentiels

A Travailler davantage en mode collaboratif
L2 dzNJ I YSE A2NBNJ |
des interactions entre les équipes
commerciales nomades et celles plus
sédentaires.

A Soutenir toutes les opportunités de vente
chaque commande compte et tout ce qui peut
étre fait pour en augmenter leur nombre ou
leur montant devient de plus en plus
stratégique.

Moderniser les outils en fonction de ces 2 axes
Sai )\yRAaLJS)/aI o0fS aa
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Mais cela ne suffit pas et il faut également avoir a
f QSALINRG 1jdzS 1 NBG2f dzi A 2
prendre en compte que :

A Les acheteurs sont mieux informés
lj dzQ | dzLJI: INteriget ey/lairichesse des
informations a leur disposition renforce en

S PERTRIENCH leuy ROWUMAG CEART coMPRgNiEdR; S dz
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tout de suite».

AR Q)énﬂe?t\g& Veﬂlent des outils digitaux
I dza a A LJSN.IFQNJ{I)/ua IszS o}
titre personnelY £ Q SELISNAS y OS dzi
devient ainsi déterminante pour le succés des
LIN22SGa Si fQIRKsaAEy |'<
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Quel que soit le secteur, le parcours client est de
plus en plus digital et le cpmmercial doit étre _ )
SldAa LIS RQ2dzuAf a ljdzA R2 }\QS
01 :
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pr|V|Ieg[er également une totale intégration au
42830G5YS RQAYTFT2NXYI GA2Yy SEI
cause globale.

Il faut enfin se poser les bonnes questionsavis
@A& Rdz / wa lijdzh Said RS@Syc
réponse miraculeuse aux difficultés

économiquesNon, déployer une CRM ne va pas
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performance commercialeLes commerciaux
sont constamment coupés des autres sur le
terrain et la complexification du Business fait
j dzQAf & 2yu LI dza
les rapprochent de leurs collegues, de leur
management et donc de leur entreprise.
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son activité quotidienne et lui suggerent de
maniére dynamlque les bonnes actions a mener_
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-défis des Directeurs commerciaux

Les Directeurs Commerciaux qui portent la o
ONRPAAd&l yOS RSa @SyuSa RS
centre de tous ces bouleversementSace a des
marcheés de plus en plus complexes ou la
O2y OdzZNNBy OS aQAyGSyairFaAs
argumentaires commerciaux se banalisent vite et
doivent constamment évoluer, ou la volatilité des
opportunités est désormais la régle, ils doivent
toujours en faire plus avec des moyens
constants.

Ce contexte économique leur impose de piloter
f SdzNJ LI Iy RQlF OQuAazy 02YYS
RQI 3 IZ\ekaent@Jr commercial ne peut plus se
retrouver face a des conséquences puis chercher
les solutions, il doit anticiper tout éventuel

LIN2G6fSYS LRdNJ aQSy LINBYd
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commerciaux.

G t At 20SNJ Fdz L) dza @ dzA
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moment les actions et leviers qU| sécurisent
fQrGGSAYy(GS Rdz 6dzR3ASh @

De plus)a difficulté de recruter puis fidéliser

des commerciaux nomades leur impose
€galement une plus grande anticipatiarie i
RSLI NI RQdzy O2fftl 02N
L2aaAroftS €S OKAFFNB RQl
Directeur Commercial cherche ainsi en
permanence a insuffler la dynamique positive
SaaSyiarasSttS |dz adz00s &
commerciale. Mais lorsque les commerciaux sont
constamment sur le terrain, il est necessalre pour
OSftl RS Lldz2AN) aQl LIz S
collaboratifs.

G Malgré tout, si améliorer la

performance des équipes
commerciales est de plus en plus compliqué,
f S4 LINA2NRAGSA Rdz 5ANB
guant a elles pas changé : il faut recruter,
motiver et pilotet

RQlF OGA2YYSNJ

(@ KRECRUTER &

Pour attirer les meilleurs vendeurs

I dz2 2 dZNRQKdzA = A f T dz
donner une vision précise du marche et
GSY2A 3y SNJ RdeyS LJ- N
processus de vente mais également leur
Y2YUNBNI ljdzS t QSy dNB
moyens nécessaires pour les aider a
DA 2SO - RE @y U
G2A0 | dzQAf @I RAa&LR
adzNJ GFoftSGGS ljdza @2
temps, ses déplacements et suggérer les
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management via le smartphone et les SMS
incessants. Un Directeur commercial soutig
ses equipes au quotidien, les réconforte e
OFa RQSOKSO Si f SdzN
rester motivé. Avec des forces de vente
réparties sur des secteurs geographiques
@raiasSax AYLRaarot s
physiguement aux c6tés de chacun. Les
nouveaux outils digitaux permettent
RQAYGSNF AANI Fdz aSAy
ajoutée, en partageant notamment des
indicateurs dans un reporting commun et
intégré. Les commerciaux sont ainsi
responsabilisés et davantage motivés.
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PILOTER

Piloter la performance commerciale .
VSOSaa)\uS RS L)X dza S
fQFRFLIGFGA2Y RSa LI
commerciales au contexte : campagnes
concurrentes, avance ou retard dans les
objectifs etc. Les nouveaux outils apporte

ici des réponses intéressantes en termes
RQFYGAOALI GAZ2Y SiG R
la Direction commerciale souhaite pousser
des promos ou des gammes de produits
particulieres pendant une période donnée,
elle peut les diffuser a sa force commercial
de maniére instantanée via leurs applicatio
mobiles sur tablettes et smartphones, cela
permet plus de réactivité et contribue a
fQrdGSAYyiS RSa 2028
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G Combien de DvirectAeurs,comvrnerciaux
O0SYSTAOASYU RQdzy aeé
commercial réellement efficace ?

Pour booster leurs forces de vente, les Directeurs
Commerciaux se sont toujoursbattus» a leurs e
Otisad [ QF LILR NI RS& y2dzd-
précisément de compléter cet accompagnement
présentiel toujours indispensable avec davantage
ROAYGSNI OGA2ya AyaStfaas,

G Encore fautl faire les bons choix et se

poser, pour cela, les bonnes questions
autour de |a digitalisation du métier de
O2YYSNDAI f X




Le métier de commercial est un savant mélange

de pression et de contraintes quotidiennesis _
aSdzZ O02YLIGS tQlFiGSAYy(dS R
detriment de ses horaires de travail et de
fQ2LI0AYAALrGA2Y RS& RSLI I

asYS aAQAf LISdzi s dGNB LI NF
commerciales sédentaires ou un(e) assistant(e),

un commercial doit continuellement jongler

entre de nombreux impératifs et rester

concentré sur les ventes et les objectifs.
G G La révolution numérique peut
désormais considérablement

améliorer les conditions de travail comme la
capacité a dépasser ses objectifs.

En effet, le travail du commercial est fait de
préparation de rendexous, de négociations

pour signer des commandes puis de suivi client. Il
cherche en permanence a garder des clients
satisfaitsen maitrisant parfaitement leurs

besoins et activités pour leur donner de bons
conseils et proposer les bons produits et
servicesaubonmome®® al A& OSf | ¢
FT2NOSYSYyU &aayLXsS f2NAI dzS
nombreux rendezd 2 dza OK ' lj dz§8 22 dzNJ
manque parfois de temps pour Ies préparer tous.
SQIdzuI)/u LX dza ¥+ O0S t RSa
gui sont, eux aussi, sous pression économique et
R2AQOSyl aQl 4adz2NBNJ RS LINB
RSOAaAz2ya RQI OKIFdao

Les clients se digitalisent et le commercial
aussi! Les nouveaux outils disponibles sur .
AYIFNILILK2YyS 2dz dlofSGaGS L
concretement a gagner du temps, a interagir plus
facilement avec ses collegues distants et surtout

a améliorer ses performances de vente

augmenter les paniers moyens, améliorer ses

taux de transformation et dépasser ses quotas.

GG I NJ dzy S RS&a Of S& R
commerciale est évidemment de

toujours prioriser la signature de la vente :
«always be closing».

yQSad Lk

Trop souvent, les commerciaux doivent
passer leurs soirées a saisir des compte
rendu de rendez/ous dans la CRM, ressais
fSa O2YYlIyRSa &adzNJ f

les rendezvous du lendemain. Cela
représente un gachis incroyable de
LINE RdzOGAGAGS S

RQS
de leur métier grace aux outils modernes
permet de faire évoluer ces situations pour
les aider a gagner du temps en supprimant
les ressaisies de commandes, en permetta
de saisir les compteendu par dictée vocale,
en donnant acces aux historiques detaillés
FAyaa | szsy 2LIGAYAA
déplacement grace a la géolocalisation.

> Qx

9 COLLABORER
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« Je vous réponds dés que je repasse au
bureaun = 1j dz§t O2 YYSNDA
employé cette phrase ? Les outils digitaux
permettent désormais de donner un accés
permanent aux bonnes informations sur les
clients et facilitent les synergies avec les
équipes sédentaires. En ayant une tracabil
compléte des piéces et des actions
commerciales de son client, le commercial
NEaisS O2yySoOis @S0
tableaux de bord et indicateurs partagés lu
permettent également de voir les
performances des autres commerciaux sur
RQIF dziNBa aSO0dSdzaNA S
competition entre eux, tOLyours bénéfique 3
fQFriGSAYyiS RSa 2028




G trad G2dz22dz2NB FF OAE S
temps, de rester connecté a ses
collegues et de signer des commandes !

ALWAYS BE CLOSIN

Les commerciaux nomades restent toujour Et pourtant, les meilleurs vendeurs qui ne sont

= 2A g s = s lins a partager leurs secrets nous

O2y OSyiNBa &adNJtI O pas toujours encl .

veulent étre dans une démarche Y2yuNByd |jdzQAta az2yd | des:

closing» : tous les outils digitaux doivent davantage leursrende@ 2 dza = Ij dzQAf & 22
leur bonne connaissance du dossier client et

I LILI2 NI SNJ dzy S @I £ SdzN _ o o - “
de vente en suggérant de maniére !cjogtzézei\sjit: LINE LIZaSyu Y2Ayaz Y

dynamique des articles complémentaires a

EEUD EN SIS 012 BIMIMENEE, EN [0 pOEEl Autant de points sur lesquels les outils
automatiquement des articles en promotio digitaux peuvent les aider au

ou ceux les plus vendus juste avant la . P
validation avec le client. Tout doit étre fait quotidien pour adopter une stratégie

pour augmenter le panier moyen et gagnante a chaque fois !
ameliorer le taux de signature des devis 0
O02YYl y'RSaZ 0QSai b
RS f QSEOST f S)/OS o02Y
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Les outils du commercial 3.0

[ 2NRA dzS f Q2 )f NBFTt SOKALU H’adzEIes%rumpi\lsbsaqwEQUWeBtl[eurs\IB t
disposition des commerciaux nomades, on pense O2YYSNOALFdzE y2YI RSa RQ2dz
évidemment aux smartphones avec un acces aux qui font le choix deetenir des solutions A
Oz2ydal Ouda RS fl [/ wa® 5 QI dstinctSsdeNEICCRYM vittestant Aeindnybyeex

souvent spontanément sur les modules avantages car elles ne sont pas limitées en
optionnels intégrés a la CRM, pensant que ce termes de fonctionnalités et de richesse des
sera plus simple et que les données resteront informations partagées 5 5 6
?utﬁr?s{am}\pg{grl:eg aal?:g“ﬁga Zoy2ubyys I%[ffectlvlé‘gnze(rjn anefso u%oTn de mObI|I% g |§cte =4
LISNYSG RQAYGSINBNI RE Gyl
Gﬁ Estce vraiment la priorité pour RS RAFFSNByda f23A0ASta |
developper |es vent@de qu0| a (ERP CRM WMS, etc. ) et donner la prlorlte a

NESttSYSyli o0Saz2Ay téf8§'%’b?§§%ﬁ)(9§ A G 2 R by dh$ N

sur le terrair?

Le Smartphone d0|t répondre
I dzE dzAl 384 RS f ¢

] U 439

€ Client/Prospect ~ Q¥ . »
AR Un commercial utilise son smartphone pour
‘,mpemfs@mueww répondre a une question |mmed|atetrouver R

A= dzy S FTAOKS Ot ASyiz asa 02:
@ PENOQIS Benjamin__~ ] 4 i B:25
E——— . envoyer un email, consulter rapidement Ies
= opportunités : commentaires de sa derniére action

commerciale, gédocaliser les clients et
prospects autour de soi a visiter, activer le
guidage GPS, etc.

23 TOUus 2 NEWLEAD

(®, Prospects/Clients (4]

3% trimestre 2016 1
45000,00 € v

Contacts

Opportunités 4.
2= trimestre 2016
98 620,00 €

2 OO0

Une application mobile sur smartphone pour les
commerciaux doit ainsi étre centrée sur o

f QS E LIS N S y:@8nmdnil acdédedabixil S dzNJ
bonnes informations uniquement avec son

pouce? Il faut pour cela privilégier des vues et

des actions intuitives

Actions commerciales

1% trimestre 2016 3
5590,00 €

h

Vente

Catalogue
48 trimestre 2015
223000,00 €

95 synthése

23/1115 AAALOCATOUR
CLOSING 45 000,0¢

Documents

b

A Afficher des indicateurs simples et clairs,

.
5/11/15 CLS REMY COINTREAU
PROPALE

0 éléments a synchroniser
Le 22/11/2016 16:20

< P

=

A Proposer des vues de typdimeline » & faire
défiler avec le pouce pour trouver rapidement
fI RSNYASNB O2YYlI YRS RQ

Total HT de toutes les piéces : 600 876,00 € A Cdza A 2 yy S NJ f§ S a 02 y u |- Ou a
< o} o du smartphone,

A Sa|5|rdescompteIJSy'Rdz RQI C“)A G A v
RAOGFY G OAl t QSYNBIA &GN

.
31/10/15 20 MINUTES FRANCE SAS
) CADRAGE

X

.
5/10/15 BARON PHILIPPE DE ROTHSCHIL
L CLOSING
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) U-sales 85 USERS - CLS REMY COINTREAU

La tablette répond a des usages plus complexes
V|S|ona36®Rdey Of A Syu > 02y
RQKAAG2NRARIdzSa RSOFATEE . u v Sorioin - Andmag Compry
analyse et optimisation de tournées i D
géographiques, ouverture et modification de .
documents bureautiques, parcours de catalogue
produits volumineux, saisie de devis et/ou de
commandes, affichage de tableaux de bord, etc SAMSUNG

€) Commande - CADBURY FRANCE

€ Devis - CADBURY FRANCE

£ Devis - 20 MINUTES FRANCE 545
o ROV Prospect - AA A LOCATOUR

€ Devis - LFB TECHNOLOGIES

Elle fournit une expérience utilisateur plus riche
au commercial sur le terrain. Grace a ses

dimensions graphiques et ses capacités de 2 ax 4 - s oa P o :
stockage, elle permet de proposer différentes 9u4 OQsau oASy ftt uG2dzi QX

GdzSa RQlFYylfeasSa LI dza Rsﬁfx’g"ﬁeggftg@éab@ i C?igéysﬂﬁgh%@ﬁ R$,3

Al
processus complexes comme haviguer.
NI LARSYSYyG RIya RSa OF gg %dé'%lzs%" "’hgé' é\'@%‘?wffg?saﬁm T2 J}
conséquents en bénéficiant de suggestions J2 NI S
Reyl YAljdz5a RQF NI A Of 84 LaUEQN‘@eJS;Ea'éS@k?JteHa'”f I @Sy is
durant les saisies de commande, application de Ay contraire, la tablette doit permettre de
tarifs spécifiques, etc. prendre en compte tous les usages et notamment

une personnalisation avancée :

A< Adaptatiop deformulaires de saisie a:ses
besoins de qualification des comptés clients et
prospects,

A Affichiages dynamiques agdaptés rgammes de
produits présentes chez le client, concurrents
a remplacer chez le prospect,

* A Suggestions de visites a proximité
3S23IN} LKAIdzS Sy F2yO0iAz2
commandes et/ou des actions commerciales,

A Capacité de filtres et de recherches avancés

en croisant de nombreuses données : activité
CHIFFRE DES VENTES SUR L'ANNEE 2016 CommerC|a|e, pIéCES, documents
bureautiques, etc.

45 19 5225713 € 267 710 € 61 %

A Accés a des tableaux de bord et des
indicateurs de performance permettant de
savoir comment le commercial se situe par
rapport a ses obijectifs.

SAMSUNG
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Comment faire concretement ?

Mais faire évoluer les méthodes de travail des
commerciaux estun|projet dejtransformation qui
L R nécessite la plus grande attention. Il est en effet
[/ wa Sau RSESYdzS I dz2 2iddNgeris&blizae liaiutérdes & gemlib&ionR >
melting-pot aux nombreuses promesses qui inhérentes a tout changement et pour cela il est
restent pourtant a géometrie variable. Car le nécessaire de commencer par identifier tous les
adz0OOSa RQdzy LINB2SSU [/ wa iNgadtdassbles qMR)ﬁuaraDaleﬁrélnerﬂaS YSyu
adzNJ £t QF RKSaAz2zy Su azy dzadssﬂeﬁjuﬂ]rajeﬂ UGARASY LI N fSa
commerciaux/ QS &0 LINBOAASYSyYy(d LJ32dz2NJ OSt | | dzQA €
faut compléter la CRM par des outils de mobilité
adaptés aux besoins sur le terrain.

Le ler risque qui pése sur la modernisation des  Autre frein : le choix en fonction des possibilités

outils digitaux a disposition de vos commerciaux de vos Iog|C|eIs de gestlon existas a s Y S i QA
terrain est la « solution a mthemin ».Que ce LINBaSyusS azdwSyid t Ql gl yit
soit par prudence ou par réticence au OK 2 A E INBOS YIfKSdzNS dza S Y ¢
changement, les solutions de mobilité qui ne sont { Q SELISNRASYyOS dzi At Aal 0SdzNJ
pas reellement abouties ou lerevamping» GSNNFY Ayod 9y STFFSi z tQz2 LJd A
RQIFLIX AOFGA2ya SEA&GLFYISAI Y2NS$ RIE dzE1$93vat ESUT F/ wa S

mobilité ne fonctionneront pas. Les utilisateurs de développement produit li¢ a leurs

yQe @GSNNRYyI ] dzS LIS dz RS fanctibralzss et d%Me&sﬁantSsu voysS

f QdziAf AAaSNRYy(d 1jdzS (NB A ﬂolBrdZXilffIﬁIéimiﬂH mtégﬁel\t:iﬁsl\kﬁormatloﬁs)f ar

les avantages deécrits en termes de pilotage et de LINE AdSYI yu RQI dzuANJErat dahs2 3 )\VOA)\

NBI OUAGAUTS adzNJ £ QI YST A 2latésoferdeyinforrtationsisur le3Sdédo@ded’ | vy O S
venant de la RH, etc.).

'y FdziNB NR&aljdzS YF2aSdN) Saitd tAS £ tQFfAYSyGlaGAzy
etla synchronlsatlon des données aveclereste 5 SNY ASNJ NR AljdzS Si Y2y RS
Rdz a2aisyYS Ridesguiildiialxi A 2al gere Noél et les projets « tunnels » qui
fournis aux commerciaux ne bénéficient pas Yy QI 02 dzi A & @Snémer ud profet de a
RQdzyS Ay GS3IANI GA2Yy O2 YL rBobilfé pbu@sﬁs@:onirr@ralauﬁésmﬁ'eﬁéﬂﬁry’ha a
f23A0ASta tASa t 1 NBt{DIMRIS d2d S Slydex 1ODNMSIG G R Q]
f QSYGNBLINAAS |jdzA LINBYR mybrmﬂcadlqasjeSwpé(slmalﬁldmIﬂaumm yi t
f QS@2ft dziAz2y RS 1 |jdz € )\\Amlﬁowtﬂe&arrar&\aac ]B(?qudgfsgpoﬁ(ﬁjonnahta dzNJ
OStlx €S 5{L LJ¥dNNI aQ SdpsiedéifiNau Rdhtdmy’esn vmﬂrﬁledmﬂépﬂayér :
(Business Process Management) voire de MDM  le prOJet de maniére progressive en donnant
(Master Data Management) afin de sécuriser acces a de premieres fonctionnalités puis en
G2dza fS&a FfdzE RQSOKI y 3 S&argiRsam pfoprassidementleZpgrindtre du

projet.

P
C




i
|SNEHIINEEE S
ORI

Comme tout projet de changement majeur dans

f QSY G NBLINR&SS Af eetl_ G20 = LATGDOLISTDUD

notamment chez les commerciaux C]UI pourralent

LISNDS@2ANI £ S LINR2SG O2Y Sai
2dzaGSYSydG ftr jdzS asS aadd u R
privilégier une solution de mobilité centrée sur " 3 S
leurs usages terrain qui leur donne toutes les les ccl)mlrjnéalrma_ua( e_1tdes w(;]pacts Sh'gn'f'cgt'f
informations dont ils ont besoin pour relever les pouria D=1 qui dort prendre en charge des
V2 dz0SF diE RSTAA RS f QSEOS parties déterminantes pour le succes du
projet telles que la synchronisation des
G G Parmi les impacts, la partie technique [EEETIEBRE R OIS el 2SSl [
est déterminante pour la réussite exemple. Pour y voir clair, voici la-Do List
technique du DSI :
CD)eZpI\o(yerdel\lskgu):llls ddezgob)lytg %’g ;ez AGS R C Cartographier précisément tous les A NB

échanges de données orchestrer afin de
A N YUAN f QAY U S I NN
référentiels de données du Sl.

de la gouvernance des données au sein du 5
aeailsyYS RQAYTF2NX¥YIUAZ2Y Ol
mises a jour des données peuvent fortement

conditionner les chances de succes, tout comme { QSIjdzA LISNJ RQdzy S LJX
la capacité & délivrer un bon support aux (Business Process Managemept)ur
utilisateurs distants et notamment du point de gérer simultanément la continuité des
vue des matériels et de la sécurité. processus avec les flux de données.
Il est également indispensable de bien chiffrer Choisir la stratégie liée aux matériels :
tous les cots liés au projet et de déterminer référencer uniqguement certains matériel
une premiere approche de ROI (Retour sur pour garder le contrdle de la qualité de
Investissement)Pour cela, il faut prendre en _ service et de la sécurité plutdt que
02YLIS d2dza £S& O2Hba R f QF LILINR OKS ., h5 6.
RQSELX 2AGlFdA2Yy oYl GSNASE Device). ’ az
et ensuite estimer tous les bénéfices visés que ce
soit sur les gains de temps pour les commerciaux Installer une plateforme de gestion de la
au quotidien (et donc un potentiel flotte des appareils mobiles de type
supplémentaire de rendevous) ainsi que sur MDM (Mobile Device Managemengfin
f QL dAYSyGl GA2Yy Rdz y2YoNE RS L2dzd2ANJ FF OAf S
paniers moyens (et donc un potentiel de chiffre des terminaux, les controler, installer les
RQI FFFANBA &dzLJLJX SYSydl A mises a jour et prendre le contrdle a
distance si nécessaire (notamment pou
Initier une stratégie de mobilité pour ses _ le dépannage ou pour les bloguer voire
O2YYSNDAI dzZE 0QSali SyNXOK les effacer en cas de perte/vol).

RQFYSt A2NI uxzy OzyuAdeS
commerciale/ QS &l dzyS AYAUGALF (AR )€

le long terme et qui permet de faire évoluer en séeuritex 1) dzQSt S &a2Ad
permanence les Best Practices commerciales en applicative.

fonction des suggestions des utilisateurs.

Bien identifier tous les aspects. liesala N

NEOTIS

GROUP




ISEINNENn.
IEN|INEEENE

L

:}mllt

Saisir les nouvelles opportunités

Déployer des outils digitaux aupres de sa flotte
RS O2YYSNOAlIdzE y2YI RS&
au service du développement commercial.

Dés lors que les commerciaux interagissent avec
leurs clients en utilisant des outils digitaux, on
peut facilement saisir de nouvelles opportunités
pour le développement commercial. Puisque la
OKIFnyS RS ftQAYF2NNI (A2
disponible, on peut imaginer des programmes de
fidélisation et de remises clients automatisés :

f QKAAU2NAIjdzS RSa 0O2YY!
tablette, on peut calculer des cumuls de chiffre
RQFFFFANBA LIRdz2NJ Sy RSR
promotions. Il en va de la satisfaction du client
jdzA yS LI} aasS LIl a t Osi
AAIYAFAOLGADS | f2NAR |jdz
quelques articles complémentaires dans sa
derniére commande.

Avec les outils digitaux, vous pouvez tout
envisager : nouveaux moyens de paiement, prise
en compte de la signature électronique, etc.

@ ﬁ Eloyer une solution de mobilité
H I 10pobirsdés®oninieicikd@elelchamp
RSa LlaaArof Sax

@ G Le pilotage reste le Ler pilier de
f QSEOStf Sy0S8 O02YYSN

[ ISYSNIfAAlGAZ2Y RQ2dziAft
commerciaux nomades permet ainsi de refondre
ses tableaux de bord de suivi des commerciaux,

RQI YSt A2NBNJ aSaANJSLJ’sz\Ii{\yz
RQIR2LIISNI dzyS YSAft f SdzNB 1
fQsg2tdzianzy RS&a OKAFTTINBAC
[SGGS NBIFIOUGADGAGS | LILRNLS
RQI' YSEAZ2NBNI £ Sa NBadz ol 0:
f QS |j: teDié&eur commercial ant|C|pe

YASdzE f QF uuS)\yu RSa 202
et peut aglr en Consequence

lwroans
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Lister toutes les questions a se poser avant de se lancer

Ouitils Sécurité
C Les commerciaux disposeifs de toutes les C EstOS 1jdzS tSa R2yysSSa RS
AYF2NXIUA2YAEA ySOSAEal ANBken fratéydedddr Anke applidgafioff mobi@R S |
les clients ? A . . . .
C/2YYSYyu @2yia aQSul ot AN
C Comment mettre plus de convivialité et de de données avec les autres logiciels ? Que se
réactivité dans la relation des commerciaux passet-il en cas de probleme de
avec les clients ? synchronisation ?
C Estce que mon application CRM offre C Comment gérer une flotte de terminaux
vraiment toutes les fonctionnalités que les mobiles, leurs mises a jour, leur désactivation,
commerciaux aimeraient avoir sur le terrain ? etc.
Productivité Les bonnes mauvaises raisons
G Combien de temps passent les commerciauxa C b 2 dza | 6% y a F} Set dzy [/ wazxz
préparer leurs visites et combien de temps 0Saz2Ay RQdzyS I LILJX A Y20A1
passentils en ressaisie de comptendu ou A . B -
de commandes ? CiYys LA AOLUAZY Y20ALS
LINR RdzOUAQAOGSE Af aQl 3aAd
C Les commerciaux optimiseils correctement gater les commerciaux.
leurs déplacements ? Mutualiseit$ toujours N A .
leurs rendeavous et ontils la maitrise de cLt yaoe I LJa RS whiL LiZa,
leurs fréquences de visites chez les clients ? application mobile.
CEstAf LRAaAOGES RQIdAYSYESMSt & LHngéNJA\? s ¥POoAt S
avec des outils de proposition de produits cela necessne des temps et des colts'de
complémentaires ou de consolidation du formation importants.

portefeuille ? G Une application mobile ca ne marche pas a

OFdza$§ RS t1 O2YLX SEAGS
données avec le reste du systeme

Démarche/Méthodologie RQAYF2NXIGAZY ®

G LaDSl estelle préte apasserala numeérisation CiyS LK AOFdGA2Y Y20A(S
RS tQSYGNBLINAAS K 9i( & xau pillage deypesdprnges SralRgidueR § NI K

Ca2y &ead8YS RDdpadedy EABY Sad
coexister avec une application mobile et quels
sont les efforts a réaliser pour y parvenir.
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[ S& NB G 2 dzZNE@ BSAGEE LIS

20 commerciaux nomades exploitent quotidiennement les 3.000 articles
du catalogue sur leurs tablettes pour saisir les commandes avec les clients
[ 2NEIjdzS f Q2y 3ISNB dzy OF Lied chnnidmdzlix ddi@gisoadent aupardvedies Ot S
avec des spécificités telles que kits, options, commandes au format papler pws les faxaient
nomenclatures et tarifs complexes, cela peut FFAY 1jdzQSttSa a2AaASyid NBa:
paraitre compliqué de vouloir digitaliser les A .
outils de saisie de commandes pour les | dz22 dZNRQKdzA = At a 313y SYyu
commerciaux nomades. 22dz2NE ANNOS t f QdziAt A&l (A

saisir les commandes pendant leurs rendez
ENPC a malgre tout relevé le défi et déploye la  vous. Les commandes sont ensuite intégrées par
solutionU{ £t S& RQ! Nblya | SO Siol {IFNBDEADBHENRE ya  Qowt {
BPM (Business Process Management) de L i o
Blueway pour intégrer tout le catalogue articles € déploiement de {3ales a egalement permis a

dans les tablettes des commerciaux et leur la Direction des Ventes de mettre en place unvrai
permettre ainsi de saisir plus de commandes, adZA gA RS f QFOUAGAUS O2YYS
plus rapidement, en mode connecté ou reportings de suivi des objectifs avec les équipes
déconnecté. sur le terrain .

IPccb S320S RS LINPRdzZAG& RQK®@

IPC 210 commerciaux nomades gérent leur activité et enregistrent les

commandes clients directement sur leurs tablettes en mode déconnecté

Avec 210 commerciaux sur le terrain pour un [ QSy2Sdz F2NIi LI2dzNJ Lt/ St
OKATTNB RQl TFEA NJS a | yydzsﬁps aSconomerciaug Eour Ieﬂrs/salsmasﬂl Al
NEf SOGSNI £ S RSTA RQdzyS RcbrAMaidestsir J:: keirain %t}de RcSirisér Snamte
activités commerciales tout en veillant a ce que f SdzNJ AYGUSAaANI G0A2y | dz ASAyY
les processus métiers soient parfaitement -

faly

AyiSanzBa ¢SO0 S NBaids Rg&?z%?gﬁ]%g(@%:mYL ANU@%LMQ?W
N
b ¢

I QSad FAyar -{ljrdsS at IR Q5 2bdziyIRys & fuISNJ\L] Ay Sid
plateforme BPM (Business Process Management) ¥f dzE RS O2YYIl YRS & R
de Blueway ont été retenues en 2015 pour Yy QI L3 dza |j dzQt @I f AR S
permettre aux 210 commerciaux nomades

RQF OOSRSNI t tQSyasSyot s Lﬁ%camW@'?V@@@”S'Cﬁ?@b'em@aenw'Se

Oft ASyila AaadsSa RS f QO wtleusens  18sgonpees e sSent I@YOWss v i 4

historique des commandes, actions, etc.) depuis acce55|bles en deplacement et le mode offline
leurs tablettes. f SdzNJ LISNXYSG RS O2y Ay dzSNJ

perdent la connexion 3G.




[ ljdzs (S RS f QSEOS

[ QSy2Sdz ljd2iARASY F“zé 5 A NS|r§é\$tgnN£nsicae YN A | dzE

est de manager leurs équipes en les motiva oYS N,EI SNJ LI NJ £.Q2 LJ

LJ2 dzNJ |j dzQA t a quS)\EI)/ ut@rﬁdg

akAa Rbya fth N@Ifi\usz Y(fz 3%?% wsi‘ox gl%t ede leur

vendeurs dépassent régulierement leurs quotas.

Il faut donc évidemment étre vigilant sur ces bUSIneSS

« Sales Leaderset veiller a les impliquer

régulierement dans des projets de

RSOSt 2LILISYSyd RS t QSy i NBRINAR S AN [Sdz8 NEA MG (STl

champ de compétences et leur contribution. f OSEOSt f S y o S O02YYSNDAI f S

p oocurr n =N uJ @2 dza

[QF Sl yil3S RSE z‘dZULSN é}\lﬁ's?\ lb'KqP]Z 428 a3k v Y § ND 2
précisément de pouvoir contribuera  en temps reel pour influer sur la courbe des

améliorer les performances des 2/3 des dSyiSas RQARSYGATASNI £ Sa

O2YYSNDAIFdzE NBAaGIH Yy i a Xugmenter les commandes et de piloter votre

croissance long terme ! .
9y LIAf20Fyd I dz L dz& 2dzaiS f QFOQGAGAGS SiG fSa

signatures de chaque commercial grace a o o . ]
f QAYUSANIUAZ2Y 2FFSNUS LI N OSa y2dz0SlE dzE 2dzuAf a
digitaux, les Directeurs commerciaux anticipent

YASdzE fQS@2tdziA2y RS f SdzNJ LISNF2N)¥I yOS Si
ARSYUATASY (G OSdzE 1jdzQAfa R2AGSYd FARSNI LI dzNJ
aSOdNNAAaSNI £ QFdGSAYyUdS RSa 2062S0dGAFa LI N €S LI dza

nombre.




