
Exploiter les outils de prospection, vente et 
suivi client de la plateforme pour alimenter les 
indicateurs et permettre l’analyse et le pilotage 
de l’activité.
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Partie 2



Déclarer un lead
CRM > Leads ou depuis la fiche contact 
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Indiquer le destinataire du 
lead. Si vous ne savez pas 
indiquer AUCUN

Choisir lead entrant pour des demandes entrantes ou 
recommandation. Choisir prospection pour alimenter 
votre prospection 



Suivre le traitement d’un lead
CRM > Leads pour voir tous vos leads ou depuis la fiche contact 

3

Etat d’avancement 
d’un lead sur un 
fiche contact

Etat d’avancement 
de tous vos leads 
depuis CRM > Leads



Prise en main
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Créer lead sur votre contact



Vues des pipelines
CRM > Transaction > Choisir le pipeline concerné
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Permet de passer en vue 
tableau ou Kanban

Filtrer le Pipeline

Choix du Pipeline 



Vue tableau et vue Kanban du pipeline 
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Vue Tableau

Vue Kanban (Tableau de bord)



Pipeline de vente CF - Expertise Comptable
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Indique la ou les activités CF 
EC concernée(s) par la 
transaction

Cette étape est celle qui 
déclenche les onboarding  
et indique que l’offre est 
validée par le client

Cette étape est automatisée. Elle est 
franchie par la transaction lorsque la 
LM ou le devis sont signés à l’étape 
précédente.



Onboarding client comptabilité
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Indique si une lettre de 
mission est à faire ou non Ces étapes sont obligatoires si 

une lettre de mission est requise

La création et l’affectation du ticket 
sont automatique depuis la phase de 
la transaction “Accord client”

Le passage dans cette étape 
est effectué manuellement 
lorsque la personne a pris en 
charge l’onboarding

L’obtention du statut client 
se fait ici pour les 
nouveaux clients

Cette étape fait passer la 
transaction à gagné (si LM 
requise)



Onboarding client juridique
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Indique si une lettre de 
mission est à faire ou non Ces étapes permettent le suivi de 

la réalisation du dossier

La création et l’affectation du ticket 
sont automatique depuis la phase de 
la transaction “Accord client”

Le passage dans cette étape 
est effectué manuellement 
lorsque la personne a pris en 
charge l’onboarding

L’obtention du statut client 
se fait ici pour les 
nouveaux clients



Onboarding client paie et droit social
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Indique si une lettre de 
mission est à faire ou non Ces étapes sont obligatoires si 

une lettre de mission est requise

La création et l’affectation du ticket 
sont automatique depuis la phase de 
la transaction “Accord client”

Le passage dans cette étape 
est effectué manuellement 
lorsque la personne a pris en 
charge l’onboarding

L’obtention du statut client 
se fait ici pour les 
nouveaux clients



Vues des pipelines
CRM > Tickets
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Permet de passer en vue 
tableau ou Kanban

Filtrer le Pipeline

Choix du Pipeline 



Vue d’un ticket d’Onboarding

S’associe d’office 
à la transaction 
d’origine  
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Reprend les contacts et 
entreprises issus de la 
transaction

Informations à propos de 
l’onboarding dont certaines 
sont héritées de la 
transactions



Faire évoluer un ticket d’Onboarding
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Mettre à jour la phase 
directement dans le ticket 
d’onboarding

Déplacer le ticket 
depuis la vue Kanban



Créer un document contractuel avec PandaDoc
Depuis la transaction après avoir ajouté les produits
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Depuis la fiche de la transaction, 
cliquer sur créer un document. 
Dans l’interface qui s’ouvre 
choisir le modèle de document 
souhaité puis procéder à la 
relecture ou l’ajustement avant 
envoi.

Cliquer sur la transaction située à 
droite de votre ticket d’onblording 



Prise en main
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Faire évoluer un onboarding 



Déclarer une réclamation client
Contact > Ajouter un ticket => Pipeline réclamations
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1. Ajouter un ticket

2. Choisir “Réclamations clients”, 
puis remplir le questionnaire



Traitement de la réclamation client
CRM > tickets > Pipeline réclamations clients
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Cette étape permet la 
mise en attente d’une 
réclamation qui ne peut 
être traitée à date.

Cette étape permet de 
solliciter l’appui d’un 
supérieur.

Les tickets sont créés à 
cette étape puis sont 
automatiquement 
affectés

Cette étape est franchie 
manuellement part la 
personne ayant été 
désignée propriétaire 
pour indiquer la prise en 
charge de la réclamation.



Faire évoluer une réclamation
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Mettre à jour la phase 
directement dans le ticket 

Déplacer le ticket 
depuis la vue Kanban



Déclarer l’offboarding d’un client
Contact > Ajouter un ticket > Pipeline Offboarding
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1. Ajouter un ticket

2. Choisir “Offboarding”, 
puis remplir le questionnaire



Procéder à l’offboarding d’un client
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CRM > Tickets > Pipeline Offboarding

Les tickets sont créés à 
cette étape puis sont 
automatiquement 
affectés

Cette étape permet la 
validation officielle d’une 
demande d’offboarding

Ces étapes permettent le 
suivi de l’offboarding

Ces étapes indiquent que 
l’offboarding est terminé 
ou annulé



Faire évoluer un offboarding
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Mettre à jour la phase 
directement dans le ticket 

Déplacer le ticket 
depuis la vue Kanban



Prise en main
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Déclarer une réclamation sur votre 
contact de formation. 
Déclarer un offboarding sur votre 
contact de formation.



Texte de fin de présentation


