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❑ Support de vente

❑ Use cases

❑ Environnement de démo

❑ Fichier estimator

❑ Ateliers

❑ Workbook

❑ Deck de formation





Les enjeux actuels d’une industrie
Une stratégie de croissance centrée sur l’efficence opérationnelle et l’experience client

×

FIDELISATION

pour garantir le succès de votre 

activité au quotidien

Mesurer l’impact de vos actions 
commerciales et de votre relation 

client

Amélioration de la connaissance 
client à l 'aide d'une vue 360°

Améliorer le parcours client avec des 
process modernes et simplifiés

Assurer efficacement le support et le 
suivi de vos demandes clients

EFFICIENCE

pour augmenter la productivité 

des équipes

UNE interface commune à tous les 
services

Structurer et outiller vos 
processus pour soutenir la 
stratégie commerciale

Automatiser les tâches chronophages 
pour se concentrer sur son cœur de 
métier

POSITIONNEMENT PRODUIT

pour offrir au client la meilleure 
association prix / produit

Accompagner le commercial à 
développer l’engagement produit

Proposer le meilleur prix à l’aide de 
devis personnalisé

Augmenter ses ventes par le biais de 
la fidélisation, du cross-sell et de l’up-
sell

Mesurer la consommation des 
produits

P I L O T A G E  C O M M E R C I A L  E T  O P É R A T I O N N E L



×

Suivi de l'engagement client
Gestion du Onboarding suite à une première 
commande
Enquête de satisfaction

Support client et logistique
Recueil et suivi des demandes cl ients issues de 

différents canaux (Site Web, Email, Téléphone, Chat)
Intervention des techniciens chez le client

Communication & Engagement
Acquisition de nouveaux prospects

Mei l leure segmentation
Communication personnalisée et suivi des envois

Mobilité & Tournée
Optimisation des journées commerciales (visite, 
temps  administratif, etc.) 

Facturation
Automatisation de l’envoi des factures, 
relances et suivi des impayés en temps réel
Interaction avec l ’ERP

Suivi commercial
Suivi  du pipe commercial, réalisation de devis, 
réa lisation projets-sur-mesure

Vue client 360°
Simplification, personnalisation et historisation des 
interactions clients

SUIVRE ET FIDELISER LE CLIENT

CIBLER ET ENGAGER LES PROSPECTS VENDRE ET ASSURER LE 
SUIVI COMMERCIAL

Conversion des prospects
Suivi  de la prospection
Meil leur taux de conversion

Portail client
Vis ibilité des factures

Poss ibilité de créer des requêtes

Une plateforme simple, évolutive et complète





Parcours client “type”

Gestion des 

demandes clients

Intervention chez 

le client

Capter de 

nouveaux 

prospects
Notification intérêt

prospect

Planification 

d'un RDV

Email 

personnalisé pour 

les nouveaux 

prospects

Parcours 

d'engagement 

des prospects

Tableau de bord 

commercial

Formulaire de 

contact

Préparation 

du RDV et 

optimisation 

du planning

CR de 

RDV en 

mobilité

Industrialiser 
les processus 
commerciaux

Piloter la 

stratégie
Pilotage grâce au 

tableau de bord
Alerte d’une prise 

de commande 

sur un produit 

stratégique

Vue 360 du client 

et prise de 

décision

Facturation de 

la prestation

As surer la 
continuité de 
l ’expérience

cl ient

Qualification du 

prospect

Génération 

et envoi du 

devis



Un outil commun disponible partout et tout le temps





Construire un système durable, 

suffisamment flexible pour répondre à 

toutes les exigences de l'entreprise à long 

terme.

VOIR GRAND, COMMENCER 

PETIT
S’appuyer sur le MVP pour valider le 

périmètre projet et impliquer tous les 

décisionnaires

MINIMUM VIABLE PRODUCT

Prendre en compte tous les cas

d'utilisation requis et créer une feuille de 

route détaillée.

ROADMAP

Chaque implémentation est unique. Elle 

dépend de l'état actuel des processus 

métier, des systèmes d’informations et de 

la maîtrise du catalogue produits

UNICITÉ

Il est important de solliciter la 

participation des services concernés

QUI ? 

Il est essentiel de commencer par la 

phase découverte. L’objectif est de croiser 

les besoins avec Salesforce pour délivrer 

la solution optimale

LE CADRAGE EST CLÉ

COMMENT ABORDER LES PROJETS ?

Facteurs de succès du projet
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Nous sommes UNE équipe

#Disponibilité

Garantir la disponibilité 

des ressources.

#Documentation

Fournir tous les 

documents à Manao.

#Equipe

Esprit d’équipe et 

communication fluide

#Sponsor

Implication du sponsor.

COMMENT ABORDER LES PROJETS ?

Facteurs de succès du projet



#RAPIDE

Obtenir rapidement la 

meilleure valeur de votre 

application.

#BEST PRACTICES

Bonnes pratiques pour assurer 

la maintenabilité et 

l’évolutivité.

#MAÎTRISE

Stabilisation de la mise en 

production.

ADAPTIVE DELIVERY METHODOLOGY BY SALESFORCE

Managile by Manao Consulting



• Confirmation MEP

• Support utilisateurs

DEPLOY & GARANTIE

• Modèle de données

• Budget du Build validé

Cartographie fonctionnelle

Architecture globale

Documentation

• DémonstrationSprint

• GO / NO GO Validate

Sprint

Burn-Up / Burn-Down

Tests unitaires

Rétrospectives

• PV de recette

UAT

Gestion des anomalies

Formation

PLAN & DISCOVERY 

• Support du kick-off

• Compte-rendu des ateliers

• Dictionnaire de données

• Backlog validé

DESIGN VALIDATEBUILD

Cadrage & Transfert de connaissance Disponibilité

Kick-off
Découpage du Projet

Définition du RACI
Ateliers métiers

Déploiement

Go Live

Méthodologie proposée
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MANAO
Merci de votre attention

P R É S E N T A T I O N  2 0 2 3
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