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Introduction
Contexte actuel

Minds utilise une application interne pour la gestion
des factures, devis, clients, et recommandations.

Besoin de + de :
Suivi global de l'activité.

Suivi des données 
Diminution des tâches répétitives.



Comment améliorer
l’application ?
Peut-être l’application est-elle le meilleur moyen
pour entrer dans un suivi commercial performant
et analyser notre base de données ? 

Est-ce que c’est possible ? Combien cela nous
coûterait-il ?



I - Faire de l’application un
outil commercial
performant

Cela ... en s’inspirant de la mise en page intuitive du CRM Pipedrive 



1.Dans la rubrique “Clients” 
Créer 3 sous-catégories : “Contact client”, “Organisation”, “Analyse de ces données”

Contact client : Il faudrait qu’apparaissent l’organisation liée, les dossiers liés, les affaire en cours, des notes et fichiers, une
qualification du contact (grâce à son poste), le secteur de l’entreprise 

1.

Organisation : Il faudrait qu’apparaissent le contact lié, les dossiers liés (avec l’historiques et les documents), les affaire en
cours, des notes et fichiers, la qualification de l’organisation (agences/annonceurs), secteur d’activité, étiquette
(client/prospect)

2.

Analyse de ces données : Par exemple - Classement des clients dans le CA, Taux de rétention client (Proportion de clients
récurrents d'une année sur l'autre), Nouveaux clients vs clients existants (Capacité à attirer de nouveaux contrats), Valeur
moyenne par contrat/client (Montant moyen généré par client)

3.

1.Trier notre base de donnée

2. Dans la rubrique “Personnalités”
Enlever : “en stand by”, “données à valider”, “anomalies Mails”, “Mise à jour Vidéos”
Clarifier l’affichage sur la page d’accueil (budget, secteurs, etc) et les mots clefs
Relier les personnalités aux dossiers et pourquoi pas aux organisations
Ajouter une catégorie “Analyse de ces données” : Taux d'engagement (Nombre de conférences réalisées par chaque
intervenant), Satisfaction client par conférencier (Enquêtes ou retours sur leurs prestations), Popularité (Analyse de la
demande par conférencier (répétition de booking, secteurs où ils sont plébiscités)), Coût vs performance (Rapport entre coût
de l’intervenant et revenus générés)

3. Utilité de la rubrique “Contacts” qui serait intégrée à la rubrique “Clients” ?



À l’image de Pipedrive ...



La rubrique “Personnalités”

Gestion des Personnalités Minds : 
Manque de qualifications pertinentes sur la
page d’accueil (conférencier/modérateur,

budget)
Manque de suivi général des affaires en

cours, relié à chaque personnalité

Est-il possible d’ajouter de nouvelles
qualifications, telles que :

conférencier/modérateur, nom de l’entreprise
liée, le prix d’achat, etc. ?

Est-il possible d’ajouter des filtres comme
“dossier en cours”, “dossier gagné”, “dossier
perdu”, à propos du statut du dossier (prise
de brief, première reconnaissance, option,

devis, contrat, etc) ?



Les + de Pipedrive
Possibilité de trier les personnalités en

fonction de filtres personnalisables
Possibilité d’accéder aux fiches

‘produit’, elles-mêmes reliées aux
affaires, organisations et personnes

(clients et agents)

Comment cela est-il possible sur l’app ?

Les améliorations à faire sur l’app
Recherche personnalités : mots clefs à

trier / Recherche multicritères 
Ajouter des qualifications / thèmes qui

reviennent le plus 
Etre capable de relier les personnalités
aux dossiers, agents, organisations et

personnes 



On voudrait que nos fiches personnalités
ressemblent à celle de Pipedrive :

Clarté et intuitivité de la fiche 

Chaque fiche est reliées aux dossiers,
agents, organisations, personnes

Historiques des événements + visuel de
l’historique

Les différentes rubriques permettent
d’en faire un outil complet de suivi :

Prix
Variation des prix (avec le coût qui

correspond au prix de vente et le prix
unitaire qui correspond au prix d’achat)

Affaires
Fichiers (interessants pour implémenter les

fichier presses, actu ...)

Comment faire évoluer l’app en ce sens ?
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Des catégories redondantes / parasites,
que nous n’utilisons pas

“en stand by”, “données à valider”,
“anomalies Mails”, “Mise à jour Vidéos”

que l’on pourrait remplacer par de la
statistique / étude des datas

“personnalités”



La rubrique “Clients”

Page “Clients” Minds 

Manque de qualifications pertinentes
(différenciation “Personnes” et

“organisations”, différenciation “agences”
et “annonceurs” claire ). Est-il possible d’en

ajouter ?

Manque de filtre / statistiques (les meilleurs
clients, ceux qui contribuent le + au CA, etc)

Manque de suivi général des affaires en
cours pour ces mêmes contacts

On aimerait que ça ressemble à ce que
Pipedrive fait.



Fiches Contacts - Organisation Pipedrive 

Possibilité d’y lier les affaires en cours, les
dossiers passés, l’historique de la

collaboration, les personnes à contacter,
de manière très intuitive

Possibilité de faire des “allers-retours” avec
la fiche du contact client / la fiche des

affaires

Possibilité d’y implémenter des documents
importants (dans fichier), des activités ...

Possibilité d’y afficher des infos
importantes (client chaud / froid, prospect

...)
Est-ce que c’est possible d’améliorer les
choses de cette manière, et dans quelle

mesure ?



Les + de Pipedrive 
 

Contacts sont séparés en “organisations”
et “personnes”

Contacts affichés avec des
différenciations pertinentes

(agences/annonceurs, étiquette ...)

Rangement des contacts possible grâce à
des filtres personnalisables

Comment s’en inspirer ?
 

Devrait pouvoir faire :

Organisation/Clients
Agences

Annonceurs

Secteur 1 ou métier

Secteur 2 ou métier

Secteur 3 ou métier



Ce qui doit être changé :

Devrait être affiché : a qui est relié le contact,
quelle est sa qualification (DRH, marketing ...), le

nombre de dossiers réalisés, dossier en cours ou
pas. 

Un filtre pourrait d’accéder à ces informations.
Qu’est ce que vous conseillez ?

A propos de la rubrique “Contacts”

L’affichage des contacts n’est pas
assez qualifié

Typologie de contact est un peu
brouillon (“client”/”contact client”) 



La rubrique “Dossier”

Page “Dossiers” Minds : 

Manque de la qualification du dossier
(gagné, perdu, en cours) et du statut de

l’affaire. Peut-être pouvons nous ajouter
des filtres ?

Manque de l’affiche de la valeur possible
(prix de vente, commission ?)

 
Manque de la personne a contacter dans

l’entreprise, de l’agent qui s’en charge chez
Minds

Date de l’évènement correspond ici à
l’ouverture du dossier



Manque de clarté du statut, du contact

Peu d’historique du dossier et manque de
précisions que l’on pourrait ajouter sans que

le client ne le voit (comme le budget)

Comment améliorer l’affichage du statut ?
Comment ajouter de l’historique, intuitif et

visible. Est-il possible d’ajouter des dossiers /
notes ?



Ce que nous voulons :

Changer les sous catégories : 

1.Dossiers en cours (avec un tri de la page d’affichage : budget,
agent, date ...). Et cela grâce à des filtres ? 

2. Dossiers terminés : dans cette catégorie apparaitraient les devis,
contrats, factures, afin d’avoir accès à tous ces éléments des
dossiers terminés (sous forme de sous-catégories ?)

3. Enlever : contacté, terminé, favori, VSummit, classement par client

4. Ajouter “Analyse des donnés” - Rapport sur les ventes et la
rentabilité :
Exemples - Chiffre d'affaires global (Total des revenus générés par les
conférenciers sur une période donnée), Répartition par conférencier
(Quels intervenants génèrent le plus de revenus ?,  Analyse de leur
rentabilité) Marge bénéficiaire  (Coûts liés à chaque prestation (frais de
transport, hébergement, commissions, etc.) versus revenus), Tendances
saisonnières (Identification des périodes de haute et basse activité)



A propos de “VSummit”, “Devis/Contrat”
et “Suivi”

Ce qu’on veut :

Supprimer “VSummit”.

Basculer la rubrique “Devis” en catégorie
de “Dossiers terminés” (dans “Dossier”). La

rubrique “Suivi” ne sert pas
particulièrement et répète la sous

catégorie “Devis-Suivi”
 



Ce qui doit y être mis :

Catégorie “Gestion de l’équipe” comme celle
qui existe actuellement 

Catégorie “Par agent” afin d’accéder aux
dossier de chacun

Catégorie “Analyse des données”  : Chiffre
d'affaires généré par l'agent, Nombre de

transactions finalisées, Valeur moyenne par
transaction, Nombre de leads traités, Leads

convertis en ventes 

A propos des rubriques “Equipe” et “Agents”

Elles sont à fusionner en une seule
rubrique 



A propos des rubriques “Newsletter Minds” et “Nwl Minds N°2”

Elles sont à fusionner en une seule
rubrique. Et pourquoi pas les utiliser

pour du mailing. Est-ce que c’est
possible ? Dans quelle mesure ?

A l’image de Pipedrive



A propos des rubriques “Agenda” et “Actu”

Ces rubriques pourraient être
exploitées plus judicieusement.

 Qu’est-il possible de faire avec ces
fonctionnalités ?



II - Faire de
l’application un outil
d’analyse des
données



Comme vu précédemment,
chaque rubrique pourrait

posséder une catégorie ‘Analyse
des données’

La page d’accueil de l’app
pourrait faire office de

tableau de bord ...



La page d’accueil 

La page d’accueil Minds : 
Manque de suivi général et personnel des

affaires en cours
Manque de pertinence des informations

affichées 



Un tableau de bord “général”  en
guise de page d’accueil. 

Est ce que c’est possible d’y
implémenter des rapports / analyse
de données, à l’image de Pipedrive ?



Les analyses de données sur Pipedrive

L’exemple de Pipedrive est
intéressant puisque c’est un outil

intelligent, intuitif et
personnalisable

En effet, plusieurs tableaux de bord
(ie : disposition des rapports choisis
sont réalisables, de même pour les

rapports ). Comment faire évoluer
l’app en ce sens ?



Les + de Pipedrive et comment s’en inspirer ?

Les + de Pipedrive : 
Possibilité de ranger les affaires en cours
en fonction des périodes (vue d’ensemble)

Possibilité d’avoir une vue d’ensemble
intuitive (valeur, organisation, affaires

gagnées/perdues, etc) 
Possibilité de filtrer cette vue d’ensemble

Comment aller dans ce sens ? Qu’est ce que
vous nous conseillez ?



1. Rapport sur les ventes et la rentabilité :
Chiffre d'affaires global : Total des revenus générés par les conférenciers sur une période donnée.
Répartition par conférencier : Quels intervenants génèrent le plus de revenus ? Analyse de leur rentabilité.
Marge bénéficiaire : Coûts liés à chaque prestation (frais de transport, hébergement, commissions, etc.) versus revenus.
Tendances saisonnières : Identification des périodes de haute et basse activité.

2. Rapport sur le portefeuille clients :
Classement des clients par chiffre d'affaires : Les entreprises ou agences qui dépensent le plus.
Taux de rétention client : Proportion de clients récurrents d'une année sur l'autre.
Nouveaux clients vs clients existants : Capacité à attirer de nouveaux contrats.
Valeur moyenne par contrat/client : Montant moyen généré par client.

3. Analyse des événements :
Nombre d'événements réalisés : Par mois/trimestre/année.
Typologie des événements : Type d'événements (corporate, institutionnels, culturels, etc.) et leur part dans le chiffre d'affaires.
Audience moyenne par événement : Estimation de la visibilité générée.
Feedback client : Taux de satisfaction (qualité des interventions, adéquation aux besoins, gestion logistique).

4. Rapport de performance des conférenciers :
Taux d'engagement : Nombre de conférences réalisées par chaque intervenant.
Satisfaction client par conférencier : Enquêtes ou retours sur leurs prestations.
Popularité : Analyse de la demande par conférencier (répétition de booking, secteurs où ils sont plébiscités).
Coût vs performance : Rapport entre coût de l’intervenant et revenus générés.

5. Analyse des canaux de prospection et de conversion :
Origine des leads : Événements, bouche-à-oreille, site web, réseaux sociaux, etc.
Taux de conversion : Nombre de prospects devenus clients par canal.
Temps de conversion : Délai moyen entre le contact initial et la signature d'un contrat.

Le type de rapports que l’on peut réaliser
pour notre secteur d’activité

Est ce que c’est possible d’implémenter de tels
rapports, et d’en faire des graphs ?



III - Nos questions 



 
On aimerait que l’interface de

l’application soit plus visuelle, colorée
et intuitive, à l’image de Pipedrive.

 Est-ce que c’est possible
(implémentation d’une nouvelle DA,

d’animations, etc) ?



Est-il possible d’implémenter ces fonctionnalités ?

Synchronisation des mails

Calendrier des activités



De même ...

Qualification des prospects

Des rapports personnalisables et
modulables dans des tableaux de

bord



Ajouter une nouvelle rubrique ...

Qu’on appellerait “Prestataires” 
et qui regrouperait les prestataires
avec lesquels on travaille (mototaxi,

agence voyage, chocolats, fleurs,
etc) et leurs infos principales. 

Est-ce que cela est possible ?



La question
maintenant :

Est-ce que ces
demandes sont
réalisables ? Dans
quelle mesure ?
Combien cela nous
coûterait-il ?



Merci !


