GESTION COMMERCIALE

Le logiciel de gestion commerciale permet de gemrospects ainsi que les propositions effectuges
plus le logiciel gére les objectifs et les comnassi des commerciaux.
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1 IDENTIFICATION

[d | Gestion commerciale [9956 - GYM SQUASH CLUB~ 127.0.

GESTION COMMERCIALE 2] e

Program Files'Heitz System'\Data’\¥11_DATAHTZ]

~Activation du coder

Code

D Aictiver

W o m ==
HEITZ SYSTEM

Allge de lavems
BP.3
84370 BEDARRIDES - FRANCE
COMMERCIAL : TEL | (33)04.90.33.27.83 - FAX: {33) 04.90.33.22.93

ASSISTAMNCE : TEL +(33) 04.90.33 27 80 - FAX : (33) 04 80,33 2761
hittp:iwiew heitzsystern corm
heitz@heitzsystern.com

11.3.0.162 ..y

Le mot de passe, par défaut, de 'administrateuAB$IN .

DRAPEAUX : choix de la langue dans laquelle vous voulez etille programme. Si vous n’en choisissez
pas la langue utilisée sera définie par votre cempt

ACTIVER : saisissez votre code personnel dans le cHaogeget cliquez sur le boutofictiver ou appuyez
sur la touchdentrée du clavier. Si votre code n'est pas correct ouvgus n'avez pas l'autorisation d'utiliser
ce logiciel, un message vous prévient sinon vous/gmo continuer. Une fois votre code validé toutss |
options disponibles, par rapport a votre profipamissent. Un boutddésactiverapparait en haut & gauche
permettant de désactiver votre compte.

QUITTER : quitte le logiciel.

?: ce bouton permet d’accéder a cette documentation.

| : ce bouton en bas a droite a coté du numéro deovepsirmet d'afficher des informations génériques su
les différents logiciels.

LISTE DES RELANCES

( J Gestion commerciale [9956 - GYM SQUASH CLUB - 127.0.0.1:C:'Program Files'Heitz System',Data¥11_DATA.HTZ]

s ADMIN V11 ?)

|dentification Liste des relances Fiche Prospect ] Récapitulatifs ]
Péiinde Employé
D ébut Fin © Classer par date EDMIN W11 |:J
:- = 03 gﬂ |05"JD?"'IZDDS l—jlﬂ ® Classer par employé Imprimes J

Date IHeure IEiviIité |N0m Prénom Doomicile Bureau IPortabIe Employé Accés | ‘

»

Affichage de la liste des clients a relancer saiteeur venue dans I'établissement. Lorsque I'empleyg
connecte a ce logiciel et que des relances soeptEs pour ses prospects, un message lui propose
d’'imprimer cette liste. Cette liste peut étre impge a tout moment avec le boutorprimer.
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Début et fin: définition de la période de calcul des relances.

Classer par date classement de la liste par date

Classer par employéclassement de la liste par nom d’employé.

Employé :choix d’'un employé pour afficher la liste de selsnces uniquement.

3 FICHE PROSPECT

1’7 Gestion commerciale [9956 - GYM SQUASH CLUB - 127.0.0.1:C:\Program Files Heitz System’,Datal¥11_DATAHTZ] CER
i ADMIN V11 2| e
|dentification ] Liste des relances spect Récapitulatits I
Civilité: Diate de naissance Profession
ciai b Prospect
—— N 7 v e
M P Mouvaau:
il B Dussier midcal el & Homens. )
|HEITZ . | : :I ® Walider
Prénom E_e_cir!_d prénam I;)omlc\\e Sitwation familiale
SisTEN I ]| [ | vy
Adiesse e
| ‘ \ [pe07/2008 Suppiner|
Partable Groupe client
i Imprirner
| | — Lon Défny ) p—
il Email Conseiller commercial F3 | (Recherche: )
0 [Mon définie] fod [ ’— @9 ADMIM Y11 i)
Corversion
Notes e
= 3 3
Ci F4 Corwertit
- OMEION T GyM SQUASH CLUB 2 i) bl
e (e )
~Complément
Date et heure du contact Par quel moyen a til connu le club B vl d&js pratiqué
|05/07/2009 || [11:1554 [Nan défini] X |
Type de prospect Mativation du client Le client désire venir
[Non défiri] x [Non défirie] x B e x
Fropositions
Date |Heure IAccés |Translerl |F‘r|x firnal |Pm< iritial Remise iHem\se % iFm offre |
4
Wisite
F2 Yisites
Précédent Suiwant

Cette fiche contient les renseignements correspus@al prospect. Saisissez les informations qus swvez
dans les champs. Les listes déroulantes permeteenhoisir une option parmi celles qui ont été rdé§
dans le logicietonfiguration. Si un bouton est situé a droite d’une liste diemuie vous pouvez, en cliqguant
dessus, sélectionner un autre élément ou en anéesuveau.

Si le nom et le prénom sont identiques a ceux ghaspect déja enregistré, vous devrez modifieréagm
ou en rajouter un second.

Notes: commentaires divers imprimés sur la fiche.

Transfert: date a laquelle le prospect est devenu cligrdetfe date est vide ce prospect n’a pas été conve
en client.

Compléments remplissez cette partie avec les différentesrinfitions que vous donnera la personne. Ces
informations sont utiles pour faire des statistgjuales ne sont pas transférées da@ekgion Clientéle
Propositions: liste des propositions effectuées a ce prospect.

3.1 NOUVEAU

Création d’une nouvelle fiche prospect.

3.2 VALIDER

Valide les informations saisies ou modifiées suidiae.

3.3 ANNULER

Annule les saisies effectuées depuis la derniélidatin. Si vous étes sur une nouvelle fiche,ecéitthe
sera annulée.

3.4 SUPPRIMER

Supprime définitivement la fiche prospect ainsi tpgepropositions effectuées. Cette opération pprime
pas le client correspondant au prospect si cedté aransféré.
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3.5 IMPRIMER

Imprime la fiche du prospect.

3.6 RECHERCHE

o S —
MNom Frénam Second prénom
| I I |
ok ] Antuler ]

Choisissez un prospect dans la liste. Vous pouaisir ¢ début de son nom ou de son prénom pouwiresd
la liste de recherche.

3.7 SUIVANT/PRECEDENT

Navigue au travers des fiches prospects par otdhalaétique.

3.8 CONVERSION

3.8.1 CONVERTIR
Converti le prospect en client en transférantdésrimations saisies dans la gestion clientele.

3.8.2 ANNULER

Annule la conversion du prospect en client. Pofectfier cette opération toutes les propositionssfeaées,
pour ce client, doivent étre annulées. L'annulatieria conversion ne supprime pas le client datGektion
Clientéle

3.9 PROPOSITIONS

3.9.1 AJOUTER/MODIFIER
P

Diate Heure
\o7n2/2009 B 034437 |

Article propose

[ANNUEL + FRAIS INSCRIPTION | 2
Tarif

[Bucar P
Prix de l'accés Remise Prix tatal proposé

‘ 449,EIEIi mif | U'UUE soit | El,ElEl; 4 | U'UUE

Date de fin de l'offre  Diate dela relance Heure de la relance
‘15;"1 242005 _g" |15.-"1 2/2005 _g" |DS:44:37 |
MNotes

]38 ] Annuler ]

Date / Heure: date a laquelle la proposition a été faite.

113.03 - GESTION COMMERCIALE - V3.1 — 05/07/09 — DOC HEITZ INDICE 1 Page 4/6



Acces: acces proposé au prospect.

Tarif : choix du tarif & appliquer

Prix de I'accés(non modifiable) : prix initial de I'accés

Remise: permet de saisir une remise, effectuée au pchspet en devise soit en pourcentage.

Prix total proposé prix final que devra payer le prospect s'il gueecette proposition.

Date de fin de I'offre: date a laguelle 'offre de prix ne sera plusabéé.

Date et heure de relanceindique quand le prospect doit étre contacté pette proposition. Si le prospect
est converti avant cette date il ne sera pas rélanc

Notes: remarques diverses sur la proposition effectuée.

3.9.2 SUPPRIMER

Supprimer la proposition sélectionnée, si cellerest pas transférée, ainsi que toutes les infoomst
correspondantes.

3.9.3 IMPRIMER
Imprime la proposition sélectionnée.

3.9.4 TRANSFERER

Transfere la proposition sélectionnée ver&istion Clientele Une vente, aux conditions définies dans la
configuration de l'accés, est créée dans la gestientéle.

Transfert

Diate du transfert
o s LA TR

1272009

Agticle proposé
|ANNUEL PA + FRAIS INSCRIPTION =

oK ] Aniler ]

J

Sélectionnez la date a laquelle le transfert decefé ainsi que la proposition que vous voulendi@rer
parmi celles effectuées au prospect.

3.9.5 ANNULER
Annule le transfert de la proposition sélectionnée.

3.10 VISITES

Permet la gestion des ‘visiteurs’ anonymes debl&sement afin de pouvoir éditer des statistiques.

Saisie des visites

Type de cantact Sexe

QF @ F5 - Homme

| ® F4 - Téléphane | ® £ Fernme

Moyen Emplopé

[N defini) | =) [ADMIN VT | =
oK J Annuler J

Saisissez leéype de contactle sexe le moyenpar lequel le visiteur a connu votre établissene¢muel est
'employé qui I'a renseignédommercia).
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4 RECAPITULATIFS

[ d | Gestion commerciale [9956 - GYM SQUASH CLUB - 127.0.0.1:C:\Program Files' Heitz System',Datal,¥11_DATAHTZ]

ADMIN V11 2]
Identiication Litedes slances | Fiche Prospect.
~Reéalisation Con
Objectif Diébut Fin
I = oo z008 S| 310772008 |
Emplowé Employé
[ADMIN V1T | = [2DMINYTT [
Tupe
»
0 Tous les centres
® Aticles
® pcces
Emplogé | Commersi ial | Goups | Récapitulatit | Comparatit

Ces récapitulatifs peuvent étre édités aussi agalmgjiciel STATISTIQUES.

4.1 OBJECTIF

Objectif : liste comportant tous les objectifs définis dengiciel deconfiguration.
Employé: nom de I'employé pour les récapitulatifs si née@®.
Type: type d’article pris en compte pour I'édition degectifs.

4.1.1 EMPLOYE
Imprime le chiffre d’affaire réalisé par I'emplogélectionné pour I'objectif sélectionné.

4.1.2 COMMERCIAL
Imprime le chiffre d'affaire réalisé par le commiatsélectionné pour I'objectif sélectionné.

4.1.3 GROUPE
Imprime le chiffre d’affaire réalisé par le groupeur I'objectif sélectionné.

4.2 CONVERSION

Début et Fin: période servant pour les calculs des récapitsilat
Employé: nom de I'employé pour les récapitulatifs si née@®.
Tous les centrespermet d'utiliser les données de tous vos &sabinents simultanément.

4.2.1 RECAPITULATIF

Liste des prospects convertis avec le type d’apoggosé. En fin d’état, un récapitulatif indique taux de
conversions de JO a J+15.

4.2.2 COMPARATIF
Etat comparant les taux de conversion de toushgsoyés.
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