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1. PHILOSOPHIE GLOBALE  

 

PROSPECTING permet d'avoir un suivi permanent des prospects en vue de leur proposer régulièrement les lots 

disponibles à la vente. 

• PROSPECTING & PROMOGES communiquent, l'utilisateur peut effectuer des RAPPROCHEMENTS : 

o Par Prospect : permettant de rechercher la liste des lots susceptibles de lui convenir en fonction 

de ses critères de recherche. 

o Par Lot : permettant de recherche la liste des Prospects susceptibles d'être intéressé en fonction 

de leurs critères de recherche. 

 

• L'utilisateur peut saisir ses coûts de parutions publicitaires et ainsi ressortir des statistiques sur le 

rendement publicitaire. 

 

• PROSPECTING propose la génération de Mailings et E-Mailings 

 

• De multiples statistiques sont à disposition 

 

• L'agenda Prospecting peut actualiser des agendas Microsoft Outlook et Gmail Calendar 

 

 

2. LE PARAMETRAGE 

L'utilisateur paramètre les éléments suivants : 

• Les programmes en cours (repris automatiquement de PROMOGES si existant) 

• Les prescripteurs (c'est-à-dire commerciaux) avec leurs e-mail et pourcentages de commissions 

• Les utilisateurs (possibilité d'affecter des droits spécifique – option facturée) 

• Les zones géographiques : pour paramétrer des secteurs spécifiques regroupant spécifiquement des 

communes sélectionnées par l'utilisateur) 

• Les modèle de courriers 

• Les catégories socio-professionnelles 

• Les origines de contact 

• Les supports publicitaires 

• Les agendas externes à synchroniser 
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3. LE FICHIER PROSPECTS 

3.1 LA LISTE 

 

• L'utilisateur identifie rapidement l'état des prospects par les logos situés en début de ligne (sans suite, 

vendu etc…), et peut les filtrer en fonction de leur statut. 

 

• L'utilisateur peut archiver un prospect, l'historique des évènements sera conservé ainsi que le programme 

pour lequel le prospect a fait une demande de renseignement. Le prospect peut à tout moment être réactivé 

et donc repasser dans la liste des prospects actifs. 

 

• PROSPECTING permet de lister les différents commerciaux ainsi que de mettre en place une stratégie de 

sécurité permettant de restreindre l'accès aux fiches prospect. 
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3.2 LA FICHE PROSPECT 

 

• La fiche du prospect est constituée de plusieurs onglets (Fiche, Préférences, Programmes, Suivi et 

Historique). 

3.2.1 Onglet Fiche 

 

Permet de renseigner les informations générales telles que : 

• Coordonnées 

• Année de naissance 

• Situation matrimoniale 

• Type d'acquisition recherchée (résidence principale, secondaire, etc …) 

• Surface min/max recherchée 

• Budget min/max 

• Revenus mensuels  

• Etc …. 
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3.2.2 Onglet Préférences 

 

Permet de renseigner les informations générales telles que : 

• Le type de bien recherché (à gauche) 

• La zone géographique de recherche (à droite) 
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3.2.3 Onglet Programme 

 

Permet de renseigner les informations générales telles que : 

• Le(s) programme(s) pour le(s)quel(s) le prospect est intéressé (à gauche) 

• L'utilisateur peut renseigner, par programme, les informations liées à sa négociation (à droite) 
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3.2.4 Onglet Suivi 

 

• Permet de renseigner les informations détaillées et plus littéraire sur l'avancement de la négociation. 

• Il est possible de paramétrer des sécurités pour interdire toute modification de commentaire après un 

délai X. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2.5 Onglet Historique 

 

• Permet de retrouver tous les 

courriers générés via 

Prospecting qui sont ici 

archivés. 
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3.3 LA RECHERCHE SELECTIVE 

 
Prospecting permet, via la recherche sélective, d'effectuer des extractions multicritères à des fins d'édition de 

listes, mailings et E-mailings. 

 

• L'utilisateur sélectionne ses critères de recherche 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Puis génère, une liste, un mailing ou e-mailing 
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3.4 L'AGENDA 

 

• Chaque prescripteur (ou commercial) ou utilisateur peut visualiser sont planning dans PROSPECTING. 

 

• L'utilisateur peut également paramétrer la synchronisation des évènements vers des agendas externes 

Microsoft Outlook et Gmail Calendar. 
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3.5 LES PARUTIONS PUBLICITAIRES 

 

• L'utilisateur renseigne ses parutions publicitaires, les coûts et programme concernés (ces informations 

seront utilisées pour les statistiques sur le rendement publicitaire). 
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3.6 LES STATISTIQUES 

 

L'utilisateur peut consulter les statistiques suivantes : 

• Les intégrités : permettant d'extraire les fiches prospects qui ne seraient pas complètes (et susceptibles 

de biaiser les statistiques) 

• Le tableau de bord de suivi des contacts 

• Les parutions : Sommes engagées, nbre de retours prospects, réservations et signatures 

• Les prescripteurs : Nbre de réservations, signatures et C.A. réalisé 

• Les programmes en cours : Sommes engagées, Nbre de réservations, signatures et C.A. réalisé 

 

 


