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Dans ce document sont réunis les sujets concernant la commercialisation et la livraison.
[bookmark: _Toc75428029]Cartographie des processus clés
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[bookmark: _Toc75428030]Planification de la commercialisation
[bookmark: _Toc75428031]Planification des actions commerciales & des ventes de produits résidentiels
La vente de d’un produit résidentiel se caractérise par le fait que l’immeuble est découpé en lots, et que chaque lot fait l’objet d’une cession dans le cadre d’une copropriété. La planification la commercialisation, va consister donc à identifier et ordonnancer toutes les actions pour vendre le stock de lots. Des investisseurs, peuvent acheter un bloc de lots, (achats en bloc), mais cela ne change pas le processus de fonds qui est l’acquisition de lots individuels.
	Définition des processus métier

	S4_31P1
	· Construction du planning général de l’activité de commercialisation, listant tous les jalons et les livrables nécessaires pour la commercialisation des opérations.
· Cette construction s’appuie sur une bibliothèque de plan d’actions en fonction de la typologie des opérations.


	S4_31P2

	· Construction du plan de communication qui liste toutes les actions à réaliser et les moyens à mettre en œuvre :
· Communication
· Aménagement du (de(s)) points de vente
· Support marketing divers
· Définir les aides à la vente
· …
· Valorisation du plan commercial et construction budgétaire du plan (cf. partie pilotage budgétaire)
· Définition des canaux de distribution, allocation des lots entre les différents canaux (Force de vente interne, réseaux de prescripteurs, …) et définition des niveaux de rémunération des vendeurs & intermédiaires

· Validation du plan commercial






[bookmark: _Toc75428032]Planification des actions commerciales & Planification des ventes de produits entreprises (Commercial, Bureaux & Mixtes)
Cas le plus fréquent : Sur le marché de la promotion entreprise, c’est l’immeuble entier qui fait l’objet d’une vente. Il n’y a pas de planification de ventes de lots.  Dans ce cas il y a deux cas de figure :
· Vente à un propriétaire occupant : Dans ce cas de figure, la commercialisation se résume à la recherche d’un investisseur / occupant qui va acheter l’immeuble pour son propre compte. [Pas de notions de lots]
· Vente à un propriétaire non occupant & location de l’immeuble à 1 locataire : Au cas précédent (VEFA), s’ajoute un processus de commercialisation BEFA (Bail en Futur Achèvement). Le promoteur doit à la fois rechercher un locataire et un investisseur pour valoriser le terrain qui a été identifié. Ici aussi, il n’y a pas besoin d’un processus de planification des ventes formalisé. [Pas de notions de lots]
· Vente à un propriétaire non occupant & location à N locataires : Associé à 1 VEFA, on a par contre la commercialisation en location de N lots, de ce fait on retrouve la nécessité de planifier un processus de commercialisation, qui s’effectue souvent via des Brokers spécialisés. 

	Définition des processus métier

	S4_32P1
	· Construction du planning général de l’activité de commercialisation, listant tous les jalons et les livrables nécessaires pour la commercialisation des opérations.
· Cette construction s’appuie sur une bibliothèque de plan d’actions en fonction de la typologie des opérations.

	S4_32P2
	· Construction du plan de communication qui liste toutes les actions à réaliser et les moyens à mettre en œuvre :
· Communication
· Aménagement du (de(s)) points de vente
· Support marketing divers
· Définir les aides à la vente
· Valorisation du plan commercial et construction budgétaire du plan (cf. partie pilotage budgétaire)

· Définition des canaux de distribution, allocation des lots entre les différents canaux (Force de vente interne, réseaux de prescripteurs, …) et définition des niveaux de rémunération des vendeurs & intermédiaires

· Validation du plan commercial


[bookmark: _Toc75428033]Spécificités de la planification commerciale des opérations en co-promotion ou promotion associée

	Définition des processus métier

	S4_33P1
	Définition de la répartition des rôles entre les promoteurs :

· 100% de la commercialisation est attribuée à un des co-promoteurs.
· Les co-promoteurs se répartissent la commercialisation des lots. Dans ce cas de figure, la planification commerciale doit permettre d’allouer une partie du stock à un copromoteur. Le promoteur principal (celui qui a initié l’opération) doit pouvoir suivre l’écoulement des lots, il va donc planifier leur commercialisation, mais en distinguant ce stock de celui qui est sous sont contrôle. Dans le suivi de l’exécution du plan, le co-promoteur informera de l’avancement des ventes.




	S4_33P2
	On retrouve tous les points décrit en 2.1, toutefois, ne sont valorisés que la partie du stock de lots qui est commercialisée par le promoteur.


[bookmark: _Toc75428034]Réalisation des actions planifiées
[bookmark: _Toc75428035]Ventes de produits résidentiels au détail
[bookmark: _Toc75428036]Actions commerciales
	Définition des processus métier 

	S4_411R1
	· Lancer les différentes étapes / actions du plan commercial
· Suivre l’avancement des livrables (cf. processus suivants)
· Gérer les contraintes entre phases et les points de synchronisation avec les autres processus (travaux, juridique, …)

	S4_411R2
	· Mise en place du référentiel commercial des lots à commercialiser (Plans & Autres documents), Contrats de réservations, etc…


	S4_411R3
	· Mise en place de la grille de prix par lot
· Mise en place de la grille de prix des TMA et des options
· Mise en place des grilles de commissionnement

Notes: Plusieurs régimes et fiscalités, exemple : TVA sociale.
· Obligation 20% social
· TVA multiple sur un lot 
· Loi Pinel
· Prix de vente variable dans le temps

	S4_411R4
	· Réaliser les appels d’offres et les consultations pour les prestataires commerciaux, marketing et communication
· Attribuer les marchés et réaliser les KYS
· Monter les dossiers administratifs


	S4_411R5

	· Engager les dépenses (communication, support à la vente, etc…)
· Suivre les réalisations
· Réceptionner les prestations
· Apprécier la qualité des prestations et noter les prestataires


	S4_411R6


	· Alimenter les canaux digitaux avec les offres
· Piloter l’allotement entre les différents canaux


	S4_411R7
	· Piloter les actions commerciales promotionnelles et l’utilisation des aides à la vente :
· Ouvrir des budgets
· Suivre la consommation des budgets d’aide à la vente par vendeur / prescripteurs


[bookmark: _Toc75428037]Ventes => Livraison au détail
	Définition des processus métier 

	S4_412R1
	· Enregistrer des leads des différents sources et transformer ces leads en contrats de réservation
· Recevoir le dépôt de garantie de la réservation (Chèque, …)

NOTES: Processus et cadre légal VEFA
· Événements bloquants : blocage notaire, mécanisme de garantie bancaire Délai SRU
· Le contrat de réservation ? Données acquéreur, détail contrat (prix, tva, dates prévisionnelles, notaire, dépôt de garantie), échéancier, aides à la vente, commissions, prescripteur

	S4_412R2
	· Réaliser les obligations KYC


	S4_412R3
	· Suivre le processus de financement et de signature de la VEFA par le client devant notaire.
· Signer le contrat de vente.
· Mettre à jour la position du client (dette vis-à-vis du promoteur)
NOTES: Processus et cadre légal VEFA
La prise en compte des faits générateurs à appeler à l’acte (VEFA)
Les composantes de l’acte notarié (frais notaire, échéancier, etc…)


	S4_412R4
	· Gérer les TMA et les choix d’options des clients pour personnaliser leurs produits : Outil d’aide au choix, Génération des listes de travaux, Devis de travaux, Validation des devis.
· Gérer le workflow de validation selon la complexité des demandes, avec les échanges si besoins entre les parties prenantes.
· Mettre à jour la position du client avec le montant des TMA

NOTES:Processus et cadre légal VEFA
· Modalités de prise en compte de la TMA (ADV, dans le prix, hors acte)

	S4_412R5
	· Générer l’échéancier des appels de fonds en fonction de l’avancement des travaux
· Valider les appels de fonds

NOTES: Processus et cadre légal VEFA

	S4_412R6
	· Planifier et réaliser la ou les visites du processus de livraison.
· Noter les réserves
· Générer l’appel de fonds à la livraison, en fonction des réserves notées.

NOTES: Le principe des appels de fonds liés à la Livraison (VEFA)
Certains faits générateurs ne peuvent être appelés avant la livraison


	S4_412R7


	· Suivre les impayés et relancer les clients
· Déclencher le contentieux si besoin


	S4_412R8


	· Suivi de la levée des réserves en fonction de leur criticité et dans le temps

	S4_412R9

	· Générer les commissions vendeurs, prescripteurs, valider les commissions
· Mettre à jour la position des vendeurs / prescripteurs (commissions dues)
NOTES: Principe de calcul des commissions des vendeurs ?
· Vente en pull (plusieurs vendeurs)
· Les règles de calcul des commissions 

	S4_412R10
	· Piloter la communication en multicanal selon la segmentation des clients
· Dématérialiser les échanges (NOTE : LCEN sur les échanges numériques)
· Signature électronique



[bookmark: _Toc75428038]Ventes de produits résidentiels en bloc
[bookmark: _Toc75428039]Ventes
	Définition des processus métier 

	S4_421R1
	· Réservation des ventes en bloc
NOTES: Échéancier standard particulier pour les VEB

	S4_421R2
	· Signature de l’acte de cession

	S4_421R3
	· Gestion des appels de fonds

	S4_421R4
	· Gestion des TMA et des options

	S4_421R5
	· Gestion de la livraison et des réserves

	S4_421R6
	· Suivi de la levée des réserves





[bookmark: _Toc75428040]Spécificités des ventes en co-promotion ou promotion associée
[bookmark: _Toc75428041]Actions commerciales
	Définition des processus métier 

	S4_431R1
	· Sur les lots confiés au copromoteur, l’information sur les ventes est transmise par le copromoteur sans que la gestion soit faite par le promoteur principal (par exemple, pas d’appels de fonds).


	S4_431R2
	· Pouvoir indiquer qu’un lot est commercialisé par un promoteur (il peut y avoir plusieurs co-promoteurs).


	S4_431R3
	· La gestion des prestataires commerciaux peut être partagé ou confié au co-promoteur. Selon la répartition des rôles, par types de prestations, cela déclenche ou pas le processus de gestion des appels d’offres prestataires.

	S4_431R5

	· Engagement et suivi des dépenses : Chaque promoteurs gèrent les dépenses qui lui sont assignées.
· Les écritures de dépenses sont ensuite transmises au promoteur qui est en charge de la comptabilité de la société de promotion (cf. interface comptable).


	S4_431R6


	· Chaque promoteur doit gérer la diffusion de ces offres sur ses canaux propres de distribution ou ceux de ses prescripteurs.



	S4_431R7

	· Chaque promoteur gère son budget d’aide à la vente et promotionnel sur les lots qui lui sont attribués.



[bookmark: _Toc75428042]Ventes
	Définition des processus métier 

	S4_432R1
	· Chaque promoteur gère son flux de prospects.


	S4_432R2
	· Au niveau du KYC, cette procédure peut être centralisée chez 1 promoteur, les autres devant alors obtenir l’accord avant de procéder à une vente.


	S4_432R3
	· L’organisation de la commercialisation entre promoteurs peut prévoir qu’un promoteur a la charge de la gestion financière. Dans ce cas de figure il va recevoir les ventes réalisées par le co-promoteurs, mais c’est lui qui va gérer les appels de fonds en fonction de l’avancement du programme.


	S4_432R4
	· Dans le cas où chaque promoteur gère les appels de fonds, il faut que le promoteur en charge des travaux, informe l’autre promoteur afin qu’il puisse déclencher les appels de fonds selon les jalons d’avancement du chantier.


	S4_432R5
	· Chaque promoteur gère les demandes de ses clients. Le co-promoteur devra transmettre les TMA au promoteur qui est en charge des travaux pour que le processus de validation / devis des TMA puissent être réalisé.


	S4_432R6


	· Le sous processus de livraison est confié au promoteur en charge des travaux. 
· Il faudra donc qu’il informe le co-promoteur


	S4_432R7


	· La gestion des impayés suit le mode d’organisation de la gestion des appels de fonds.


	S4_432R8


	· La gestion des levées de réserves suit le mode d’organisation de la gestion des livraisons.


	S4_432R9

	· Chaque promoteur calcule les commissions vendeurs relatives à leurs opérations.


	S4_432R10

	· Chaque promoteur gère son processus de signature électronique.



[bookmark: _Toc75428043]Ventes de produits entreprises – VEFA & BEFA
[bookmark: _Toc75428044]Actions commerciales
	Définition des processus métier

	S4_441R1
	· Lancer les différentes étapes / actions du plan commercial
· Suivre l’avancement des livrables (cf. processus suivants)
· Gérer les contraintes entre phases et les points de synchronisation avec les autres processus (travaux, juridique, …)


	S4_441R2
	· Pas de référentiel de lots dans la commercialisation VEFA & BEFA, sauf dans le cas où il y plusieurs lots à commercialiser pour la location.


	S4_441R3
	· Pas de notion de grille de prix (car pas de lots). 


	S4_441R4
	· Réaliser les appels d’offres et les consultations pour les prestataires commerciaux, marketing et communication
· Attribuer les marchés et réaliser les KYS
· Monter les dossiers administratifs


	S4_441R5

	· Engager les dépenses (communication, support à la vente, etc…)
· Suivre les réalisations
· Réceptionner les prestations
· Apprécier la qualité des prestations et noter les prestataires


	S4_441R6


	· Alimenter les canaux digitaux avec les offres
· Piloter l’allotement entre les différents canaux


	S4_441R7
	· Piloter les actions commerciales promotionnelles et l’utilisation des aides à la vente :
· Ouvrir des budgets
· Suivre la consommation des budgets d’aide à la vente par vendeur / prescripteurs






[bookmark: _Toc75428045]Ventes VEFA/BEFA
	Définition des processus métier 

	S4_442R1
	· Le processus de prospection étant une vente BtoB de gros investisseurs / instutionnels, le CRM à mettre en œuvre est différent d’un CRM orienté retail / résidentiel.


	S4_442R2
	· Réaliser les obligations KYC


	S4_442R3
	Le processus de signature de l’acquisition reste identique au résidentiel sur le principe, mais n’a pas besoin de fonctions industrielles de suivi et de relance comme pour le retail.
· Suivre le processus de financement et de signature de la VEFA par le client devant notaire.
· Signer le contrat de vente.
· Mettre à jour la position du client (dette vis-à-vis du promoteur)

	S4_442R4
	· Dans ce type de projets, l’investisseurs et/ou le locataire transmette un cahier des charges qui est la base de la proposition financière du promoteur. 
· La notion de TMA va intervenir, si ce cahier des charges est modifié une fois le lancement réalisé et si les modifications impactent le prix de revient.
· Un workflow de validation est à mettre en place.


	S4_442R5
	· Générer l’échéancier des appels de fonds en fonction de l’avancement des travaux
· Valider les appels de fonds


	S4_442R6
	· Planifier et réaliser la ou les visites du processus de livraison.
· Noter les réserves
· Générer l’appel de fonds à la livraison, en fonction des réserves notées.

	S4_442R7


	· Suivre les impayés et relancer les clients
· Déclencher le contentieux si besoin

	S4_442R8


	· Suivi de la levée des réserves en fonction de leur criticité et dans le temps
· Sur une opération entreprise, les réserves peuvent représenter des milliers d’items.

	S4_442R9

	· Générer les commissions vendeurs, prescripteurs, valider les commissions
· Mettre à jour la position des vendeurs / prescripteurs (commissions dues)
NOTES: Principe de calcul des commissions des vendeurs ?
· Vente en pull (plusieurs vendeurs)
· Les règles de calcul des commissions 

	S4_442R10
	· Piloter la communication en multicanal selon la segmentation des clients
· Dématérialiser les échanges
· Signature électronique





[bookmark: _Toc75428046]Enregistrement des dépenses & des revenus liées aux actions du processus
[bookmark: _Toc75428047]Dépenses des plans d’actions commerciaux
	Définition des processus métier

	S4_51F1
	· Passer les commandes auprès des prestataires, intermédiaires, attribuer l’imputation budgétaire.
· Mettre à jour l’engagé, avec les dates prévisionnelles de réalisation


	S4_51F2
	· Enregistrer les factures, contrôler et valider les factures
· Donner le BAP
· Mettre à jour le réalisé, avec la date de prévisionnelle de paiement


	S4_51F3
	· Remonter les factures réglées
· Mettre à jour le payé


	S4_51F4


	· Enregistrer les aides à la vente sur les réservations
· Contrôler les ADV par rapport au budget
· Gérer les dérogations par rapport au budget






[bookmark: _Toc75428048]Gestion financière des ventes de produits résidentiels
	Définition des processus métier

	S4_52F1
	· Enregistrer le contrat de réservation
· Mettre à jour l’engagé des ventes, avec date prévisionnelle de réalisation
· Mettre à jour la position du client avec l’encaissement du dépôt de garantie


	S4_52F2
	· Enregistrer le contrat de vente
· Mettre à jour le réalisé des ventes, avec date prévisionnelle de réalisation


	S4_52F3

	· Emettre les factures des appels de fonds quand les dates d’émission sont échues
· Emettre les factures de TMA quand les dates d’émission sont échues
· Transmettre ces factures en fonction des canaux choisis par les clients


	S4_52F4

	· Remonter les factures réglées par les clients
· Mettre à jour la position du client avec les montants payés en les lettrant avec les factures émises
· Gérer les trop perçus


	S4_52F5
	· Enregistre les commissions vendeurs
· Emettre les bordereaux de reversement des commissions (internes ou externes)
· Valider les bordereaux
· Emettre les bons à payer (ou l’imputation sur les bulletins de paye pour les vendeurs internes)






[bookmark: _Toc75428049]Pilotage budgétaire
[bookmark: _Toc75428050]Budget des dépenses commerciales 
	Définition des processus métier 

	S4_61B1
	· Valoriser les postes de dépenses identifiés dans le plan commercial
· Figer et enregistrer le budget, une fois validé
· Remettre à jour le budget avec les devis & réponses aux appels d’offre, enregistrer une nouvelle version du budget
· Mettre à jour la base de connaissance sur les métriques de valorisation des dépenses commerciales



	S4_61B2
	· Remonter les règlements des factures de prestataires
· Mettre à jour le payé de l’opération ainsi que le plan de trésorerie 


	S4_61B3
	· Générer les reporting et les Dashboard permettant de suivre le consommé / budget et l’avancement de la production des études.


	S4_61B4

	· Simuler l’impact d’évolutions des grilles commerciales, des aides à la vente, des politiques de rémunération des commerciaux / intermédiaires en cours de vie de l’opération.


	S4_61B5


	· Gérer le budget des aides à la vente :
· Définition des budgets par opérations, lots, vendeurs, canaux
· Suivi de la consommation des budgets






[bookmark: _Toc75428051]Budget des ventes 
	Définition des processus métier 

	S4_62B1
	· Enregistrer les ventes et comparer par rapport aux courbes théorique des écoulements, mesurer l’avance le retard
· Mesurer le coût des ventes


	S4_62B2
	· Remonter les règlements des clients
· Mettre à jour le payé de l’opération ainsi que le plan de trésorerie 


	S4_62B3
	· Générer les reporting et les Dashboard permettant de suivre le réalisé CA / Marge / budget et l’avance retard sur l’écoulement des lots
· Pouvoir réaliser des analyses avec des alertes selon de multiples critères
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