
Crm
Ligne Expert-Comptable

La Gestion de la Relation Client (ou CRM) place le client au coeur de la stratégie du 
cabinet : une mesure phare pour fidéliser vos clients et développer vos missions. 
Avec le logiciel CRM Ligne Expert-Comptable EBP, vous centralisez toutes les 
informations clients et prospects et disposez ainsi d’une vision exhaustive de chaque 
contact du cabinet.
Toutes les données collectées permettent de suivre méthodiquement les opportunités 
de nouvelles missions. Vous réalisez également vos propres actions de marketing par 
courrier ou email en toute simplicité.

Caractéristiques générales
• Nombre de dossiers : 10 dossiers
• Réseau : nous consulter
• Tableau de bord (activités à traiter, 

opportunités en cours, statut des pistes, 
évolution du CA/mois…)

• Assistant de navigation personnalisable 
(Open Guide)

• Barre de tâches
• Gestion des favoris
• Recherche multicritères
• Aide en ligne
• Archivage des fiches
• Sauvegarde et restauration des données
• Sauvegarde automatique à la fermeture du 

dossier
• Gestion des droits par utilisateur 

Gestion des prospects/clients
• Recueil d’informations : coordonnées, 

société, effectif, CA, évaluation (froid, tiède, 
chaud), collaborateur unique, multi-adresses, 
famille

• Classification des tiers selon leur statut : 
fiche pistes (tiers peu qualifiés), comptes 
(entreprise) et contacts (personne)

• Conversion sans ressaisie de fiche « piste » 
en « compte » et/ou « contact » lorsque la 
piste est qualifiée

• Multiples contacts par fiche « compte »
• Classification des « comptes » par famille et 

sous famille
• Assistant de mise à jour des fiches pistes, 

comptes clients, contacts, comptes 
fournisseurs

• Respect de l’Opt-In (réglementation sur 
l’envoi d’informations et offres commerciales)

• Localisation des tiers et calcul d’itinéraires 
avec Mappy, Google Maps, Yahoo France, 
Bing

• Informations sur la solvabilité des clients avec 
société.com

• Import/Export des contacts Outlook® et de 
Google Contacts

• Import paramétrable de tiers
• Export vers Excel®

Echanges avec un tiers (clients) 
• Fichiers e-mails, appels, courriers, fax, SMS, 

tâches, événements
• Création de fiches « Activités » de type 

e-mail, appel, courrier, fax, tâche, évènement, 
SMS, pour archiver les informations liées à 
un échange avec un tiers (motif, date, heure, 
durée, compte rendu)

• Onglet « Activités » dans chaque fiche piste, 
contact et compte pour visualiser tous les 
échanges enregistrés avec le tiers

• Affectation d’une fiche « Activités » à un tiers
• Historique complet de tous les échanges
• Assistant de mise à jour des fiches « Activités » 

(date et/ou heure, priorité, statut et 
collaborateur)

• Alerte de rappel sur les tâches à effectuer

• Création automatique d’activités de type 
e-mail depuis les fiches tiers

• Ajout d’un bouton dans Microsoft Office 
Outlook® pour dupliquer l’email dans le CRM 
Gestion des collaborateurs

• Affectation d’un collaborateur unique par tiers
• Famille collaborateurs pour les classer par 

secteur
• Reprise de toutes les activités par 

collaborateurs
• Gestion d’agenda par collaborateur
• Création et modification d’activités 

directement depuis l’agenda
• Gestion des priorités avec un écran de travail 

personnalisé par collaborateur

Paramètres Hypothèse
• Gestion des pré-options
• Options générales de l’hypothèse
• Duplication hypothèse
• Assistant suppression hypothèse
• Définir comme l’hypothèse courante

Opportunités de vente
• Création de fiche « opportunité »
• Informations sur l’offre commerciale 

concernée, la date de création…
• Etat d’avancement de l’opportunité
• Pourcentage de réussite par défaut
• Ventes estimées et réelles
• Motif de gain/perte, montant estimé pondéré
• Suivi des opportunités (affaires en cours)
• Analyse des résultats
• Assistant de mise à jour des opportunités

Opérations marketing
• Actions marketing ciblées (prospection ou 

fidélisation)
• Envoi ciblé de courriers ou d’emails grâce 

à l’assistant de publipostage(1) (courriers) et 
d’emailing

• Modèles de lettres pré-établies(1) pour une 
utilisation immédiate

• Duplication et impression automatique des 
courriers

• Envoi automatique d’emails en nombre
• Campagne de SMS via les partenaires(1) Eco.

sms, SMS Envoi, SMS to b (hors coût de 
SMS)

Campagnes marketing
• Créations d’actions marketing sur les 

supports e-mails, appels, fax, SMS et 
courriers(1)

• Segmentation des tiers (code postal, 
classification, évaluation, origine, statut…)

• Vérification des cibles de la campagne grâce 
à la détection des doublons

• Détection des fiches invalides (données non 
renseignées par rapport au choix du support)

• Création de campagnes d’appels avec 
attribution des fiches aux collaborateurs

• Evaluation des coûts d’une campagne grâce 
au module statistique

• Récapitulatif détaillé de la campagne

• Distinction des tiers sollicités lors de la 
campagne et ceux par bouche à oreille

• Export paramétrable des cibles de 
campagnes pour l’utilisation d’une solution 
d’emailing externe

Personnalisation des vues dans 
toutes les fiches / listes
• Personnalisation des modèles d’impression
• Personnalisation des vues dans toutes les 

fiches/listes
• Champs personnalisés : possibilité d’ajouter 

des champs supplémentaires (texte, date/ 
heure, champ booléen, menu déroulant) dans 
les fiches tiers, articles, devis, ligne de devis, 
campagne, cible de campagne

Agenda
• Agenda par collaborateur
• Présentation paramétrable par jour, semaine, 

mois
• Création et modification des activités 

directement depuis l’agenda
• Synchronisation du calendrier Microsoft 

Office Outlook®

• Création d’activités avec le critère de 
diffusion privé

• Visualisation des activités de type « Appels » 
et « Evènements » dans l’agenda

Tableau de bord
• Tableau de bord paramétrable
• Futures activités à traiter classées par priorité 

(ex : appel à effectuer à tel client).
• Opportunités en cours à traiter
• Graphique de l’évolution du CA
• Evolution de la qualification des tiers
• Pipeline : statistiques sur l’ensemble des 

étapes du CRM pour évaluer l’efficacité 
commerciale

Accès à distance - EBP Reports On 
Line(2)

• Un service pour publier, partager et consulter 
à distance vos données depuis le site web 
ou l’application mobile EBP Reports On Line 
disponible

Liste des fonctions non exhaustive

(1) Nécessite de posséder Microsoft® Office Word 2003 ou 
supérieur 
(2) Service inclus dans les offres de services PRIVILEGE, 
PREMIUM ou payable séparément. Pour plus de détails, 
nous consulter.

Pour connaître le détail des fonctionnalités clés, nous 
consulter.

Fonctions Principales
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• Ecran : résolution 1024x768 en 16 bits
• Espace disque libre : 3 Go

Configurations Minimales Requises :

Systèmes d’exploitation supportés :

• Processeur : Intel P4 2 GHz ou supérieur
• Mémoire : 3 Go

MODES D’UTILISATION DISPONIBLES POUR CE LOGICIEL :

  Licence   Locatif  En ligne
 J’achète mon logiciel
 Je l’utilise sur mon ordinateur

 Je loue mon logiciel
 Je l’utilise sur mon ordinateur

 Je m’abonne à mon logiciel
 Je l’utilise sur internet
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Etats Financiers
Comptabilité - Révision

Immobilisations

Gestion
Commerciale

CRM

• Windows XP® SP3
• Windows Vista® SP1 32 bits et 64 bits
• Windows® 7 32 bits et 64 bits
• Windows® 8 32 bits et 64 bits
• Windows® 10 32 bits et 64 bits

Windows XP®, Vista®, 7, 8 et 10 sont des logiciels dont vous 
devez faire l’acquisition préalablement à l’utilisation du logiciel.

SA au capital de 1 million d’euros RCS VERSAILLES B 330 838 947 NAF 5829C • TVA IC FR 49330838947 • Document non contractuel. • Toutes les marques et produits cités 
appartiennent à leurs propriétaires respectifs. • Janvier 2016.

business plan 
Ligne Expert-Comptable

Le logiciel EBP Business Plan Ligne Expert-Comptable est dédié à la réalisation de 
prévisionnels et business plans détaillés sur 6 ans. Toutes les fonctionnalités du logiciel 
sont conçues pour vous faire gagner en productivité dans le traitement des dossiers 
de vos clients : saisie rapide des prévisions, gestion des hypothèses, création de 
vos propres modèles de rapports… Vous accompagnez  efficacement vos clients 
à chaque étape de la vie de leur entreprise : projet de création, développement ou 
reprise d’entreprise.

Caractéristiques générales
• Version monoposte et réseau
• Navigation de page en page et retour en 

arrière, comme dans un navigateur web 
• Possibilité d’ajouter des commentaires à 

chaque étape du business plan 
• Etapes du business plan clairement définies : 

prévisions, résultats, rapports 
• Travail sur plusieurs business plans en même 

temps 
• Personnalisation des droits utilisateurs
• Liaison / Synchronisation avec EBP 

Comptabilité
• Import de balance 
• Aide en ligne 

Paramètres du dossier
• Gestion des exercices (Ajout/Suppression/

Modification)
• Nombre d’exercice
• Définition taux de TVA
• Définition taux de TVA par exercice
• Définition saisonnalité simple
• Définition saisonnalité détaillée (Pourcentage)
• Définition échéanciers
• Définition échéancier par exercice
• Définition profil de personnel
• Définition profil de personnel par exercice
• Définition coefficients dégressifs
• Définition barème d’imposition
• Définition types de taxes parafiscales
• Ventilation analytique
• Import de balance réalisé
• Import balance N-1
• Gestion des devises
• Paramètres de TVA
• Découvert de trésorerie

Paramètres sociétés 
• Options de calcul des résultats comparatifs
• Option d’affichage
• Option mise à jour automatique des balances 

(Liaison avec Compta OL)

Paramètres Hypothèse
• Gestion des pré-options
• Options générales de l’hypothèse
• Duplication hypothèse
• Assistant suppression hypothèse
• Définir comme l’hypothèse courante

Synchronisation EBP Comptabilité
• Synchronisation des fiches communes
• Synchronisation des postes analytiques
• Synchronisation automatique des balances

Saisie
• Écriture d’un business plan sur une ou 

plusieurs années (jusqu’à 6 ans) 
• Prévisions annuelles ou mensuelles 
• Importation de la balance N-1 
• Amortissement linéaire ou dégressif des 

investissements 
• Calcul de l’échéancier des emprunts et 

crédits bails 
• Gestion des saisonnalités 
• Gestion des échéanciers par exercice 
• Impôts et taxes 
• Choix entre deux types d’activités : négoce 

ou production 
• Rémunérations des salariés et des dirigeants

Prévisions
• Investissements
• Ventes et achats
• Immobilisations en cours
• Cessions d’immobilisations
• Apports en capital
• Comptes courants d’associé
• Subvention d’exploitation
• Subventions d’investissement
• Crédit - bail 
• Crédit bail antérieur
• Emprunts
• Emprunts antérieur
• Emprunts à taux variables
• Charges externes
• Impôts et taxes
• Impôts sur les sociétés
• Rémunérations des salariés
• Rémunérations du dirigeant
• Prélèvement de l’exploitant 
• Cotisations TNS
• Taxes assises sur les salaires
• Autres charges personnel
• Autres prévisions : Charges et produits 

d’exploitation, Charges et produits financiers, 
Charges et produits exceptionnels, Provisions, 
Participations des salariés, etc.

• Assistant de mise à jour
• Saisie rapide
• Changer d’hypothèse

Résultats
• Résultats statiques
• Résultats dynamiques
• Résultats comparatifs Réalisé/ Estimé
• Résultats comparatifs entre hypothèses
• Graphique
• Graphique dynamique
• Filtres et options d’affichage

• Ouvrir une prévision
• Expliquer la valeur 
• Export Excel depuis le résultat

Rapport
• Variables
• Variables filtre sur l’analytique
• Variable filtre sur l’hypothèse
• Nombre de chapitres illimité
• Nombre de rapports illimité
• Insertion d’un tableau
• Insertion d’un graphique
• Insertion du détail des prévisions
• Insertion de la liste des prévisions
• Génération d’un PDF, Power Point, doc, 

docx, odt, pdf
• Création de la table des matières
• Hiérarchie des chapitres
• En tête et pied de page
• Modèle EBP
• Modèle utilisateur 
• Import de modèle de rapport

Impressions
• Prévisions
• Cession d’immos
• Autres prévisions
• Résultats statiques
• Résultats dynamiques
• Résultats comparatifs 
• Graphiques
• Ratios
• Variables
• Chapitres
• Rapports

Outils
• Work Flow
• Journal des événements
• Tableau de bord
• Tableau de bord personnalisable
• Sauvegarde
• Restauration
• Sauvegarde en ligne
• Aide en ligne
• Aide contextuelle

Liste des fonctions non exhaustive

Pour connaître le détail des fonctionnalités clés, nous 
consulter.
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Fiche produit
CRM

ZOOM sur les fonctions clés

Suivez vos clients de manière claire, concise et complète 
Enregistrez une multitude d’informations sur vos clients et prospects : coordonnées, société, CA, effectif, évaluation du contact (froid, tiède, 
chaud), documents associés (lettres de mission…), etc.  Centralisez toutes ces informations au sein du logiciel pour disposer ainsi d’une 
vision exhaustive de chaque contact.

Enregistrez l’ensemble des échanges commerciaux  
Enregistrez tous les échanges commerciaux (appels, RDV, emails, etc.) pour disposer d’un historique complet de chaque contact venant ainsi 
renforcer la connaissance des tiers. Tous les utilisateurs peuvent accéder aux mêmes données ce qui facilite le partage des dossiers. Nommez 
(si nécessaire) un interlocuteur unique par contact pour assurer un suivi optimal et générer une relation de confiance avec le collaborateur 
dédié, un suivi personnalisé peut favoriser la relation client.

Identifiez vos sources de business 
Obtenez une vision précise de vos affaires potentielles à l’aide des fiches «opportunités». Renseignez l’état d’avancement de l’opportunité 
(découverte, négociation, signature...) pour attribuer un pourcentage de réussite. Indiquez également le chiffre d’affaires estimé pour chacune 
des missions afin d’évaluer le chiffre d’affaires potentiel total. 

Gérez vos opérations de prospection et de fidélisation  
Créez, selon vos besoins, des cycles de fidélisation sur votre parc clients ou bien des campagnes de prospection pour développer votre chiffre 
d’affaires. Définissez les dates de l’opération, choisissez le support de communication et réalisez votre publipostage. Vous pouvez envoyer 
des emails et des courriers en vous appuyant sur les modèles de mailing pré-paramétrés du logiciel ou en les personnalisant à votre image. 
Enfin, vous pouvez renforcer la relation client en mettant en place un suivi phoning et attribuer un collaborateur dédié à chaque fiche contact. 

Mesurez la rentabilité de vos actions   
Pour chaque campagne, vous retrouvez les opportunités et les activités qui y sont liées et pouvez visualiser les retombées. Pour aller plus loin 
et analyser votre ROI (retour sur investissement), vous disposez d’un module de statistiques qui vous indique le pourcentage d’avancement, 
les taux de retours, les coûts et chiffre d’affaires liés à l’opération. Vous avez ainsi un reporting précis pour établir vos conclusions et optimiser 
votre budget marketing.

 Disposez d’une base de données complète

Pilotez vos équipes  
Consultez, modifiez et créez des rendez-vous grâce à la fonction agenda, dans laquelle vous pouvez programmer des rappels pour un rendez-
vous. Disposez d’une vision précise de vos équipes : attribuez un portefeuille de clients ou prospects à vos collaborateurs, visualisez leur 
charge de travail grâce à un agenda dédié et mesurez leur efficacité grâce aux différents indicateurs.

Personnalisez votre écran de travail  
Chaque collaborateur peut gérer ses priorités grâce à un écran de travail personnalisé. Il permet de regrouper toutes les activités à traiter par 
collaborateur (événement, appel, email, etc.). Elles sont triées par priorité puis par date.

Suivez les temps 
Un paramétrage spécifique du logiciel CRM Ligne Expert-Comptable EBP vous permet de suivre très simplement les temps passés par client. 
Vous justifiez et calculez ainsi facilement vos honoraires et suivez efficacement les activités par collaborateur, dossier et domaine d’expertise.

 Gérez vos ressources internes

Dressez un profil précis de vos clients et prospects 
Préparez efficacement vos messages en segmentant vos contacts selon différents critères : typologie de client, services utilisés, données 
géographiques… Un ciblage bien défini vous permet de proposer une offre adaptée aux attentes de vos clients et prospects. 

 Augmentez votre notoriété grâce aux campagnes marketing

Visualisez en un coup d’œil les indicateurs de performance de vos actions de promotion

Suivez avec précision les actions de chacun de vos collaborateurs
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Consultez, modifiez et créez des rendez-vous grâce à la fonction agenda, dans laquelle vous pouvez programmer des rappels pour un rendez-
vous. Disposez d’une vision précise de vos équipes : attribuez un portefeuille de clients ou prospects à vos collaborateurs, visualisez leur 
charge de travail grâce à un agenda dédié et mesurez leur efficacité grâce aux différents indicateurs.

Personnalisez votre écran de travail  
Chaque collaborateur peut gérer ses priorités grâce à un écran de travail personnalisé. Il permet de regrouper toutes les activités à traiter par 
collaborateur (événement, appel, email, etc.). Elles sont triées par priorité puis par date.

Suivez les temps 
Un paramétrage spécifique du logiciel CRM Ligne Expert-Comptable EBP vous permet de suivre très simplement les temps passés par client. 
Vous justifiez et calculez ainsi facilement vos honoraires et suivez efficacement les activités par collaborateur, dossier et domaine d’expertise.

 Gérez vos ressources internes

Dressez un profil précis de vos clients et prospects 
Préparez efficacement vos messages en segmentant vos contacts selon différents critères : typologie de client, services utilisés, données 
géographiques… Un ciblage bien défini vous permet de proposer une offre adaptée aux attentes de vos clients et prospects. 

 Augmentez votre notoriété grâce aux campagnes marketing

Visualisez en un coup d’œil les indicateurs de performance de vos actions de promotion

Suivez avec précision les actions de chacun de vos collaborateurs
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