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La solution terrain qui permet aux commerciaux de la grande distribution
d’'évaluer instantanément leurs implantations en magasin et de remonter des
comptes rendus exploitables pour activer rapidement les bonnes actions.
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A qui s'adresse le produit ?

N

OptiDN s’adresse avant tout aux commerciaux terrain et aux équipes en charge

@ du suivi commercial et merchandising dans les secteurs de la grande distribution,

\ des réseaux spécialisés, ou du retail en général. Ce sont des professionnels qui doivent

visiter régulierement des points de vente poury effectuer des relevés linéaires, assurer
un bon référencement des produits, suivre les ruptures, et entretenir la relation
client avec les responsables de magasin.
A quel besoin le produit vient répondre ?

\ OptiDN répond au besoin de centraliser, structurer et automatiser la collecte

(: ) d'informations terrain, tout en connectant directement ces données a 'ERP Microsoft

o Dynamics Business Central. Il permet ainsi d’assurer une visibilité en temps réel sur la

Distribution Numérique (DN), de standardiser les comptes rendus de visite, et de

fluidifier la planification grace a l'intégration avec Outlook. OPTIDN offre donc
aux entreprises un outil opérationnel qui fiabilise le reporting commercial,
améliore la réactivité et soutient les équipes dans leurs objectifs de

présence et de performance en magasin.
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Illustration d'une situation problématique avec les produits concurrents

Un commercial effectue une tournée de visites dans plusieurs magasins au cours

de lajournée. Il prend des photos avec son smartphone, note ses observations sur
papier ou dans une application non dédiée, puis envoie un compte rendu par mail en
fin de journée, voire quelques jours plus tard. De retour au siege, les informations
sont ensuite reprises a la main et intégrées dans 'ERP, souvent avec un décalage

de plusieurs jours.
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Dans cette situation, la direction commerciale n'a pas de visibilité immédiate sur

['état du linéaire ou la présence des produits en rayon. Si une rupture est identifiée,

il est souvent trop tard pour agir efficacement. Le compte rendu, quand il est transmis,
est souvent incomplet ou non structuré, ce qui rend difficile son exploitation.

Le commercial, de son c6té, perd un temps précieux a effectuer des taches
administratives qui n'apportent pas de valeur directe a son activité.

Pourquoi les solutions actuelles ne répondent pas aux besoins utilisateurs ?

Les limites des autres solutions s'expliquent principalement par leur manque de
spécialisation. Beaucoup d’'applications utilisées par les commerciaux terrain sont
des CRM ou des outils de reporting génériques, qui ne prennent pas en compte
les spécificités du relevé linéaire ni les contraintes du travail en point de vente.
Elles ne sont pas concues pour une utilisation rapide et intuitive sur mobile,

ce qui est pourtant indispensable sur le terrain.

Par ailleurs, 'absence d'intégration native avec Microsoft Dynamics Business Central
empéche une remontée fluide et automatique des données dans ['écosysteme de
l'entreprise. Les informations sont dispersées entre plusieurs outils, ce qui crée des
silos et limite la capacité de 'organisation a exploiter efficacement les données
terrain. Les autres solutions n'apportent donc pas de réponse globale aux

enjeux de performance commerciale, de réactivité et de fiabilité des données.

Tarifs OptiDN est une solution métier
complete, concue spécifiquement pour

les commerciaux terrain. Elle permet
de réaliser rapidement les relevés
linéaires, de centraliser 'ensemble
Mise en place : 4000€ HT des observations & de transmettre
(Installation + paramétrages + formation) les informations en temps réel dans
I'ERP Microsoft Dynamics NAV, tout
en facilitant la planification grace
a Outlook. La ou les autres outils
du marché échouent a répondre

Licence : 10€ / mois
(Tarif applicable par utilisateur)

a ) pleinement aux besoins du terrain,
M Opt| DN OptiDN offre une réponse intégrée,
g v OPHCOd fiable et adaptée a la réalité des

équipes commerciales.



