
Le  2 Déc embr e  2022 

Indé(mooc)café

Les bons outils pour ma boîte en 2023



LES TRACAS
DES INDÉS
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Notre sujet
Enfile tes casquettes "Vendre et Gérer" 

COMMENT FIXER LES BONS OBJECTIFS ? 
Quels outils pour mettre en place un plan d'actions 
commerciales ?
Quels outils pour le suivi de mon activité indépendant ? 
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VENDRE
PRODUIRE

GÉRER
ANIMER
INNOVER



Laura GAYOT, dirigeante et 
fondatrice de CoPilot Business ;

consultante-formatrice en stratégie 
commerciale et managériale.
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Vos Super Indés

Sylvain BRUGGER, dirigeant et 
fondateur de Decisio Parlons gestion ; 
consultante-formatrice en gestion et 
pilotage financier.



T'ES QUI TOI ?
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Présente-toi
En 1 minute

• Qui je suis
• Ma boîte
• Mon offre type
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ET SI VOUS NOUS DISIEZ ?

Vos outils actuels

pour piloter votre activité commerciale

et votre activité financière ?



NOS SOLUTIONS
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Les objectifs Financiers  
Du Chiffre d'Affaires au Client 

Un CHIFFRE D'AFFAIRES ça sera toujours

PRIX x VOLUME

La
 B

o
ît

e 
à 

In
d

és
 · 

20
22

 

Définir son offre par segments et par nature
>  Qu'est-ce que je vends ? A qui je le vends ?

Connaissez-vous votre objectif de
CHIFFRE D'AFFAIRES ?

Regarder en arrière pour mieux prévoir l'avenir

Transformer les € en nombre de clients
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Les outils  

Segmenter son activité par familles de 
produits et familles de clients

Un tableau clair et facile

Suivre ses VENTES :
Ajout de la segmentation produits et clients + Statut règlement +
Comparatif heures vendues et heures réelles

Suivre ses ACHATS :
Casquette indés ou
affaire concernée



Les outils  
Un tableau clair et facile
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Un regard rapide sur votre activité et une base de comparaison qui 
évolue dans le temsp avec vous



Les objectifs commerciaux
Du Client au Prospect
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X 3 X 3 X 10 

Durée du cycle de vente 
Taux de trasnformation réel
Canal d'acquisition 



Les Outils
Un CRM simple et efficace

Une page Notion à aménager en fonction de la typologie 
client, d'offre commerciale etc..   



Une trame de proposition commerciale 

Une proposition commerciale doit reprendre les 
enjeux, les caractéristiques de l'offre. 
Les avantages et bénéfices se présentent en réel.  
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Les Outils
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PACK SUPER INDÉS



Pack Pilotes 
Une demie-journée pour bien démarrer l 'année

> 1h 30 avec Sylvain : Suivre mon activité 
d'indépendant avec Decisio 

> 1h30 avec Laura  : Développer mon business avec 
CoPilot 
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240 € HT
ou 290 € HT pour les non adhérents

à la Boîte à Indés



Des questions ? 
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