
7. LE PIPELINE
7.1 Étapes du pipeline
Le pipeline doit permettre de suivre le lead depuis son entrée jusqu’à sa transformation en client.
Les étapes souhaitées sont :
1. Nouveau lead
↓
2. Lead qualifié A / B / C
↓
3. RDV à prendre (A et B uniquement)
↓
4. RDV réservé
↓
5. RDV réalisé
↓
6. Proposition audit patrimonial
↓
7. Audit accepté / paiement en attente
↓
8. Audit réglé → CLIENT
Pour les Leads C, le parcours est différent :
Lead C → Parcours éducatif → possibilité de requalification ultérieure

7.2 Passage d’une étape à la suivante
	Étape
	Déclencheur

	Nouveau lead
	Formulaire transmis

	Lead qualifié
	Calcul du scoring terminé → A, B ou C

	RDV à prendre
	Lead A ou B qualifié mais aucun RDV réservé

	RDV réservé
	Réservation effective dans l’agenda

	RDV réalisé
	Rendez-vous effectué et validé par Serge ou Anthony

	Proposition audit
	À l’issue du RDV, Serge ou Anthony estime pertinent de proposer l’audit patrimonial

	Audit accepté / paiement en attente
	Le prospect confirme son souhait de réaliser l’audit

	CLIENT
	Paiement effectif de l’audit patrimonial


Important : l’acceptation seule de l’audit ne suffit pas pour passer le contact en Client. Le changement de statut intervient lorsque le règlement est effectivement réalisé.

7.3 Compte rendu après rendez-vous
Après chaque rendez-vous, Serge ou Anthony doit pouvoir compléter la fiche du lead.
Les informations déjà issues du formulaire doivent être visibles directement dans la fiche et ne doivent pas être ressaisies :
· réponses aux 6 questions ; 
· score patrimonial ; 
· qualification A/B/C ; 
· coordonnées du prospect. 

Champs : Statut du rendez-vous :
· réalisé ; 
· annulé ; 
· absent / no-show ; 
· reporté. 
À l’issue du rendez-vous :
· Audit patrimonial proposé : Oui / Non 
· Prospect intéressé : Oui / Non / À relancer 
· Niveau d’intérêt : Chaud / À maturer / Non intéressé 
· Commentaire / synthèse du rendez-vous : champ texte libre  ou récupérartion de la transcription synthèse de la visio ( si faisable) 
· Prochaine action : champ texte ou choix 
· Date de prochaine relance : date 
Et je rajouterais :
À voir: si GoHighLevel permet d’intégrer ultérieurement une transcription et/ou un résumé IA du rendez-vous, nous souhaiterions pouvoir l’ajouter automatiquement au compte rendu.


7.4 Passage au statut CLIENT
Le prospect devient officiellement CLIENT lorsqu’il a réglé l’audit patrimonial.
Le paiement constitue donc le déclencheur du changement de statut :
PROSPECT / LEAD → CLIENT
À partir de ce moment, le parcours commercial initial du lead est considéré comme terminé.

