A PLANNIT

LE GUIDE PRATIQUE DE
GESTION D’ENTREPRISE
D'ENTRETIEN DE TERRAIN

Gérez votre entreprise comme un pro —
sans le chaos ni la paperasserie.




Chaque saison, les entreprises dentretien de pelouse doivent
composer avec une météo imprévisible, des clients exigeants, la
gestion de léquipement et des horaires serrés.

Ce guide a été congu pour vous aider a relever ces défis — grace

a des méthodes éprouvées, des conseils concrets et des outils
pratiques pour gérer vos opérations, de la premiere coupe jusqua la
facture finale.

Notre objectif : Vous donner un avantage concurrentiel.
Peu importe la taille de votre entreprise, vous trouverez ici des
pratiques simples pour :
Attirer et convertir plus de clients, sans perdre de
temps en suivis inutiles

Gérer efficacement vos routes et vos équipes, méme
en haute saison

Simplifier vos contrats, factures et paiements pour
protéger votre flux de trésorerie

A\ 7
La puissance d'une grande J
plateforme. Le prix d'une petite

entreprise.
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Pourquoi ce guide ?

75 0/ des entrepreneurs en entretien paysager disent
0 passer trop de temps en paperasse

1 demande sur 3

ne recoit pas de réponse dans les 24 heures

La majorité des pertes de revenus proviennent de dEIals de

Communication, pas d'un mangue de clients

Ce guide vous aide a corriger cela.

Vous y trouverez :

Des listes de vérification Des conseils terrain Des pratiques numériques
prétes a l'emploi; éprouvé faciles a mettre en place.

Plannit 3



Les 3 piliers d’une entreprise
d’entretien de pelouse
performante

Le cadre

Les entreprises les plus performantes reposent sur trois systemes bien connectés :

CRM et gestion des demandes

Votre bureau avant : |3 oU commencent les relations clients.
Ne manquez aucune opportunité.

Opérations quotidiennes

Votre centre opérationnel : routes, équipes et travail sur le terrain.
Chague minute sauvée améliore vos marges.

Gestion administrative

Votre moteur financier : contrats, facturation, paiements.
Des processus fluides = une croissance prévisible.

Comment ces piliers travaillent ensemble

Du premier contact au paiement — un cycle fluide :

Une demande client Le travail est planifié et La facture est envoyée et
(CRM) exécuté (Opérations) payée (Administration)

Lorsqu'ils sont intégrés, vous gagnez : du temps, des revenus et la tranquillité d'esprit.
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Pilier 1:
CRM et gestion des demandes

Ne laissez jamais une demande passer entre les craques.

Le probléme

Chaque saison, le téléphone n'arréte pas : appels, courriels,
formulaires web, messages Facebook. Pendant que vous
gérez léquipement et les horaires, quelques heures de délai
suffisent pour que le client signe ailleurs.

’ L] L
L'objectif
Centraliser et structurer toutes les demandes clients pour que

rien ne soit oublié — et que chaque interaction devienne une
occasion de vente.

Réalité terrain :

7 entreprises sur 10 perdent
des contrats simplement parce
guelles n'ont pas répondu
assez vite.
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Bonnes pratiques

1 Mettre en place un systéme simple de tri des demandes
Regroupez toutes les sources (appels, courriels, formulaires)
dans une seule liste

Classez : Prét a réserver / A relancer / A contacter plus tard

2 Répondre plus vite que vos concurrents
Le premier fournisseur qui répond décroche la majorité des contrats.

Créez des modeéles de messages pour les soumissions et suivis
Activez les accusés de réception automatiques

Offrez plusieurs modes de communication

3 Conserver I'historique client
Notez toutes les interactions, soumissions et statuts

Code couleur : vert = actif, orange = prospect chaud, gris = inactif

Comment Plannit facilite tout ca

Plannit centralise toutes vos demandes dans un pipeline clair:

Suivi en temps réel de toutes les demandes
Classification automatique selon le statut du prospect
SMS bidirectionnels et portail client

Systeme téléphonique intégré — tous les appels liés automatiqguement au CRM

~ ‘Dipe.l.l:lg [ tumaPareit
) o o D N Y premem ;
Résultats : 1 | P
|
Les entreprises qui utilisent un CRM comme Plannit < [=- e
constatent : '
+30 a 40 % de taux de conversion
Réponses automatisées en moins de 5 minutes
Moins d'outils dispersés (Excel, Mailchimp, | -
Calendly, etc.) - < Q> » e
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Pilier 2:
Opeérations quotidiennes

Gagnez du temps chaque jour — méme quand la météo
chamboule les plans.

Le probléme

En haute saison, tout bouge : horaires, routes, priorités.
Avec plusieurs équipes, un simple retard crée un effet domino.

@ Réalité terrain :

60 % des plaintes clients en entretien
de pelouse sont liées a un manque de
communication ou de suivi en temps réel.
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Bonnes pratiques

1 Planifier les routes avant la saison
Regroupez les clients par secteur ou quartier
Identifiez les zones a risque : acces étroits, pentes abruptes

Testez les routes avec vos équipes

2 Mettre en placedes procédures clairesde communication
Désignez un chef déquipe par secteur
Définissez un canal de communication unique
Briefing le matin, débriefing apres les services

Informez les clients de I'heure d'arrivée (déplacement des
voitures, acces, etc.)

3 Mesurer pour s'améliorer
Suivez le temps passé a chaque adresse
Comparez la performance des routes

Ajustez vos prix selon les données

< Nouvelle route (En cours) o
) L] o Actior
Comment Plannit facilite tout ca )
Plan s & Rafraichir
Planification intelligente selon disponibilité, proximité et priorité IO Meweenpoune
o ) ) . ; \'m' = « Compléter
Optimisation GPS avec mises a jour en temps réel N
Cancienne-Loretie %8 Options
SUiVi deS éqUipeS et VéhiCU|eS AHP--en'-g-: +2 Recalculer la route
L L . . = * «d Envoyer les communications
Messagerie intégrée pour notifications instantanées MO Afieriatace
. ., . | Cacher les.u
Alertes de service automatisées (SMS / courriel / appel) # Modifier Iz route
Contact 003 & Imprimer
Visite
11755 Bculevare g gupnrimer la sortle
2 i
Résultats : © MNon débuté
Contact 004
Visite
N s . . . 10048 Boulevard L'ormiere, Lorretteville
2 a 3 heures gagnées par jour, par gestionnaire : ®
; p N ~ ; e ® » v
Réduction de 25 a 30 % des codts de déplacement 29
Meilleure visibilité sur lavancement des équipes | Contacto0s
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Pilier 3:
Gestion administrative

Moins de paperasse. Plus de rentabilité.

Le probléme

En haute saison, le bureau devient un champ de bataille :
renouvellements, factures a envoyer, paiements a suivre.
Chaqgue oubli nuit au flux de trésorerie.

Réalité terrain :

45 % des entrepreneurs perdent du

temps chaque semaine a courir apres
les paiements ou corriger des erreurs
administratives.
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Bonnes pratiques

1 Commencer les renouvellements tot
Relancez 8 a 12 semaines avant la saison
Utilisez des modeles de contrats standardisés

Précisez clairement les tarifs, conditions et échéances

2 Simplifier la facturation et les paiements
Envoyez les factures automatiquement aux dates prévues
Offrez plusieurs modes de paiement (en ligne, Interac, carte)

Proposez des paiements récurrents pour les contrats saisonniers

3 Eviter la double saisie
Connectez la facturation a la comptabilité

Assurez la synchronisation des données

Comment Plannit facilite tout ca

Contrats numeériques : envoi, signature et
archivage en ligne

Facturation automatisée o

Paiements intégrés : carte, Interac, transfert
bancaire, prélevements planifiés

Ho. FOO0006

Synchronisation comptable en temps réel il
¢

avec QuickBooks

% DEMO pemo Plannit

Client

Résultats :

Détails de la facture

Cycle de facturation réduit de plusieurs

jours a quelques minutes
Flux de trésorerie accéléré de 30 %

Moins d'erreurs comptables, meilleure
visibilité financiere

Centralisez revenus, factures et paiements dans un seul tableau de bord

Carte g crbsit

Demander un chan
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pratiques

Avant la saison

Administratif et clients

Analyse de la saison précédente
(routes, plaintes, retards)

Renouvellement et mise a jour des contrats

Configuration des paiements numériques

Opérations
Inspection et entretien de la flotte

Inventaire des matériaux et équipements de
sécurité

Planification des routes et zones de service

Formation des équipes (protocoles et
application)

Marketing et communication
Mise a jour du site web et du portail client
Lancement d'une promotion de début de saison

Activation des alertes automatisées

Listes de vérification

En saison

Opérations quotidiennes

Vérification de la météo chaque soir
Confirmation de la disponibilité des équipes
Suivi GPS pour retards ou zones incomplétes

Communication des changements en temps réel

Administratif et finances

Facturation automatique aux dates prévues
Suivi des paiements en retard

Suivi des dépenses
(essence, entretien, main-d'ceuvre)

Analyse des marges par route et type de contrat

Service client

Envoi de confirmations de fin de service
Réponse aux messages en moins de 12 heures

Demande d'avis apres les services importants
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Croissance et fidélisation

Développez votre entreprise, méme hors saison.

Fidéliser avant de prospecter

80 % des revenus récurrents viennent des clients Renouvellement prioritaire pour les clients fideles

existants Demande davis pendant que la satisfaction est

Message de remerciement en fin de saison élevée

Renforcer votre présence en ligne

Mise a jour Google Business, Facebook et site web Zones desservies et heures de service claires
Photos avant/apres des travaux majeurs Formulaire de réservation simple et mobile
DlverSIfler Ies sou rces Astuce terrain:
de revenus

Vos meilleurs clients d’hiver
Printemps : nettoyage d'entrées, lavage a pression peuvent devenir vos meilleurs
Fté : entretien paysager, paillis, entretien déquipement clients d'été — pensez en

Automne : préparation hivernale, ventes croisées forfaits 4 saisons.

Analyser et améliorer chaque année

Comparer les routes les plus et moins rentables Ajuster tarifs et forfaits selon les marges

Calculer le co(t réel a I'heure Tenir un registre des incidents et solutions

Connecter les trois piliers

L Rappel clé :
Quand tout est synchronisé, vous gagnez du temps, offrez PP

une meilleure expérience client et améliorez vos marges. ) : ) :
Ce n'est pas la taille de l'entreprise

qui détermine la rentabilité, mais la

CRM Opérations Administration

fluidité de ses processus.
(acquérir) (exécuter) (encaisser)
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Du chaos
au controle

Toutes les entreprises d'entretien de pelouse font face aux
mémes défis.

Celles qui réussissent a long terme ont un point commun :
elles transforment la complexité en systeme.

Avec une meilleure organisation — et des outils pensés
pour votre réalité — vous pouvez reprendre le contrdle de
vos journées, fidéliser vos clients et batir une entreprise
plus solide, saison apres saison.

A retenir

CRM et gestion
des demandes
Attirer, répondre, convertir.

GESTION
ADMINISTRATIVE OPERATIONS
Facturer, Planifier,
encaisser, exécuter,
analyser. adapter.

Répondez rapidement aux demandes, Automatisez facturation et paiements

méme automatiquement

Planifiez les routes et communiquez
en temps réel

Découvrez Plannit

Si ce guide vous a aidé a structurer votre saison,
imaginez ce que vous pourriez accomplir avec une
plateforme congue pour tout connecter.

Plannit est l'allié numérique des entreprises de
services comme la votre — gérez clients, équipes et
finances a partir d'un seul endroit.

Fidélisez avant de prospecter

Connectez vos trois piliers

Découvrez Plannit gratuitement :
plannit.com/fr/entreprise

Réservez une démo personnalisée avec
notre équipe francophone

Téléchargez l'app : App Store | Google Play

A PLANNIT La puissance d'une grande plateforme.

Le prix d’'une petite entreprise.
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