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Score de santé client dans NetSuite : Signaux prédictifs de désabonnement et
d'expansion

Le score de santé client est une pratique clé du Succes Client qui agrége plusieurs métriques comportementales et financiéres en un
indicateur unique de la "santé" de chaque compte. En effet, un score de santé élevé signifie qu'un client est engagé, satisfait et
susceptible de renouveler ou d'étendre son engagement, tandis qu'un score faible signale un risque de désabonnement. En « unifiant
plusieurs informations pour batir une compréhension exacte de l'engagement total et de la loyauté d'un client » (Source:
www.clickinsights.asia), un score de santé permet aux entreprises de repérer les problémes t6t et de saisir les opportunités de croissance.

Par exemple, un score élevé « indique une préparation a des offres de produits supplémentaires et des mises a jour nécessaires »,
permettant des campagnes de vente incitative proactives (Source: www.clickinsights.asia). Inversement, la baisse des scores peut

déclencher des efforts de rétention pour prévenir |'attrition.

NetSuite lui-méme ne fournit pas de score de santé composite intégré pour les clients. Il offre des rapports utiles sur le désabonnement et
la vente incitative — par exemple, un rapport Désabonnement par client qui comptabilise le nombre d'abonnements terminés chaque mois
(Source: docs.oracle.com), et un Gestionnaire de vente incitative qui identifie les produits souvent achetés ensemble (Source:
docs.oracle.com) (Source: docs.oracle.com) — mais il ne peut pas combiner nativement divers signaux en une seule métrique de "santé"
au fil du temps. Comme le note une analyse, NetSuite « affiche les enregistrements de transactions individuelles » mais « ne peut pas
calculer des scores de santé composites ni suivre les changements de comportement au fil du temps » (Source: coefficient.io). En
pratique, les organisations utilisant NetSuite construisent leurs propres scores de santé en extrayant des données (via des recherches
enregistrées, SuiteQL ou des intégrations vers des outils d'analyse ou des feuilles de calcul. Cela leur permet de calculer des indicateurs
clés (modeéles de paiement, taux d'utilisation, etc.), de les pondérer et d'attribuer chaque client & un segment (par exemple, Sain, A risque,
Critique) (Source: coefficient.io).
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Ci-dessous, nous passons en revue les signaux les plus importants accessibles via les données NetSuite qui prédisent couramment le
désabonnement (risque de perdre un client) ou I'expansion (opportunités de vente incitative/croisée). En surveillant et en évaluant ces
signaux, les entreprises peuvent gérer de maniére proactive les comptes a risque et signaler les comptes préts pour la croissance.

Signaux prédictifs de désabonnement (attrition)

1. Paiements en baisse ou irréguliers : Les clients qui commencent a payer en retard, allongent les délais de paiement des factures ou
sautent les renouvellements signalent souvent des problémes. Dans NetSuite, les créances vieillissantes ou les abonnements suspendus

peuvent étre des signaux d'alarme immédiats. Plus systématiquement, vous pouvez calculer une métrique de "fréquence de paiement" a
partir des enregistrements de paiement : comparez les intervalles de paiement récents de chaque client a leur norme historique. Des
écarts importants (par exemple, de longs intervalles entre les paiements actuels par rapport a une moyenne plus courte auparavant)
peuvent faire baisser le score de santé. Par exemple, la méthodologie de Coefficient suggére de construire un score de fréquence de
paiement en comparant les modeéles actuels et passés (Source: coefficient.io). En général, un engagement financier constant et
ponctuel est un signe positif, tandis que les paiements intermittents ou la facturation interrompue précédent souvent le désabonnement
(Source: www.clickinsights.asia). Les enregistrements de commande client et de paiement de NetSuite, combinés aux données client,

peuvent étre extraits dans un classeur pour calculer des moyennes mobiles et signaler toute baisse soudaine de I'activité de paiement
(Source: coefficient.io).

2. Baisse du volume de commandes ou des revenus : Une baisse directe des ventes est un avertissement classique. Pour un client
donné, suivez les dépenses totales ou le nombre de commandes au fil du temps. Une tendance a la baisse soutenue — moins de
commandes ou des commandes plus petites ce trimestre que le précédent — signifie que I'engagement diminue. En pratique, les équipes
calculent des métriques comme les moyennes mobiles du volume de commandes ou les variations en pourcentage des ventes et
recherchent les baisses (Source: coefficient.io). Dans NetSuite, on peut utiliser des recherches enregistrées ou SuiteAnalytics pour
totaliser le montant des commandes de chaque client par période et signaler les baisses importantes. (Notez que le rapport
"Désabonnement par client" des abonnements de NetSuite indique quand les abonnements se terminent (Source: docs.oracle.com), mais
vous pourriez avoir besoin de rapports personnalisés pour le désabonnement partiel, comme une utilisation en baisse dans le cadre d'un
contrat actif.) De mé&me, constater que le revenu mensuel récurrent (RMR) d'un client est en baisse — méme s'il n'a pas complétement
désabonné — devrait apparaitre comme un signal de risque.

3. Ecarts depuis le dernier achat : Si un client reste inhabituellement longtemps sans nouvelle commande, il risque de se désabonner.
L'application d'analyse prédictive de NetSuite le souligne : elle signale un client comme désabonné si « I'écart entre aujourd'hui et le
dernier achat en jours se situe dans le 90e centile de tous les retards historiques » pour ce compte (Source: docs.oracle.com). En d'autres
termes, si le temps écoulé depuis leur derniére vente est beaucoup plus long que la normale pour votre base, traitez-le comme un
événement de désabonnement a court terme (& moins qu'ils ne renouvellent peu aprés). Vous pouvez implémenter une vérification
similaire en calculant les jours depuis la derniére commande pour chaque client et en définissant des alertes de seuil. La recherche
enregistrée de NetSuite peut filtrer les clients par « date du dernier achat < [il y a X mois] » ou vous pouvez utiliser la fonctionnalité de
désabonnement d'Analytics Warehouse (Source: docs.oracle.com) pour automatiser ce signal.

4. Diminution de l'utilisation/de I'engagement du produit : Pour les entreprises de produits (en particulier les SaaS), les métriques
d'utilisation sont critiques. Si les utilisateurs d'un client cessent de se connecter ou d'utiliser les fonctionnalités clés, le client ne tire
probablement pas de valeur et pourrait partir. Par exemple, Jenny Campbell, vice-présidente de I'expérience client chez DiscoverOrg,
souligne que l'utilisation active des licences achetées est fortement corrélée a la rétention. Dans leur analyse, les entreprises qui
avaient acheté 100 licences utilisateur mais dont seule une petite fraction de ces utilisateurs se connectait régulierement étaient a haut
risque de désabonnement (Source: www.churn.fm). Inversement, les comptes dont presque toutes les licences étaient activement utilisées
et les intégrations activées étaient « beaucoup, beaucoup plus fidéles ». Dans NetSuite, vous pourriez suivre |'utilisation via les journaux
d'intégration ou des champs personnalisés de "nombre d'utilisations". Les baisses de connexions, d'exportations ou d'actions clés
(configurées comme des champs ou des métriques distinctes dans NetSuite) devraient faire baisser le score de santé. Un point connexe :
I'incapacité a intégrer le produit au systeme d'un client (par exemple, ne pas utiliser une intégration CRM native peut également indiquer

une faible adoption. DiscoverOrg a constaté que les clients qui n'utilisaient pas les intégrations Salesforce/Marketo/HubSpot disponibles
avaient tendance a se désabonner plus facilement (Source: www.churn.fm).

5. Signaux de support et de satisfaction : Une augmentation des tickets de support ou un nombre croissant de problémes non résolus
est un avertissement. Bien que non toujours stockées dans NetSuite, les données de votre systéme de gestion des cas de support peuvent
étre liées (par exemple, via SuiteAnswers ou API) pour signaler les problemes. En général, un volume croissant de plaintes, des escalades
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répétées ou des temps de réponse ralentis sont tous corrélés a l'insatisfaction client. Par exemple, une augmentation des tickets de
support ou des problémes non résolus peut faire baisser le score de santé, car cela précéde souvent une résiliation de contrat. De méme,
les mauvais scores d'enquéte (NPS/CSAT faibles) sont des prédicteurs classiques de désabonnement. (Bien que les enquétes ne soient
pas dans NetSuite par défaut, vous pouvez importer les scores d'outils comme Qualtrics ou SurveyMonkey.) En pratique, les équipes
intégrent ces signaux qualitatifs lorsque cela est possible. Comme le note une ressource, le suivi des « Tendances des tickets de support
» (par exemple, nombre de tickets ouverts, résolution moyenne) fournit une « image sans ambiguité de la satisfaction client » et peut
indiguer un désabonnement (Source: www.clickinsights.asia).

6. Modifications de contrat ou de commande : Surveillez les déclassements stratégiques. Si un client réduit son niveau d'abonnement,
diminue le nombre de licences ou annule des produits complémentaires, c'est souvent un précurseur d'un désabonnement complet. Cela
peut apparaitre dans NetSuite sous forme d'ordres de modification ou d'avoirs. Pour les entreprises d'abonnement, des déclencheurs
comme l'arrét du renouvellement automatique ou le passage a un plan plus léger lors de leur prochain renouvellement devraient
immédiatement réduire le score de santé. Si possible, signalez toute annulation de produit ou de service pour examen. (Encore une fois,
les rapports de désabonnement de NetSuite capturent les annulations completes d'abonnement (Source: docs.oracle.com), mais les
déclassements partiels nécessitent une détection personnalisée.)

En résumé, les indicateurs de désabonnement incluent souvent : les paiements et renouvellements irréguliers/retardés, la baisse du
volume de commandes, les longs intervalles sans nouvelles commandes, la diminution de I'utilisation des utilisateurs ou des licences, les
augmentations des problémes de support et tout déclassement de contrat. En scannant les données NetSuite (commandes, comptes
clients, champs d'utilisation personnalisés, intégrations de support) pour ces modeéles, vous pouvez évaluer la santé de chaque client en
continu. Par exemple, un modéle de notation simple pourrait soustraire des points pour chaque facture en retard ou date de

renouvellement manquée, et attribuer des points pour les paiements récents a temps et les connexions fréquentes. Les comptes qui
tombent en dessous d'un seuil sont signalés comme « A risque » afin que le Succés Client puisse intervenir.

Signaux prédictifs d'expansion (vente incitative/croisée)

D'un autre c6té, certains signaux suggérent qu'un client est un bon candidat pour I'expansion (vente incitative ou croisée). Le suivi de ces
signaux vous aide a concentrer les efforts de vente/ressources pour développer les comptes existants.

. Utilisation élevée ou croissante par rapport au plan : Si les clients atteignent ou dépassent constamment leurs limites d'utilisation,
ils peuvent étre préts a acheter plus de capacité. Par exemple, si un compte utilise 90 % de son stockage de données ou de ses
licences utilisateur, il maximise effectivement son plan. Le suivi du pourcentage d'utilisation (utilisation réelle divisée par la limite
autorisée) est critique. De nombreuses entreprises définissent un seuil (par exemple 80-90 %) et alertent les ventes lorsqu'un compte
le dépasse. Par exemple, un guide automatisé suggére d'utiliser une formule comme =IF (UsagePercent>80%,"UPSELL READY","")
pour étiqueter les comptes qui approchent de leurs limites (Source: coefficient.io). De méme, I'analyse des tendances de croissance
de I'utilisation au fil du temps peut signaler les clients sur une trajectoire ascendante ; méme avant d'atteindre une limite stricte, une
augmentation constante de I'utilisation indique un potentiel d'expansion. (Dans NetSuite, vous extrairiez les métriques d'utilisation via
SuiteQL ou des enregistrements personnalisés, les combineriez avec les niveaux d'abonnement de I'enregistrement client, et
calculeriez les ratios d'utilisation par rapport a I'allocation (Source: coefficient.io).)

. Opportunités de vente croisée basées sur les habitudes d'achat : Souvent, I'expansion ne consiste pas seulement a vendre plus
du méme produit, mais a ajouter des produits connexes. Les fonctionnalités intégrées Gestionnaire de vente incitative et Vente
incitative de NetSuite exploitent les données de corrélation historiques pour les identifier. L'assistant du Gestionnaire de vente
incitative vous permet de choisir un article (ou une catégorie) et de voir d'autres articles fréquemment achetés par les clients ayant
acheté cet article (Source: docs.oracle.com). Par exemple, si 40 % des clients ayant acheté I'ordinateur portable A ont également
acheté le plan de service B, alors tout client qui posséde I'ordinateur portable A mais pas le plan B est une cible de choix. L'assistant
crée une liste de clients pour ces acheteurs partiels. De méme, chaque enregistrement client dans NetSuite dispose d'un sous-onglet
Vente incitative affichant « les articles de vente incitative suggérés qui se sont bien vendus avec les articles achetés par le client », y
compris un pourcentage de corrélation (Source: docs.oracle.com). En tirant parti de cela, un client qui achéte actuellement le produit
X mais n'a pas acheté un produit Y couramment associé peut étre considéré comme une opportunité d'expansion. En bref, les
nombres élevés d'achats conjoints historiques et les corrélations (tels que fournis par ces outils NetSuite) servent de signaux
d'expansion quantitatifs (Source: docs.oracle.com) (Source: docs.oracle.com).
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« Utilisation des fonctionnalités et lacunes : Pour les clients utilisant uniquement les fonctionnalités de base/standard sans explorer
les niveaux supérieurs, il existe une valeur d'expansion latente. Un signal de cela est les "lacunes fonctionnelles" - utilisation
intensive des capacités de base mais aucune utilisation des fonctionnalités premium. Le client trouve clairement de la valeur (bonne
utilisation) mais n'a pas encore exploité la gamme de produits avancée. Des études sur la vente incitative notent que « les utilisateurs
adoptent les fonctionnalités fondamentales mais ignorent les fonctionnalités premium » est un « signe solide d'une opportunité de
vente incitative », indiquant une « valeur dormante » a débloquer (Source: www.clickinsights.asia). Dans les termes de NetSuite, vous

pourriez suivre I'utilisation des modules ou les champs de "flag de fonctionnalité" : si un client utilise I'Inventaire de base de maniére
intensive mais n'a jamais acheté le module d'Inventaire avancé, cette divergence pourrait augmenter leur score pour la vente croisée

de ce module (Source: www.clickinsights.asia).

. Déclencheurs de croissance ou commerciaux : Les événements positifs majeurs au sein de I'entreprise d'un client coincident
souvent avec des besoins d'expansion de produits. Les exemples incluent de nouvelles levées de fonds, des acquisitions, un
recrutement rapide ou I'ouverture de nouveaux bureaux. Ces éléments sont généralement gérés en dehors de NetSuite, mais si vous
maintenez des attributs de compte client (comme les codes SIC, ou les transactions CRM de type expansion), vous pouvez les
approximer. Méme des indices simples — on pourrait suivre la source du lead ou des champs personnalisés pour les "signaux
d'expansion”. Par exemple, I'analyse RFM (Récence, Fréquence, Monétaire) peut étre reformulée : un client avec des achats trés
récents (R), une fréquence de commande élevée (F) et des dépenses totales ou une valeur contractuelle élevée (M) est généralement
m{r pour une poussée de vente incitative (Source: www.clickinsights.asia). En extrayant la date de la derniere commande de chaque

client, le nombre de commandes et la valeur a vie totale de NetSuite, vous pouvez calculer les scores RFM et classer ceux qui méritent
de I'attention (Source: www.clickinsights.asia).

. Engagement et satisfaction positifs : Des scores nets de promoteur (NPS) élevés, des retours positifs et des demandes de
fonctionnalités sont des signaux verts qualitatifs pour I'expansion. Si un client s'enthousiasme pour le produit ou demande activement
de nouvelles fonctionnalités/modules, cela signale une volonté de croissance. Bien que ces éléments ne figurent pas dans les
enregistrements ERP de base de NetSuite, vous pouvez importer les résultats d'enquétes CSAT/NPS ou les formulaires de feedback
dans un enregistrement personnalisé. En termes pratiques, les équipes considérent une satisfaction élevée (surtout accompagnée
d'autres signaux quantitatifs) comme une justification pour prioriser les campagnes de vente incitative.

En résumé, les indicateurs d'expansion impliquent généralement une augmentation de I'utilisation/des dépenses du client, des lacunes
stratégiques dans les produits et des modéles d'achat historiques. Les tactiques incluent souvent la surveillance des seuils d'utilisation
(Source: www.clickinsights.asia), ['utilisation des outils de corrélation d'upsell de NetSuite (Source: docs.oracle.com) (Source:

docs.oracle.com), et la segmentation basée sur les données (scores RFM et lacunes dans ['utilisation des fonctionnalités (Source:
www.clickinsights.asia) (Source: www.clickinsights.asia). Les comptes répondant a ces critéres sont marqués comme « Préts pour

|'expansion » — par exemple, on pourrait ajouter des points au score de santé lorsque |'utilisation dépasse 80 % ou lorsqu'une
recommandation de vente croisée existe pour ce client.

Création et automatisation des scores de santé dans NetSuite

Pour rendre ces signaux opérationnels, les équipes agrégent et évaluent généralement les indicateurs en une métriqgue de santé
composite. Une approche courante consiste a exporter les données NetSuite pertinentes et a utiliser des formules ou un outil de Bl pour
calculer des sous-scores et une somme pondérée :

« Importation des données : Tout d'abord, rassemblez les données nécessaires. Utilisez SuiteAnalytics de NetSuite ou les recherches
enregistrées (éventuellement via I'exportation CSV ou la nouvelle interface Workbook de SuiteAnalytics) pour extraire les transactions,
paiements, contacts, détails d'abonnement, cas de support et toute donnée d'utilisation personnalisée de chaque client. Par exemple,
un guide suggere d'importer les enregistrements de commandes clients et de paiements dans une feuille de calcul externe pour
combiner les métriques de volume de commandes et de délais de paiement (Source: coefficient.io). Vous pourriez utiliser
I'importation CSV « Records & Lists » ou les requétes SuiteQL a cette fin. Incluez également les champs maitres des clients
(segment, taille, secteur) comme dimensions. Cet ensemble de données consolidé est la base d'une notation de santé multi-variable
(Source: coefficient.io).

« Calcul des métriques individuelles : Ensuite, créez des champs calculés pour chaque signal. Par exemple, calculez les « jours
depuis la derniere commande », le « % du plan utilisé », le « total $ ce trimestre », les « tickets de support ce mois-ci », etc. Utilisez
Excel ou les fonctions d'un outil de Bl (SOMME.SI.ENS, moyennes mobiles, NB.SI) pour quantifier les tendances et les modéles. Par
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exemple, vous pourriez configurer une formule Excel pour calculer ['utilisation comme =siégesUtilisés/SiégesTotaux*100 et ensuite
marquer tout ce qui dépasse 80 % comme « dépassement de seuil » (Source: coefficient.io). De méme, une formule pourrait
comparer le volume moyen de commandes des six derniers mois a la moyenne des six mois précédents, donnant un pourcentage de
changement. Ces métriques calculées sont vos prédicteurs.

« Notation composite : Combinez maintenant les métriques en un score unique. Attribuez des pondérations basées sur les priorités
commerciales (par exemple, les paiements pourraient valoir 30 %, I'utilisation 30 %, le support 20 %, etc.), et additionnez-les pour
obtenir un score composite ou un pourcentage de santé. L'exemple de Coefficient suggére de créer un modeéle pondéré et méme de
segmenter les clients en niveaux Sain, A risque et Critique (Source: coefficient.io). Par exemple, un compte avec des paiements
fréquents en retard et des ventes en baisse obtiendrait un score négatif sur les deux, faisant baisser le pourcentage de santé global.
Vous pourriez utiliser une logique conditionnelle (par exemple, =sI (ScorePaiement<50; -1; 0) ) ou des formules de moyenne
pondérée pour ce faire automatiquement. De nombreuses équipes maintiennent un statut codé par couleur (vert/jaune/rouge) basé sur
des plages de scores.

. Automatisation et alertes : Il est crucial d'actualiser les scores régulierement (quotidiennement ou hebdomadairement) et d'agir en
fonction des changements. La planification automatisée (via des recherches enregistrées envoyées par e-mail ou un outil comme
Coefficient) peut mettre a jour I'ensemble du tableau de bord a mesure que de nouvelles transactions arrivent (Source: coefficient.io).
Utilisez la mise en forme conditionnelle ou les alertes de workflow : par exemple, envoyez une alerte par e-mail lorsqu'un score de
santé client tombe en dessous d'un seuil ou que I'utilisation dépasse une limite. Coefficient suggére de configurer des tableaux de
bord pour surveiller la distribution des scores de santé chez tous les clients et de définir des régles pour envoyer des e-mails aux
équipes lorsqu'un score passe en « Critiqgue » (Source: coefficient.io). Dans NetSuite, vous pourriez obtenir des alertes similaires via
des déclencheurs SuiteFlow sur des champs personnalisés, ou utiliser les portlets Rappel/Alerte avec des critéres de recherche
enregistrés.

« Utiliser les fonctionnalités de NetSuite : Ne négligez pas SuiteAnalytics et les outils d'IA. La Prédiction du désabonnement de
NetSuite (fonctionnalité d'Analytics Warehouse) peut étre activée pour classer et prédire le désabonnement automatiquement
(Source: docs.oracle.com). Parallélement, les outils intégrés de Gestionnaire d'Upsell peuvent générer des listes de candidats a
I'expansion basées sur les corrélations d'articles (Source: docs.oracle.com) (Source: docs.oracle.com). Ceux-ci peuvent compléter
votre notation personnalisée. Par exemple, si le Gestionnaire d'Upsell trouve une corrélation de 60 % entre les produits A et B pour un
client, vous pourriez augmenter en interne le score d'expansion si B n'est pas encore acheté. Vous pouvez également utiliser SuiteQL
pour extraire des données afin d'actualiser votre systéme de notation externe, ou intégrer des modules SuiteScript qui calculent des
indicateurs simples (comme I'ajout d'un champ « Date de derniere activité » sur I'enregistrement client).

En pratique, de nombreuses entreprises utilisant NetSuite intégrent les scores de santé dans leurs workflows CRM ou de succés client. Un
score faible pourrait déclencher une tache pour un représentant du succés client afin qu'il appelle le client ; un score d'expansion élevé
pourrait créer une opportunité de pipeline dans le CRM. La clé est d'opérationnaliser : utiliser les signaux pour générer des actions
concrétes (campagnes de rétention, revues de compte, e-mails d'upsell) plutdt que de laisser les données inactives.

Résumé

En somme, la notation de santé client dans un environnement NetSuite consiste a exploiter vos données ERP/CRM et de support pour
identifier des modéles de comportement qui prédisent historiquement le désabonnement ou I'expansion, puis a les combiner en une
métrique claire. Les signaux de désabonnement incluent un comportement financier en détérioration (paiements en retard, dépenses
moindres), une baisse de I'utilisation et de I'adoption, et une « surcharge » croissante du support ou un manque d'engagement (Source:
coefficient.io) (Source: www.churn.fm). Les signaux d'expansion incluent une utilisation croissante (en particulier au-dela des limites du
plan), des achats significatifs de fonctionnalités de base avec des fonctionnalités premium inexploitées (Source: www.clickinsights.asia)

(Source: coefficient.io), et des corrélations de produits découvertes par les outils d'upsell (Source: docs.oracle.com) (Source:

docs.oracle.com).

Bien que NetSuite ne vous serve pas un score de santé sur un plateau, vous pouvez exploiter ses données ainsi que les rapports intégrés
pour en construire un. L'analyse automatisée (via SuiteAnalytics, le scripting ou des outils tiers) peut maintenir les scores a jour et
exploitables. En fin de compte, un systéme robuste de notation de santé dans NetSuite permet a vos équipes de « prévenir le
désabonnement avant qu'il ne se produise » et de « transformer la croissance de I'utilisation en croissance des revenus » (Source:
coefficient.io) (Source: coefficient.io), en identifiant les comptes a risque t6t et en saisissant les opportunités d'expansion au bon
moment.
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Sources : La documentation et les études de cas de NetSuite (par exemple, les rapports de désabonnement et d'upsell (Source:
docs.oracle.com) (Source: docs.oracle.com), les guides de Coefficient.com sur la notation de santé (Source: coefficient.io) (Source:
coefficient.io), les meilleures pratiques en matiére de succés client et les guides d'analyse (Source: www.clickinsights.asia) (Source:

www.churn.fm). Ceux-ci illustrent comment les données comportementales, financiéres et d'utilisation se combinent pour signaler la santé
d'un client.
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A propos de Houseblend

HouseBlend.io is a specialist NetSuite™ consultancy built for organizations that want ERP and integration projects to accelerate growth—
not slow it down. Founded in Montréal in 2019, the firm has become a trusted partner for venture-backed scale-ups and global mid-market
enterprises that rely on mission-critical data flows across commerce, finance and operations. HouseBlend's mandate is simple: blend
proven business process design with deep technical execution so that clients unlock the full potential of NetSuite while maintaining the
agility that first made them successful.

Much of that momentum comes from founder and Managing Partner Nicolas Bean, a former Olympic-level athlete and 15-year NetSuite
veteran. Bean holds a bachelor’s degree in Industrial Engineering from Ecole Polytechnique de Montréal and is triple-certified as a
NetSuite ERP Consultant, Administrator and SuiteAnalytics User. His résumé includes four end-to-end corporate turnarounds—two of them
M&A exits—giving him a rare ability to translate boardroom strategy into line-of-business realities. Clients frequently cite his direct,
"coach-style" leadership for keeping programs on time, on budget and firmly aligned to ROI.

End-to-end NetSuite delivery. HouseBlend's core practice covers the full ERP life-cycle: readiness assessments, Solution Design
Documents, agile implementation sprints, remediation of legacy customisations, data migration, user training and post-go-live hyper-care.
Integration work is conducted by in-house developers certified on SuiteScript, SuiteTalk and RESTlets, ensuring that Shopify, Amazon,
Salesforce, HubSpot and more than 100 other SaaS endpoints exchange data with NetSuite in real time. The goal is a single source of truth
that collapses manual reconciliation and unlocks enterprise-wide analytics.

Managed Application Services (MAS). Once live, clients can outsource day-to-day NetSuite and Celigo® administration to HouseBlend's
MAS pod. The service delivers proactive monitoring, release-cycle regression testing, dashboard and report tuning, and 24 x 5 functional
support—at a predictable monthly rate. By combining fractional architects with on-demand developers, MAS gives CFOs a scalable
alternative to hiring an internal team, while guaranteeing that new NetSuite features (e.g., OAuth 2.0, Al-driven insights) are adopted
securely and on schedule.

Vertical focus on digital-first brands. Although HouseBlend is platform-agnostic, the firm has carved out a reputation among e-
commerce operators who run omnichannel storefronts on Shopify, BigCommerce or Amazon FBA. For these clients, the team frequently
layers Celigo's iPaaS connectors onto NetSuite to automate fulfilment, 3PL inventory sync and revenue recognition—removing the swivel-
chair work that throttles scale. An in-house R&D group also publishes "blend recipes” via the company blog, sharing optimisation
playbooks and KPIs that cut time-to-value for repeatable use-cases.

Methodology and culture. Projects follow a “many touch-points, zero surprises” cadence: weekly executive stand-ups, sprint demos
every ten business days, and a living RAID log that keeps risk, assumptions, issues and dependencies transparent to all stakeholders.
Internally, consultants pursue ongoing certification tracks and pair with senior architects in a deliberate mentorship model that sustains
institutional knowledge. The result is a delivery organisation that can flex from tactical quick-wins to multi-year transformation roadmaps
without compromising quality.

Why it matters. In a market where ERP initiatives have historically been synonymous with cost overruns, HouseBlend is reframing
NetSuite as a growth asset. Whether preparing a VC-backed retailer for its next funding round or rationalising processes after acquisition,
the firm delivers the technical depth, operational discipline and business empathy required to make complex integrations invisible—and
powerful—for the people who depend on them every day.

AVERTISSEMENT

Ce document est fourni a titre informatif uniguement. Aucune déclaration ou garantie n'est faite concernant I'exactitude, I'exhaustivité ou la fiabilité de son contenu. Toute
utilisation de ces informations est a vos propres risques. Houseblend ne sera pas responsable des dommages découlant de |'utilisation de ce document. Ce contenu peut inclure
du matériel généré avec I'aide d'outils d'intelligence artificielle, qui peuvent contenir des erreurs ou des inexactitudes. Les lecteurs doivent vérifier les informations critiques de
maniére indépendante. Tous les noms de produits, marques de commerce et marques déposées mentionnés sont la propriété de leurs propriétaires respectifs et sont utilisés a
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des fins d'identification uniquement. L'utilisation de ces noms n'implique pas |'approbation. Ce document ne constitue pas un conseil professionnel ou juridique. Pour des
conseils spécifiques a vos besoins, veuillez consulter des professionnels qualifiés.
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