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Produit concerné : Sage 100 Entreprise module CRM inclus 
 
Fonctionnalité : « Comment améliorer son efficacité commerciale ?» 
 
 
Utilité : 
Avec de bons outils et une bonne méthode, il est facile de rendre les commerciaux plus efficaces et ainsi 
augmenter le taux de concrétisation de ses devis et réduire le cycle de vente. 
 

Manipulations : 
1. Dans un premier temps, le site Web de l'entreprise doit être lié à Sage CRM (logiciel de Gestion de la 

Relation Clients). Ainsi l’ensemble des informations (demandes, formulaires de documentation 
technique…) seront transférées automatiquement et sans attente aux commerciaux de l'entreprise. 

 

 
 
 

2. Ensuite, lors de l'appel de qualification, le commercial pourra enregistrer les informations clés sur la fiche 
du client (problématique, concurrence, décideurs, produit(s) actuellement possédé(s)…). Ainsi, il réalisera 
l’offre commerciale la plus adaptée qui prendra en compte l’ensemble des facteurs cités précédemment. 

 
 

Une fois le devis réalisé et envoyé, l'application préviendra automatiquement le commercial de la date de 
relance du client grâce au tableau de bord interactif (exemple ci-dessous). Il pourra alors le rappeler pour 
convenir d'un rendez-vous en utilisant l'agenda intégré. 
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Avant d'appeler le client, le commercial pourra également consulter la fiche de ce dernier. Ainsi il prendra 
connaissance de l’historique (appels, rendez-vous, devis et contrats envoyés, éventuels problèmes 
SAV…) de son client. 
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Dans l’exemple ci-dessous, le client n'a pas été contacté depuis 2 mois. 
 

 
 
Lorsque le client acceptera le devis, la commande lui sera envoyée et le devis sera transformé en facture. La 
facture sera ensuite comptabilisée à partir du même outil de gestion de la relation clients (voir l’exemple ci-
dessous). 
 

 
 
 


