
Répondre aux attentes des  

- Société d’édition de logiciel 
- Intégrateurs de solution informatiques 
- Intégrateurs de solution informatiques 
- Distributeur de matériels informatiques 
- Intégrateur d’infrastructures informatiques 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 Disposer d’informations spécifiques sur les prospects, les  clients et leur parc.  

 Suivre les versions de logiciel. 

 Suivre les appels client. 

 Suivre les prestations des consultants. 

 Préparer les visites commerciales selon des critères précis. 

 Préparer des plans d’action par commercial ou pour tous les commerciaux. 

 Suivre les prêts de matériel. 

 Gérer les frais professionnels du commercial. 

 Faire des devis ou des propositions (logiciels, analyse, paramétrage, formation, 
développement). 

 Conduire des opérations de prospection sur la base client pour vendre des produits de 
compléments ou des services (maintenance, formations, évolution de matériel) en utilisant 
des scénarios adaptés. 

 Suivre et analyser ces opérations de prospection (appels, contacts argumentés…). 

Disposer d’un « catalogue produit » permettant : 

 La description technique et commerciale des logiciels et des prestations. 

 La gestion des tarifs.  

 L’établissement d'offres et de devis.  

 L’enregistrement de commandes.  

Suivre les prévisions de signature d’affaire 

 Disposer de critères objectifs d’avancement de l’affaire. 

 Disposer de cœfficients de probabilité de signature crédibles.  
 


