. Apprenez a mieux connaitre votre marché grace au CRM
(Customer RelationShip Management)

stRafEclE . Comprenez, anticipez et gérez les besoins de vos clients

& DEVELOPPEMENT

Inventeurs de
possibles

.Donnez a Vvos eéquipes commerciales les moyens
d'organiser leur activité

Le partenaire informatiqgue de votre activité commerciale : OPTICOM

VP Yente Partner 5.5 CRM (C) KDP Informatique SA
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Le résultat :

® I'équipe gagne en confort de travail : elle améliore la relation et les contacts avec les clients

® I'équipe gagne du temps qu'elle peut consacrer a I'essentiel : la prospection, la qualité et le
suivi client, le conseil

® le client gagne en régularite

® la structure gagne en lisibilité sur sa clientele et en ressources d'analyses : statistiques clients,
syntheses, graphiques
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Méthode de travail

Constitution d’un groupe de pilotage
du projet

Analyse initiale

O De I'analyse dépend le bon fonctionnement et la bonne
utilisation de l'outil informatique. Nous réalisons avec
vous un cahier des charges qui permettra ensuite la
mise en place de l'outil dans des conditions optimum.
Ce cahier des charges est le fruit de la réflexion
commune de vos équipes et de notre expérience.

Travail de

consultants :

O A partir du cahier des charges, nous créons le produit
qui correspondra aux besoins que vous avez
exprimeés lors de l'analyse.

paramétrage des

Mise en place et formation

O Cette phase concrete permettra aux utilisateurs de
s'approprier l'outil ; de le manipuler ; d'apprendre a
I'utiliser ; de comprendre les ressources mises a leur
disposition pour trouver des solutions aux questions
spécfiques auxquelles ils peuvent étre confrontés.

Suivi

O L'évolution de votre entreprise impose souvent des
mises a niveau de l'outil informatique. Nous vous
proposons  d'intervenir de  deux  maniéres
complémentaires : sous forme de conseil régulier a
['utilisation par un contrat d'assistance annuel, et sous
forme d'intervention ponctuelle dans le cadre de
I'‘évolution naturelle de vos besoins.

Tarification :

A partir de 1 700 €uros HT formation et contrat
d'assistance inclus. Sur devis pour des projets
plus ambitieux.

Vous pouvez bénéficier dans le cadre de la formation
professionnelle d'une aide concernant la partie formation
du dossier.

Vos contacts :
Stratégie&Développement

Félix LABONNE
Gilles MARQUIS
Malika BOUCHAMI

& Par téléphone: 03 81 40 21 10
N Fax: 0381507100
& Mail : contact@strategie-developpement.com

Etude de satisfaction - Stratégie&Développement — 2003 — document exclusif non-contractuel — reproduction interdite sous peine de poursuites


mailto:contact@strategie-developpement.com

