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Un véritable suivi de la relation client 

 La conservation de l’ensemble des échanges entre une structure et ses clients constitue le 

principe même de la gestion de la relation client. Cependant, la saisie de ces éléments ne 

doit pas être fastidieuse mais relever de l’action commerciale habituelle. 

TéO SuiviCom s’inscrit dans cette démarche en proposant des outils de suivi qui 

accompagnent les commerciaux dans leur quotidien. 

L’annuaire : un vivier inépuisable 

 

L’annuaire de TéO offre la possibilité de stocker un nombre illimité de sociétés et de 

contacts. La saisie d’un doublon s’accompagne d’une alerte instantanée.    

Un moteur de recherche multicritère permet d’interroger l’annuaire et de préparer des 

listes de prospects qui seront utilisées dans le cadre de campagnes commerciales. 

 

La « campagne » : le panneau de contrôle de la prospection 

 La campagne commerciale a pour objet de prospecter, par téléphone ou publipostage, 

une liste de contacts appelée « cible ». Un écran de contrôle permet, tout à la fois de saisir 

de nouveaux contacts, d’afficher tous les numéros de téléphones disponibles d’un 

prospect, de créer des actions commerciales et de renseigner un questionnaire de 

qualification.  

 

Coût & CA Les affaires signées consécutivement à une campagne alimentent le chiffre d’affaire 

généré par cette dernière. Ce CA peut être comparé au coût réel engendré par l’opération 
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(salon, envoi de courriers en nombre, supports de communication, etc.). 

La gestion des affaires : évaluer le potentiel en temps réel 

 L’évaluation précise de l’activité commerciale est une vraie difficulté, notamment parce 

qu’elle repose sur le ressenti des commerciaux. TéO apporte à cet exercice un regard 

nouveau au travers d’une fiche d’évaluation permettant le calcul d’un pourcentage de 

succès en fonction de l’évolution de la négociation. 

Chaque affaires (i.e. besoin exprimé ou réel d’un prospect) est ainsi jaugée et alimente des 

tableaux de projection du chiffre d’affaires réalisable. 

  

CA & production Lorsqu’une affaire est signée, il est possible de la relier à des dossiers bénéficiaires au fur et 

à mesure des commandes effectives. Chaque fois qu’un de ces dossiers est facturé, il 

alimente le CA réel de l’affaire, permettant du coup de suivre précisément les objectifs 

commerciaux.  

Modifier un devis en un temps record ! 

 

Il est fréquent que la phase de négociation soit ponctuée de nombreux allers-retours vers 

le prospect pour peaufiner une proposition. 

TéO SuiviCom permet de simuler différents devis, simplement en cochant et décochant les 

lignes que l’on souhaite conserver ou ne pas prendre en compte. 

 

Lorsqu’un scénario est retenu, il est transféré dans le traitement de textes en un clic de 

souris. 

La copie d’écran ci-dessous montre un exemple de devis papier pouvant être généré 

automatiquement à partir de TéO. Notons ici que plusieurs modèles de devis peuvent être 

créés : 

� Page simple ; 

� Proposition rédigée ; 

� Contrat préétabli avec budget. 
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TéO transmet au traitement de textes tous 

les éléments constitutifs du devis, tels que 

définis dans le module « courriers types » 

livré en standard. 

Lorsque le devis comporte plusieurs 

lignes, seules celles qui sont retenues (i.e. 

celles qui sont cochées) apparaissent dans 

le tableau (ci-contre). 

 

Conserver les documents 

 

Lorsqu’il est associé à TéO GED1, le suivi commercial offre la possibilité de stocker les 

documents générés directement dans l’affaire. Cette fonctionnalité permet, notamment, 

de conserver les différentes versions d’un devis ou d’une proposition. 

 

Lors d’une proposition rédigée ou d’une réponse à appel d’offre, la GED s’avère être un 

véritable espace de travail et d’échange pour la rédaction de documents à plusieurs. 

Actions co : mesurer la pression commerciale 

 La mesure de la pression commerciale est un aspect essentiel de la gestion de la relation 

client. Elle permet de connaître, par exemple, la quantité d’actions à mener pour réaliser un 

chiffre d’affaires donné ou encore, le temps constaté pour obtenir une signature en 

fonction du volume d’actions réalisé. 

TéO SuiviCom effectue cette mesure de manière transparente puisque le principe même 

de ce module est de permettre à chaque commercial de gérer ses actions (rendez-vous, 

appels téléphoniques, envoi de documents, démarche du client). 

 

Lien avec l’agenda Les rencontres avec des prospects peuvent être directement saisies dans l’agenda du 

commercial. L’action correspondante est alors automatiquement générée et liée, le cas 

échéant, à l’affaire en cours.  

                                                                                              
1 Module en option sur demande 
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Ne manquez aucun appel ! 

 

Parce que la réactivité et la disponibilité font partie de l’image de marque, TéO SuiviCom 

permet à tout un chacun de laisser un mémo à un commercial absent en cas d’appel d’un 

prospect. 

Disponible sur tous les écrans de TéO, le pictogramme  donne accès à une fenêtre de 

saisie pour écrire un message en quelques secondes. 

Une fois la saisie enregistrée, une alerte spécifique apparaît sur la page d’accueil du 

commercial concerné.  

Relancer les bénéficiaires 

 La tenue de réunions d’information n’est malheureusement pas toujours suivie de relances 

qui permettraient de maximiser le taux d’inscriptions définitives. 

TéO SuiviCom est livré avec un module de gestion de ces relances : 

� Alerte sur la page d’accueil de l’animateur de la réunion pour rappeler le nombre de 

relances à effectuer ; 

� Affichage des prospects à relancer ; 

� Publipostage automatique2 ; 

� Historisation des relances ; 

� Statistiques, par animateur, sur le nombre de relances mensuelles et le taux de 

transformation en inscriptions. 

Questionnaires 

 Livré en standard avec TéO, le gestionnaire de questionnaires permet de créer des 

questionnaires de qualification et de les lier à des cibles commerciales (contacts, sociétés). 

Retourné par courrier à la suite d’un publipostage ou bien traité par téléphone, les 

réponses formulées sont renseignées dans TéO et donnent lieu à une analyse statistique. 

 

 

 Plus d’informations sur www.teo-lesite.com 

 

                                                                                              
2 Disponible uniquement avec iSiWord 


