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Logiciel de suivi des offres des prix 
d’une imprimerie. 

 
1  Objectifs 
·  Assurer un meilleur suivi des offres des prix émis aux clients. 
·  Améliorer les performances des technico-commerciaux. 
·  Déclenchement du suivi au temps opportun (qui peut être fixé par le client lors des différents contacts). 
·  Etablir les analyses et les statistiques nécessaires afin de savoir sa propre position et fixer la stratégie de 

développement qui permet d’avancer. 
·  Statistiques des affaires conclues, en instances, ratées et classées en nombre, valeur et proportion. 
·  Analyses des affaires non conclues (à cause de la concurrence), pousser l’analyse même par concurrent. 
 
2 Utilité et fonctionnement 
 
On entend par administrateur : le chargé de la direction du service commercial. 
On entend par technico-commercial : les agents commerciaux ainsi que ceux affectés aux services de 

production. 
L’administrateur est chargé de : 
·  Création des utilisateurs (des technico-commerciaux). 
·  Le sauvegarde des données et réindexation. 
·   Import et export des données d’un établissement à un autre (en cas d’existence de deux lieux de 

productions ou plus). 
·  Contrôler les offres des prix non envoyées et/ou en retard d’envoie. 
·   Les relances non fait par les technico-commerciaux. 
·  Etablir les statistiques (relatives à une période choisie) des affaires conclues, ratées, en instances ou 

classées par technico-commercial. 
·  Consulter l’historique des technico-commerciaux pour des raisons de motivation. 
 
Remarque : l’administrateur n’a pas la possibilité de modifier une offre de prix, un contact avec un client, 
clôturer une affaire,… mais seulement les consulter. 
 De même un technico-commercial n’a pas la possibilité de consulter ou imprimer une offre de prix, 
de faire des contacts ou de clôturer une affaire créer par un autre technico-commercial, alors qu’il peut 
éditer les statistiques (relative à une période choisie) des affaires conclues, ratées, en instances ou classées 
pour son autoévaluation. 
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3 Aperçu sur le menu général de l’application 
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4 Création d’une offre de prix 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5 Impression d’une demande 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6 Offres des prix en retard d’envoi 
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7 Envoi d’une offre de prix 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8 Contact d’un client 
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9 Analyse des affaires par technico-commercial et par type de clôture d’une période 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
10 Rapport général des affaires clôturées d’une période 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
11 Historique des commerciaux 
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12 Analyse périodique de la concurrence 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Notez bien 
 La présente application tourne en réseau local. 
Conclusion 
 
 Outre les objectifs mentionnés ci-dessus, cette application représente pour l’administrateur 
un tableau de bord pour cerner le volume de la concurrence et un outil d’aide à une prise de 
décision rationnelle quant à l’affectation des agents commerciaux et des mesures de correction 
nécessaires pour remédier au disfonctionnement latent et l’amélioration des facteurs de 
compétitivité. 
 L’efficacité commerciale ne peut être atteint que par le bon suivi des affaires juste à temps 
surtout dans un environnement très concurrentiel. 
 Une fois installée et bien exploitée, cette application permet d’améliorer les performances 
et par conséquent l’efficacité. 
 
Réalisateur de l’application 
 
 
 
 


