Processus d’ C‘Cib

1) Le commercial identifie un auquel l'entreprise
Etape o) serait susceptible de répondre.
Commercial Identification d'une 2) Le commercial identifie un intéressé par
opportunité commerciale les services de l'entreprise. Exemple : lors d'un salon.
. Etape 1 Le commercial prend contact avec le client pour lui proposer
Commercial Prise de contact avec le un devis.

client

Client Non

Le client Oui
. Le commercial

peut alors définir un pour

relancer le client ultérieurement.

Le client
Dans la majorité des cas, le client envoie un
au commercial

Le commercial
Etape 2 en accord avec le client et en s'appuyant sur le

Comer?ﬁzce'g: ) Définition du contenu de cahier de charges. Il crée le devis et commence sa
la prestation redaction.
Un est désigne pour rediger les parties
technique et organisationnelle de la proposition. Il
deéfinit le
Etape 3
Chefde projet Définition de la partie - des taches, jalons et livrables (Gantt)

technique et - Estimation du

organisationneue (ressources humaines)
- Définition du : frais de
missions, besoins en materiel, etc.

Le commercial utilise le prévisionnel realisé par le chef

Etape 4 de projet pour calculer le e
Commercial Définition de la proposition etla de la prestation.
financiere It rédige ensuite son et lenvoie en

validation au responsable (commerciale ou opérationnel).

Responsable
commercial ou
opérationnel Non
Si le devis nest Oui
. les parties technique et/ Le responsable la proposition
ou commerciale du devis peuvent étre technique et financiere.
modifiees
Le commercial le devis au client. Si
. Etape 5 celui-ci ne donne pas de réponse au bout
Commercial Envoi du devis au client d'une certaine période, le commercial peut
programmer un
Client
Non Oui
Les étapes précedentes sont réitérées Le client et ses conditions
jusqu'a l'acceptation ou le refus définitif geénérales en signant le * F
du devis par le client .
Chefd ot Etape 6 Une est créée et la prestation peut
ef de proje Reéalisation de la démarrer.

prestation



