PERSONNALISATION ET CONTEXTUALISATION

DES OFFRES D’ASSURANCE :
LES APPORTS DU CPQ

SEULEMENT

DANS LE MONDE SE DISENT

DES OFFRES PROPOSEES PAR LEUR ASSUREUR

SELON LE CABINET D’ANALYSTES GARTNER
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0 DISSOCIER LE REFERENCIEL COMMERCIAL DU REFERENCIEL TECHNIQUE
O » Multiplier les offres commerciales sans contrainte technique
0 e Accelerer la mise sur le marché de nouvelles offres

SE DEMARQUER DE LA CONCURRENCE

e Constituer des offres commerciales innovantes
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* Proposer des assemblages d'offres, du ciblage, du relbond commercial,
des promotions, ...

MIEUX VENDRE

* Proposer une offre adaptée aux besoins et au budget en favorisant
la saturation de portefeuille
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e Assurer la coherence entre les canaux de vente

OPTIMISER LES COUTS DU CYCLE DE VENTE

* Faciliter 'auto-formation des conseillers et accompagner la démarche
commerciale du réseau

» Developper la vente multi-canal

PROS SMART CPQ

UNE REPONSE A CES ENJEUX METIER

UNE SOLUTION DE CONFIGURATION,
DE TARIFICATION D’OFFRES COMMERCIALES, ET D'AIDE
A LA VENTE, EN ENVIRONNEMENT MULTICANAL.

IL PERMET DE :

CONCEVOIR FACILEMENT GENERER UN DEVIS,

VOS PRODUITS OBTENIR SON APPROBATION

ET SERVICES ET SIGNER

Votre ¢quipe produit Produire des devis précis

peut facilement créer et coherents avec de la tarification
ou mettre & jour guidée, executer des workflows

les modeles de produit d'approbation et generer

sans coder. des propositions PDF de facon

transparente dans votre CRM,
par exemple, Salesforce
ou Microsoft Dynamics
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Breaking the Laws of Physics : Shortening the Last Sales Mile Through Workflow Automatisation, Aberdeen Research Report - Peter Ostrow April 2013
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