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Introduction

Les attendus et objectifs de la réunion

Présentation de l’offre GRC ASSIA définie dans notre convention de services.

Deux outils complémentaires sont proposés :

Contexte

CRM adapté par ASSIA au secteur de l’assurance 
Santé.

▪ EDEAL version 2021

▪ Dédié à la gestion commerciale

▪ Interfacé à l’outil de gestion ASSIA PSA

E-DEAL Assia : Souscription Dématérialisée (ALto)
Outils d’aide à la vente développés par ASSIA

▪ Module d’aide à la vente interfacé à E-DEAL

▪ Agence en ligne

▪ Interface comparateurs en ligne
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Introduction
Lancement de l’offre en 2017 
Historique de nos applications

2017 Conception d’un tarificateur et d’un module OAV avec l’aide de 4 mutuelles 
Mise en production d’ALto en Décembre

2018 Remplacement de la solution CRM Selligent par la solution E-DEAL
Mise en production des deux mutuelles pilotes en Juillet

2019 Mise en place de l’interface entre l’outil de gestion ASSIA PSA et E-DEAL
Mise en place du module OAV Santé Collectif
Mise en place de la DDA sur les parcours de vente

2020 Montée de version majeure de la solution E-DEAL (v2019)
Mise en place de la RIA 

2021 Mise en place de l’anonymisation des données prospects dans E-DEAL

2022 Ajout du parcours de signature en face à face

2023 Montée de version majeure de la solution E-DEAL (v2021)
Ajout du parcours d’affiliation salarié dématérialisée : ASSIA AD
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Introduction
Utilisation de nos applications

Mutuelle / Assureur E-DEAL ASSIA : SD ASSIA : PSA

MBA X X X

ACORIS X X X

CNM X X X

Mutame & plus X X X

ASM X X X

Complévie X X

MGPS X X X

INIZYS (SAMBO) X X

Le Ralliement X

MGPA X X X

Liste des utilisateurs 
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Périmètre
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Périmètre E-DEAL
Les attendus et objectifs de la mise en place du CRM E-DEAL

• Mise en place d’un CRM commun aux différents marchés des mutuelles en vue d’assurer la démarche marketing digital, d’améliorer les 
prises de rendez-vous et d’augmenter globalement la productivité commerciale.

• Mesure de l’efficacité commerciale et reporting associé.

Il couvre le périmètre de la gestion commerciale* 

Dans E-DEAL

• Silhouettes, suspects, prospects, adhérents

• Personnes physiques

• Personnes morales

• Gestion des opportunités et devis

• Gestion des campagnes commerciales et événements

Intégration dans le SI (interfaces)

• Avec ASSIA Souscription Dématérialisée (et avec les comparateurs en assurance santé)

• Avec ASSIA Plateforme Santé et Assurance pour la remontée des contrats et des adhérents

Couplage CTI

• Levée de fiches

* Les fonctionnalités « Centre de services - GRA » sont hors périmètre d’E-DEAL et restent couvertes par SUDE

Force de vente
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Périmètre E-DEAL
Module SALES

• Objets Personnes, Entreprises, Opportunités, Devis, 
Interactions et fonctionnalités de création, modification, 
consultation ainsi que les règles de gestion associées 

Module MARKETING

• Gammes, Produits, Garanties/Packs : paramétrage initial 
et fonctionnalités de maintenance du catalogue

• Origines : paramétrage initial et fonctionnalités de 
maintenance 

• Ciblages et populations

• Plans d’actions, campagnes d’appels et campagnes 
marketing

• Evénements

Module ADMIN

• Apporteurs, Acteurs, habilitations (rôles) et tables de 
référence : paramétrage initial et fonctionnalités de 
maintenance

• Menus, Dashboards : paramétrage initial

• Procédures, Workflows (Outillage)

Les modules de la suite E-DEAL
Module NET BUSINESS (en option) :

• Emailing, smsing de masse

• Formulaires WEB 

• Web opérations

• Silhouettes

Module KPI (en option)

• Outil de reporting sur les données E-DEAL
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ASSIA : 
Souscription

Dématérialisée
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ASSIA : SD
Présentation

▪ Création de gammes par assemblage de garanties

▪ Atelier de paramétrage des tarifs associés 
(types de cotisation, critères de tarification, frais, 
commissionnement, taxes)

▪ Déclinaison en produits commerciaux en fonction 
des réseaux et des canaux de distribution

ATELIER DE CRÉATION DE GAMMES 
ET DE PRODUITS COMMERCIAUX

PARCOURS DE SOUSCRIPTION 
100% DÉMATÉRIALISÉ

▪ Création de votre boutique en ligne en marque blanche

▪ Outils d’aide à la vente pour la performance de vos 
réseaux

▪ Signature électronique via un tiers de confiance

▪ Mise en gestion de vos contrats de santé
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ASSIA : SD
Présentation Générale
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RÉFÉRENTIEL PRODUITS

Gamme Santé 
individuelle et 
collective

Structuration en 
produits 
commerciaux et 
formules

Gestion des 
produits modulaires

RÉFÉRENTIEL TARIFS

Gestion des tarifs 
en HT

Gestion natives des 
frais, taxes, types de 
cotisation, critères 
de tarification

Gestion des remises 
commerciales

Import / Export des 
tarifs au format xlsx

RÉFÉRENTIEL 
DOCUMENTAIRE

Référentiel 
documentaire 
intégré

Moteur d’édition de 
document basé sur 
les PDF éditables

RÈGLES 
DE DISTRIBUTION

Segmentation 
de la distribution 
par canaux de vente

Personnalisation 
de l’expression 
de besoin (DDA)

Segmentation de 
l’offre par besoins 
et par profils
(Age, CCN, Régime)

Atelier Produit
ASSIA : SD
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ASSIA : SD
Parcours de vente entièrement digitalisé
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Démonstration
Les outils : 
E-DEAL & ASSIA - SD
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Module SALES
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Module SALES
➢ 2 catégories de personnes : les particuliers et les professionnels

•Pour les particuliers :
✓ Gestion d’une adresse principale et éventuellement secondaire

•Pour les professionnels
✓ Gestion des coordonnées professionnelles sur la fiche personne en complément des coordonnées personnelles

✓ Gestion des données Madelin et indicateur de créateur d’entreprise (porteurs de projets)

Personnes physiques - Les données personne
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Module SALES
Personnes physiques - Les données générales de la fiche « PERSONNE »

Titre, statut et 
indicateurs

Données 
générales

Données de 
communication

Données 
professionnelles 

et Fonctions
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Module SALES
Gérer les doublons

Détection automatique des doublons à la saisie des données 
de la nouvelle fiche selon les règles paramétrées 

Exemple : même nom + prénom + date de naissance

Enregistrer en faux doublon : 
permet de créer une nouvelle 

fiche personne

Consulter la fiche 
déjà en base

Fusionner : permet de récupérer la fiche déjà 
en base et de la compléter si besoin 
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Module SALES
Personnes physiques - Les onglets de la fiche « PERSONNE »

➢ Onglet « Adresses » 
• Le contrôle des adresses RNVP fait appel au service standard d’ASSIA (prestataire AMABIS)

➢ Onglet « Profil »
• Permet de gérer les données caractérisant le profil de la personne : PPE, gel des avoirs, majeur protégé, 

bénéficiaire C2S, origine marketing de la personne et prescripteur
• Notion de marqueurs et d’indicateurs d’importance : les valeurs de ces 2 tables de référence sont 

définies par mutuelle 

➢ Onglet « Abonnements »
• Permet de gérer les informations concernant les accès aux différents extranets et concernant les 

abonnements et options de dématérialisation (pas de lien avec les paramètres gérés par ailleurs dans 
les extranets, application mobile et Starweb© à ce stade)

➢ Onglet « Compléments »
• Cet onglet est dédié à la gestion des champs spécifiques par mutuelle. Leur gestion sera complètement 

manuelle (aucune règle d’initialisation ou de gestion associée à ces champs)

➢ Onglet « Concurrence »
• Données informatives sur l’équipement de la personne en assurance à la concurrence

➢ Onglet « Relations »
• Permet de gérer les relations de la personne avec d’autres personnes physiques
• Notion de « Foyer » gérée à deux niveaux : Les relations de type « familiale »  (Enfant de, Conjoint de, 

etc.) peuvent être enregistrées à titre informatif dans l’onglet « Relations » (pas de ciblage possible). En 
complément, la notion de rôle des bénéficiaires sur chaque contrat permet de gérer la notion de 
« Foyer » en santé.
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Module SALES
Personnes physiques - Les données générales de la fiche « PERSONNE »

➢ Onglet «Interactions »

• Donne la liste de tous les contacts et échanges de la mutuelle avec la 
personne concernée

➢ Onglet « Opportunités/Devis »: 

• Donne la liste des opportunités et devis de la personne (cf. diapos 
suivantes)

➢ Onglet « Contrats »

• Donne la liste des contrats de la personne (cf. diapos suivantes)
➢ Onglet « Pièces jointes »: 

• Permet d’enregistrer des fichiers concernant la personne (certificat de 
naissance, …)
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Module SALES
Personnes morales- Les données générales de la fiche « ENTREPRISE »

Données de communication
Création ou sélection d’une personne 

en tant qu’interlocuteur principal

Données générales : saisie 
SIREN obligatoire (sauf si 

entreprise en création et selon 
le type d’organisation)  

Tranches 
d’effectif
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Module SALES
Personnes morales- Les onglets de la fiche « ENTREPRISE »

➢ Onglet « Profil »
• Permet de gérer les données caractérisant le profil de l’entreprise : PPE, gel des avoirs, origine de l’entreprise et 

prescripteur, date de bilan, date de cessation d’activité

• Notion de marqueurs et d’indicateurs d’importance : les valeurs de ces 2 tables de référence sont définies par mutuelle 

➢ Onglet « Administratif »
• Chiffre d’Affaire, code activité et code NAF (niveaux 2 et 5 du référentiel INSEE), code IDCC/N° brochure, Indicateur HDS et 

taux

➢ Onglet « Sites/Services »
• Permet de gérer les différents sites et services de l’entreprise avec les coordonnées et interlocuteurs associés

➢ Onglet « Démographie »
• Chaque mutuelle gérant sa propre nomenclature de paramètres démographiques des entreprises, les données 

démographiques serons gérées sous forme d’un formulaire Excel à compléter et à insérer dans l’onglet démographie

➢ Onglet « Concurrence »
• Données informatives sur l’équipement de l’entreprise en assurance à la concurrence (idem Personne)

➢ Onglet « Compléments »
• Cet onglet est dédié à la gestion des champs spécifiques par mutuelle. Leur gestion sera complètement manuelle (aucune 

règle d’initialisation ou de gestion associée à ces champs)

➢ Onglet « Abonnements »
• Permet d’afficher la liste des personnes dans l’entreprise ayant accès à l’extranet entreprise
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Module SALES
Personnes morales - Les onglets de la fiche « ENTREPRISE »

➢ Onglet « Personnes »
•Cet onglet regroupe l’ensemble des interlocuteurs de l’entreprise (salariés notamment) et les 
principales informations les concernant 

➢ Onglet «Interactions »
•Donne la liste de tous les contacts et échanges de la mutuelle avec l’entreprise concernée

➢ Onglet « Opportunités/Devis »
•Donne la liste des opportunités et devis de l’entreprise (cf. diapos suivantes)

➢ Onglet « Contrats »
•Donne la liste des contrats de l’entreprise (cf. diapos suivantes)

➢ Onglet « Relations »
•Permet de gérer les relations de l’entreprise avec d’autres entreprises

➢ Onglet « Pièces jointes »
•Permet d’enregistrer des fichiers concernant l’entreprise
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Module SALES
Cycle de vie d’une personne ou entreprise

➢ Nature de la personne ou entreprise : 

• Suspect : à la création d’une nouvelle personne ou entreprise dans le CRM, elle est de nature « Suspect »

• Prospect : dès qu’une opportunité est créée, la personne ou l’entreprise prend la nature « Prospect »

• Adhérent/Client : dès que la personne ou l’entreprise détient un contrat actif, elle devient 

• Adhérent si au moins un de ses contrats actifs donne droit au statut « Adhérent » à la mutuelle

• Client si aucun de ses contrats actifs ne donnent droit au statut « Adhérent » à la mutuelle

Lorsqu’elle n’a plus aucun contrat actif (tous résiliés), elle redevient « Prospect »

➢ Cas particulier de la « Silhouette » (avec module NET BUSINESS)

• Les « Leads » en provenance des web formulaires déclenchent la création d’une silhouette dans E-DEAL.

• Les silhouettes sont ensuite soumises à un traitement de qualification manuel avant transformation en 
Personne ou Entreprise dans E-DEAL (activation du système de dé doublonnage). Ce processus évite de 
polluer la base CRM. Le processus de transformations peut, en fonction du contexte, créer une 
opportunité associée à la personne/entreprise. 
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Module SALES
Cycle de vie d’une personne : RGPD

➢ Traitement d’anonymisation des fiches prospect après le délai règlementaire 

• Paramétrage et mise en œuvre du « centre de données privées »
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Module SALES
Les apporteurs et règles d’affectation commerciale des prospects

➢ Notion de marché : 
• La notion de « Marché » est gérée sur les fiches prospects et peut prendre 3 valeurs*

• MDP (Marché Des Particuliers)  : s’applique uniquement sur les Personnes de catégorie « Particulier »

• MDPRO (Marché Des PROfessionnels) : peut s’appliquer à la fois sur des personnes de catégorie « Professionnel » et 
éventuellement sur des entreprises à faible effectif (Exemple <5 salariés)

• MDE (Marché Des Entreprises) : s’applique sur les entreprises (toutes ou à partir d’un certain effectif – Exemple >5 salariés)

* Les règles d’attribution des marchés pour les prospects est paramétrable par mutuelle (paramétrage technique) car dépend 
de l’organisation commerciale.

➢ Les secteurs géographiques
• Le secteur géographique est déterminé par le code postal (ou code département) de la personne ou de l’entreprise

➢ Les apporteurs (agence, siège, cabinet de courtage)
• Un apporteur correspond soit à une agence (ou siège social), soit à un cabinet de courtage

• Pour les agences, une liste d’acteurs (conseillers) est définie
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Module SALES
Les apporteurs internes et règles d’affectation commerciale des prospects

➢ Les règles d’affectation commerciale des prospects
•Les affectations des fiches prospects (personne ou entreprise) peuvent être manuelles (pas de règles 
prédéfinies) ou automatiques. Un paramétrage technique au niveau de la mutuelle permet de définir le 
comportement souhaité.
•L’affectation des fiches prospects peut être de 2 niveaux :

•Affectation de niveau « Apporteur » (exemple affectation à une agence donnée mais à aucun conseiller en particulier)
•Affectation de niveau « Conseiller ». Dans ce cas, l’apporteur est déduit selon l’appartenance du conseiller à cet apporteur

•Lorsque l’affectation est automatique, elle s’effectue selon le marché et le code postal de la personne et 
l’entreprise sur la base d’une table de correspondance ayant les entrées « marché » et « code postal »  (ou 
code département) et permettant d’obtenir l’apporteur à affecter et éventuellement le conseiller (acteur) 
dédié selon le niveau d’affectation souhaité.

➢ Table des affectations commerciales à définir
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Module SALES
Les opportunités et devis

➢ Définition d’une opportunité : 
Une opportunité en fonction de son état d’avancement représente un besoin détecté pour un domaine d’activité (Santé, 
Prévoyance, Epargne-Retraite, I.A.R.D., Services), et pour lequel il y a eu ou non proposition de couverture, éventuellement 
transmise au prospect sous forme de devis : 

• A l’initiative de la mutuelle : prospection emailing, tél…

• A l’initiative de la personne : passage en agence, site web (BEL), appel sur plateforme téléphonique

Saisie date 
d’adhésion 
souhaitée

Evaluation 
probabilité de 

transformation en 
contrat

Possibilité de relier 
l’opportunité à 

l’interaction (Appel 
téléphonique, RDV, …)

Enregistrement de 
toute information 

concernant le besoin 
du prospect

Sélection de la 
famille de produits 

pour le domaine 
d’activité

Saisie date 
d’adhésion 
souhaitée
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Module SALES
Les opportunités et devis

➢ Création manuelle d’un devis par accès à un tarificateur non intégré

• Saisie manuelle des informations du devis

• Débranchement vers le tarificateur souhaité pour obtenir le tarif et réaliser le devis

• Report du montant et du N° de devis dans E-DEAL et ajout du document en PJ



©Copyright ASSIA 2022©Copyright ASSIA 2022

Module SALES
Les opportunités et devis

➢ Création d’un devis dans ASSIA SD et remontée dans E-DEAL via interface

• Création du devis directement dans ASSIA SD et remontée dans E-DEAL via interface

• Si l’opportunité n’a pas été créée au préalable (cas du devis en ligne par exemple), création 
automatique de l’opportunité dans E-DEAL lors de la remontée du devis.
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ASSIA SD – Parcours de vente
Aide à la vente, conseils et respect DDA

➢ Le paramétrage du parcours de vente : Collecte des besoins
Création d’un formulaire pour la collecte des besoins avec des questions 
spécifiques définies dans la bibliothèque (DDA – Questions)  :

▪ Questions fermées (OUI/NON) : prise en compte dans la sélection des 
packs proposés (paramétrage au niveau pack)

▪ Questions ouvertes : réponse enregistrée
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ASSIA SD – Parcours de vente
Aide à la vente, conseils et respect DDA

➢ Le paramétrage du parcours de vente : règles d’éligibilité des produits et packs (formules)

✓Les critères d ’éligibilité du pack selon le profil du prospect

▪ Type de contrat (individuel, collectif) –selon le type du produit

▪ Profession (sélection parmi le référentiel global)

▪ Age (âge minimum et maximum)

▪ Régime social (sélection parmi le référentiel mutuelle à paramétrer)

▪ Régime local (si s’applique pour la mutuelle : propriété dans la configuration)

✓Le niveau de couverture du pack selon le besoin exprimé par le prospect

▪ Paramétrage du niveau de couverture du pack pour chaque module 
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ASSIA SD – Parcours de vente
Aide à la vente, conseils et respect DDA

➢ Parcours de vente dans ASSIA SD : algorithme de calcul des propositions
• Sur le parcours de vente (devis et souscription), collecte des informations du prospect 

• sur ses besoins : type de gamme (complémentaire, sur-complémentaire, économique) et niveau de couverture souhaité par module 
(soins courants, optique, dentaire, …)

• sur son profil : âge, profession, régime social (en individuel) ou code IDCC/NAF, effectif de l’entreprise (en collectif)

• En fonction de ces informations et du paramétrage des packs, calcul liste des propositions et affichage du tarif et tableau de garanties
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Module SALES
Cycle de vie des opportunités et devis

➢ Le cycle de vie de l’opportunité dépend du cycle de vie du/des devis associé(s)

Etat Devis Etat Opportunité correspondant                          

(si 1 seul devis)

Sans devis Besoin détecté

A émettre PROPOSITION

Transmis au souscripteur DEVIS

Signé en attente de pièces Signée en attente de pièces

Signé en attente de conformité Signée en attente de conformité

Annulé N/A (Pas de changement)

Expiré N/A (Pas de changement)

Conforme Signée en attente retour gestion

Refus MO Proposition

MO en attente pièces Signée en attente de pièces

Validé GAGNEE

Invalidé HORS CIBLE

Sans effet PERDUE
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Module SALES
Les contrats du prospect

Sur la fiche personne ou entreprise, 
l’indicateur d’équipement est activé si 

au moins un contrat actif dans le 
domaine (santé, Prévoyance, Retraite-

Epargne, IARD, Services)

Remontée des contrats de la gestion (Back Office) dans le CRM

➢ Déversement depuis
• Suite à la validation de la souscription en gestion, un traitement d’interface quotidien permet de remonter les contrats d’ASSIA

PSA ainsi que les bénéficiaires et entreprises dans E-DEAL

• Une référence permet de faire le lien avec le devis en amont s’il existe et de mettre à jour son état ainsi que l’état de 
l’opportunité (« Gagnée »).

• Création des personnes bénéficiaires si elles n’existent pas déjà dans le CRM (activation du système de dé-doublonnage) et 
création des relations (conjoint, enfant, …) et rôles sur le contrat

• Remontée du produit et garanties souscrites

➢ Création par Import de fichiers
• Un sas d’entrée composé de 3 fichiers permet d’importer des contrats en provenance d’autres systèmes BO (contrats 

partenaires de la Mutuelle en prévoyance, retraite, IARD, autres services)
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Traiter la levée de fiche suite appel prospect
Si une seule fiche personne correspond au n°de téléphone de l’appelant

La fiche de la personne 
correspondant au N° de l’appelant 

s’ouvre et une fenêtre d’interaction 
s’ouvre également en parallèle 

(interaction de type « appel entrant 
directement en mode « réaliser»)
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Traiter la levée de fiche suite appel prospect
Si plusieurs fiches personnes correspondent au n°de téléphone de l’appelant

La fenêtre de recherche des 
personnes s’ouvre avec le N° de 

l’appelant en critère de recherche et 
la liste des fiches personnes 
correspondant à ce numéro

Il convient de sélectionner la bonne 
personne dans la liste en ouvrant sa 

fiche. La fenêtre de réalisation de 
l’interaction s’ouvre également en 

parallèle (même principe que si une 
seule fiche personne avec le N° de 

l’appelant)
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Traiter la levée de fiche suite appel prospect
Si aucune fiche personne ne correspond au n°de téléphone de l’appelant (1/2)

La fenêtre de recherche des 
personnes s’ouvre mais aucune 
personne ne correspond, il faut 

donc la créer
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Traiter la levée de fiche suite appel prospect
Si aucune fiche personne ne correspond au n°de téléphone de l’appelant (2/2)

Après avoir enregistré la fiche 
personne, il faut créer 

l’interaction (action 
interaction+) pour tracer 

l’appel entrant

A la fin de l’appel, le compte rendu de 
l’échange peut-être enregistré via 

l’action réaliser : saisie heure de fin, 
sélection du résultat dans la liste et 

saisie du compte rendu
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Module 
MARKETING
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Module MARKETING
La gamme de produits

Une gamme représente un ensemble de produits d’assurance présentant les 
mêmes garanties mais ayant des montages commerciaux différents associés 
à des conditions de vente et de tarification différentes.

A une gamme sont associés les éléments suivants :

• Un domaine d’activité (Santé, Prévoyance, Epargne-Retraite, IARD, Services)
• Une famille de produits (liste de valeurs dans table de référence définie par chaque 

mutuelle)
• Un  type de contrat (Individuel/Collectif/Mixte)
• Un ou plusieurs concepteur(s) de la gamme (liste de valeurs dans la table de 

référence définie par chaque mutuelle)
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Module MARKETING
Le produit et ses garanties/packs
Un produit commercial est une déclinaison d’une gamme de produits d’assurance correspondant à un axe de 
vente (réseau de distribution/canal/mode de distribution, négociation des aspects tarifaires, cible marketing 
visée)

A un produit sont associés les éléments suivants :

• Une gamme : un produit n’appartient qu’à une seule gamme

• Type de contrat : il s’agit par défaut du type de contrat de la gamme mais peut être différent (précision indiv/coll
au niveau produit quand le type est mixte au niveau gamme par exemple).

• L(es)’assureur(s)

• Le(s) gestionnaire(s)

• Les informations relatives à l’axe de vente (réseau/mode/type/canal de distribution)
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Module MARKETING
La notion d’origine marketing

Le concept d’origine est central dans E-DEAL CRM. Il permet de gérer le ROI d’une 
opération commerciale (campagnes, événement, comparateur, appel spontané, etc…)

• L’origine est positionnée et obligatoire sur les principaux objets dans E-DEAL CRM : Personnes, 
entreprises, opportunités

• 3 origines sont définies par défaut et sont non modifiables (indicateur « system ») car utilisées 
dans les interfaces avec SD : Comparateur Meilleure Assurance, comparateur Les Furets, Agence 
en Ligne (site web).

• Note : L’interaction d’origine (appel téléphonique, email, …) est une notion différente permettant 
de connaitre le canal à l’origine du prospect.

Le fichier d’import des Origines (cf. Modèle d’import ci-après)
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Module MARKETING
Ciblage

Le ciblage est l’outil marketing permettant d’interroger la base CRM et de recueillir des populations. 
Un ciblage se définit à l’aide de critères et d’opérateurs portant sur les données.

Multicritères
• Par objet métier et par champ
• Par comptage d’objets liés
• Opérateur ET / OU / NOR (négation)

Multi-opérateur
• Selon le type du champ 
• Mathématiques : <, >, =, <>, <=, >=
• Texte : Contient, Commence
• Opérateurs « Existe », « Contenu dans »
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Module MARKETING
Populations

C’est une liste d’entrées de la base CRM, une « photo prise à un instant donné »

Peut être construite par plusieurs moyens

• manuellement 
• à partir de ciblages/questions type
• à partir d’autres populations : découpage, échantillonnage
• à partir d’évènements : extraire à partir d’un statut (inscrits, à valider, venus, etc.)
• à partir d’un e-mailing : extraire les ouvertures, les cliqueurs, les erreurs, etc.

Peut être utilisée pour

• Courrier : Extraction de données ou fusion de document (courrier)
• Envoi d’e-mail : e-mailing via Marketing ou via NetBusiness
• Envoi de SMS : SMSing NetBusiness
• Marquage en masse : marqueurs, évènements
• Plans d’actions commerciales
• Autres : Mise à jour des données (administrateur), reporting Excel (KPI)
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Module MARKETING
Campagnes marketing

Description

• Objectifs (qualitatifs / quantitatifs)
• Cible : la définition
• Moyens : medias utilisés
• Origine : Afin de pouvoir mesurer le ROI de la campagne

Budget & Indicateurs

• Prévisionnel VS Réel
• Indicateurs : repères paramétrables
• ROI prévisionnel

Exemple :

• La campagne ‘Prospection Santé 2018’ se déroule au niveau national, 1er janvier au 31 décembre 2018 et concerne l’exercice 2018.
Le département initiateur est le département « Direction du Développement ». Ce département dépend de l’entité ‘Siège’. La cible est de 
10 000 personnes. 
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Module MARKETING
Evénements

Statistiques d’inscription et de participation

Catégorie d’événement (déterminant 
les statuts d’inscription et de 

participation)

Actions possibles
sur un évènement 

Liste des cibles 
inscrites à 

l’événement

Quand le nombre maximum de 
participants est atteint, le chiffre 

s’affiche en rouge 
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Module
NET BUSINESS

Optionnel
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Module NET BUSINESS
Campagnes Emailing, Smsing

Entête reprenant les informations 
principales

Actions disponibles 

Onglets reprenant les différentes étapes pour la réalisation d’un e-mailing
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Module NET BUSINESS
Campagnes Emailing, Smsing
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Module NET BUSINESS
Formulaires web

Principe : intégré à un site web existant, le formulaire permet de créer des silhouettes dans le CRM. Ces silhouettes 
peuvent ensuite être « qualifiées » selon le processus de transformation automatique ou manuelle des silhouettes; 
générant ainsi de nouveaux contacts, de nouvelles opportunités.

Modifier l’ordre d’affichage des 
champs avec les flèches

Libellé des champs tels 
qu’ils apparaissent à 

l’écran

Champs obligatoires identifiés 
par une astérisque sur le 

formulaire en ligne
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Module NET BUSINESS
Les silhouettes

• Une « Silhouette » correspond à une personne physique à propos de laquelle on possède quelques informations 
mais qui n’est pas encore « qualifiée » en tant que « Personne » dans le CRM. 

• Ce concept de silhouette permet de garder la trace et les informations des visiteurs d’un site Internet, sans que la 
liste des personnes, lesquelles sont de véritables contacts identifiés, ne s’en trouve polluée. 

Sélection / création de l’entreprise 
si le champ « Entreprise » de la 
silhouette  n’est pas vide 
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Module NET BUSINESS
Personnalisation de l’objet silhouette

Ajout des champs personnes suivants sur l’objet silhouette et prise en compte dans la transformation en fiche personne :

Ajout des champs entreprise suivants sur l’objet silhouette et prise en compte dans la transformation en fiche entreprise :

Ajout des champs contexte suivants sur l’objet silhouette et prise en compte dans la transformation en opportunité :

SIRET (ou SIREN + NIC)
Date de création
Code NAF
Effectif salarié entreprises
Indicateur adhérent (Oui/Non)
Indicateur Professionnel de santé

Date de naissance
Catégorie (particulier ou professionnel)
Profession
Régime social
Indicateur régime local
Indicateur adhérent (Oui/Non)

Domaine d’activité
Famille de produit
Type d’opportunité
Nature de la demande
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Module
KPI

Optionnel
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Module KPI
Les fonctionnalités du module KPI
• E-DEAL CRM propose l'enregistrement, l'historisation et la représentation d'indicateurs de performance. 

• E-DEAL KPI permet de croiser toutes les informations de la base afin de proposer des représentations 
synthétiques et pertinentes pour prendre les bonnes décisions.

• A partir d’axes d’analyse et d’indicateurs mis à disposition par E-DEAL CRM, KPI permet d’afficher des 
camemberts, des courbes, des histogrammes et des tableaux visibles à partir de fiches objet ou à travers des 
Dashboards
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Module KPI
Les fonctionnalités du module KPI

Les étapes de création

1. Méthode de calcul

• Sélectionner les données qui seront extraites de la base. Il s’agit donc de sélectionner un objet (opportunité, demande, 
interaction, …) et une valeur analysée (comptage de demande, somme du CA d’opportunité, …)

2. Indicateur

• Définir les axes d’analyse de la méthode calcul (comptage de demande par canal, somme de CA par commercial, …) et la 
fréquence (par semaine, par mois, …)

3. Graphique

• Définir la représentation graphique de l’indicateur et de son évolution et paramétrer les options d’affichage 
(histogramme des demandes par canal, secteur du CA par commercial, …) 
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Module KPI
Les rapports standards d’ASSIA

Mise en place de 10 rapports pour le suivi des activités et des performances des commerciaux (cf. Rapports 
spécifiés en GT Gestion de la Relation Commerciale)
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Questions ?
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