
Programme Formation
Sage 100 CRM – Prise en main

Objectifs pédagogiques :
• Maitriser les contours de l’offre.

• Savoir installer Sage 100 CRM.

• Apprendre à utiliser les outils 

proposés en standard.

Public visé :

Commercial, ADV et/ou acheteur.

Effectif maximum :

5 personnes.

Pré-requis des candidats :

Bonne connaissance de la gestion 

des flux en entreprise et utilisation 

courante de Windows.

Modalités et délai d’accès :

Accueil en fonction du règlement 

intérieur A2F Conseils et de 

l’entreprise accueillante. 

Organisation et fonctionnement :

• Durée de la formation : 3 jours 

(soit 21  h de formation).

• Horaires : de 9h30 à 13h et de 

14h à 17h30.

• Mode d’organisation 

pédagogique : présentiel ou 

distance en intra-entreprise.

• Lieu de formation : sur site 

client si présentiel.

• Date(s) : ………………….

• Tarif : 890 € HT / jour.

• Intervenant : …………………

• Appréciation des résultats :

Exercices d’évaluation en fin de 

formation.

• Répartition du temps entre 

théorie et exercices pratiques : 

40% - 60%

• Points forts / Plus de cette 

formation : Formation par 

demi-journées pour assimiler 

plus facilement des thématiques 

liées à l’utilisation et au 

paramétrage

• Niveau obtenu : À l’issue de la 

formation, le stagiaire aura une 

bonne connaissance du 

déploiement et des premiers pas 

dans le CRM

Première partie – Découverte CRM

Introduction à Sage 100 CRM (0,5 jour à distance ou présentiel)

• Contenu du parcours.

• Cartographie fonctionnelle.

• Accès & la navigation.

• Découverte de l’espace d’administration : fonction principale d’administration, définition des utilisateurs & 

droits d’accès (1er niveau).

Moyens pédagogies :

• Apports théoriques et cas pratiques (à distance ou en présentiel dans l’entreprise client) reposant sur des

besoins de gestion d’entreprise.

• Remise d’un support de formation et de feuilles de route.

• Validation des acquis sous forme de quiz.

Moyens d’encadrement :

Cette formation est assurée par un formateur interne à A2F Conseils compétent sur la gamme Sage 100.

Modalités de suivi et assistance :

Attestation de présence mentionnant la nature et la durée de l’action de formation.

Contact possible tout au long de la formation avec le centre de formation aux heures habituelles d’ouverture.

Programme de la formation

Deuxième partie – Utilisation du CRM

Force de vente (1 jour à distance ou présentiel)

• Les fichiers de base : Sociétés, Contacts, Prospects.

• Les activités (tâches, RDV).

• Les recherches.

• Les opportunités.

• Les groupes.

• Les rapports.
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Troisième partie – 1er niveau de paramétrage

Personnalisation des entités / objets (0,5 jour à distance ou présentiel)

• Onglets / Ecrans / Champs

Fonctionnel (0,5 jour à distance ou présentiel)

• Intégration Gestion Commerciale.

Découverte des modules avancés (0,5 jour à distance ou présentiel)

• Module d’import de données.

• Moteur de Workflow sur 1er niveau : lecture & explication des workflows existant sur opportunité.

• Utilisation de l’assistant de contrôle : règles métiers sur écrans.

Taux de satisfaction :

………%

http://www.a2fconseils.fr/nos-formations/

