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Le CRM divalto weavy
Évolutif, modulaire et personnalisable, 
divalto weavy est le CRM tout terrain, 
hyperconnecté et créateur de liens. 
 

Divalto weavy est un outil de Sales Force Automation 

(SFA) conçu pour répondre aux besoins de toutes 

les forces commerciales de l’entreprise. Il assure la 

cohérence des actions avec le siège et facilite le métier 

du commercial (tâches administratives, présentation 

produit, prise de commandes, etc.). Son objectif final est 

le développement de l’activité commerciale.

L’application mobile de divalto weavy permet de 

consulter, saisir et partager toutes les informations 

nécessaires aux collaborateurs de l’entreprise, qu’ils 

soient sédentaires ou sur le terrain. Divalto weavy 

facilite le pilotage de l’activité commerciale au 

quotidien et permet d’avoir une vision claire et en quasi 

temps réel des résultats. Les tableaux de bord et les 

statistiques sont de véritables outils d’aide à la prise de 

décision.

Divalto weavy relie le terrain avec le siège et facilite la 

collaboration entre les équipes. 

Divalto weavy est 
le CRM aimé par les 

utilisateurs car il 
facilite leur quotidien 

en leur apportant dans 
toutes les situations 

des informations 
fiables. Il est intuitif, 

hyperconnecté et 
personnalisable. Il 
est la clé pour une 

meilleure productivité 
commerciale.

Eric VOLLE

Directeur marché CRM 

Divalto

À qui s’adresse-t-il ?

MANAGERS 

Contrôle de l’évolution du 

chi�re d’a�aires et de la 

couverture des clients en 

quasi temps réel. 

CLIENTS 

Réponses pertinentes 

et à jour, commandes 

traitées plus rapidement 

car elles sont intégrées 

automatiquement à l’ERP. 

Les clients sont satisfaits et 

plus fidèles. 

ACTIVITÉ 
COMMERCIALE

Pilotage optimisé et mise 

à disposition d’un seul et 

même référentiel pour tous 

les collaborateurs. 

ADMINISTRATIF 

Plus de ressaisie des 

rapports papier, trop 

souvent sources d’erreurs 

et générant du retard 

dans le traitement des 

commandes.

TOUTE L'ENTREPRISE

Amélioration de la gestion 

de son information. Tous les 

collaborateurs disposent sur 

leurs outils informatiques 

des mêmes données mises 

à jour en quasi temps réel.

COMMERCIAUX 
NOMADES

Informations prospects 

et clients, prise des 

commandes et devis, saisie 

d'activités directement sur 

le terrain depuis tablette 

ou smartphone grâce à 

l'application mobile.

Divalto weavy est un outil imaginé pour répondre aisément à toutes les 
problématiques des forces commerciales (commercial, conseiller de vente, ADV, 
marketing, service client, etc.), quel que soit le domaine d’activité de l’entreprise.



4  /  divalto weavy, le CRM qu’on aime !

Le CRM connecté au terrain
Dans divalto weavy, tout a été pensé 
pour une utilisation la plus intuitive 
et la plus fluide possible. C'est le 
CRM conçu sur le terrain, pour le 
terrain.

Le CRM divalto weavy est couplé avec 

une application mobile permettant de 

faire le lien entre les équipes terrain et 

les équipes sédentaires (tableaux de bord, 

tâches, planification, administration, etc.). 

Cela commence par une prise en charge 

des principaux équipements mobiles 

(ordinateur portable, tablette, tablette hybride, 

smartphone, terminal tactile endurci) et des 

principaux systèmes du marché (Microsoft 

Windows, Apple iOS, Google Android). 

 

Les formulaires sont eux aussi optimisés pour 

une utilisation rapide et didactique : utilisation 

privilégiée de listes de choix pour éviter les 

longues saisies de texte, ajout de photos 

avec annotations possibles, contrôle de la 

cohérence des données par script, etc.

iOs WindowsAndroid

Le CRM cloud accessible de partout 
par toutes les équipes métier et la 
supervision.

Application mobile 
en mode déconnecté : 
prise de commandes, 
dossiers clients, 
suivi des 
opportunités.

Une solution  

intuitive : facile à 

prendre en main pour 

tous les utilisateurs.

Un fonctionnement 

possible en mode 

déconnecté : pour ne 

pas être dépendant du 

réseau.

Une vision à 360° de 

la relation client : tous 

les utilisateurs ont 

accès à l’ensemble 

des événements liés 

au client.
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Des bénéfices au quotidien
Faites plus de chi�re

Des données chi�rées et des tableaux de bord analytiques 

sont disponibles pour vous aider dans l’analyse de vos 

données et la prise de décision avec pour objectif le 

développement de vos ventes.

Optimisez votre temps

Gagnez un temps considérable en saisissant vos 

commandes et vos rapports directement sur votre 

application mobile. Avec divalto weavy il n’y a plus aucune 

ressaisie. C’est toute la chaîne client (commerciale et 

administration des ventes) qui y gagne !

Suivez le paiement de  
vos clients

Sur le terrain, vous pourrez procéder au recouvrement 

du client ou enregistrer une promesse de paiement. Vous 

évitez ainsi de livrer des clients n’ayant pas réglé toutes 

leurs factures. 

 

Améliorez votre réactivité 
sur le terrain

Toutes les informations nécessaires à la vente sont 

disponibles dans votre application mobile : catalogues 

produits, habitudes d’achat client, stocks disponibles, 

tarifs, etc. Les commandes et devis sont directement 

saisis puis envoyés par e-mail au client.

Un compagnon quotidien

Divalto weavy vous accompagne au quotidien, de 

l’organisation des tournées à la prise de commandes 

en passant par la consultation de catalogues. Les 

commerciaux sur le terrain ne sont plus jamais seuls.

Anticipez vos résultats

Le pilotage de l’activité commerciale est nécessaire si  

vous souhaitez anticiper et influencer vos résultats. 

Avec divalto weavy, suivez en quasi temps réel le chi�re 

d’a�aires de votre force commerciale et ajustez votre 

stratégie. 

Gagnez en autonomie

Y a-t-il du stock pour un article ? Quel est l’historique d’un 

compte client ? Toutes ces informations sont accessibles 

dans l‘application mobile de divalto weavy, même sans 

connexion. Les données sont synchronisées dès que 

l’application a accès au réseau.

 
Optimisez vos tournées

Divalto weavy et sa fonction de cartographie claire de la 

couverture des secteurs vous garantissent un suivi optimal 

de vos clients. Vous travaillez plus e�cacement sur le 

terrain grâce à la géolocalisation des clients. Votre rendez-

vous est annulé à la dernière minute ? Votre application 

mobile divalto weavy vous a�che une liste de clients à 

proximité n’ayant pas eu de visite récente.

Partagez vos données

Toutes les informations collectées sur le terrain sont 

remontées immédiatement dans divalto weavy puis dans 

votre système de gestion pour être mises à disposition 

du reste de l’équipe. Même dispersés, les commerciaux 

restent connectés à l’entreprise.

Fiabilisez l’information
 

Interfacés à l’ERP de l’entreprise, divalto weavy et son 

outil de saisie de commandes évitent les erreurs de 

ressaisie et les délais de traitement sont raccourcis. 

L’information est renseignée une fois et est accessible à 

tous. Vous limitez ainsi le risque d’erreurs et assurez une 

information fiable et à jour.

Utilisez une application 
conçue pour le terrain

Nativement prévue pour une utilisation en mode tactile, 

l’application mobile de divalto weavy est facilement prise 

en main par les commerciaux. Le temps gagné dans leur 

activité journalière convainc les plus réfractaires.
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Le CRM de toute l’entreprise

Organisation du temps de 
travail
AGENDA / L’agenda CRM o�re une visibilité complète sur l’activité du 

commercial rattachée aux tiers et contacts. Il peut être utilisé de façon 

autonome ou synchronisé avec une solution d’agenda du marché (Outlook, 

Gmail, etc.). Pour plus d’e�cacité, il est très simple de fixer des objectifs précis 

pour chaque rendez-vous.

CIRCUIT DE VISITES / Les circuits de visites permettent au commercial 

d’optimiser ses déplacements en fonction d’objectifs prioritaires et du potentiel 

de son portefeuille clients/prospects. Il prépare sa tournée en tenant compte 

de la date de la dernière visite et peut définir une récurrence pour un suivi 

plus régulier. Les fonctionnalités de client pivot et de cartographie permettent 

d’optimiser ces choix sur une carte.

TÂCHE / Outil au cœur de la collaboration entre les collaborateurs, la gestion 

des tâches CRM o�re une vue claire sur les actions à réaliser et les délais. Des 

notifications sont automatiquement générées en cas de retard.

CLIENT À VISITER / Après chaque visite client, l’application mobile de 

divalto weavy calcule une date de rappel pour le prochain rendez-vous en 

fonction d’une fréquence fixée par le commercial. Lorsque cette date arrive à 

échéance, l’utilisateur est alerté et peut transformer cette alerte en rendez-

vous validé.

SAISIE DES ACTIVITÉS / Depuis les a�aires, les utilisateurs peuvent 

rapidement saisir les temps passés sur les di�érentes activités et assurer un 

suivi.

L’application mobile de divalto weavy :  
des atouts au quotidien

DES TABLEAUX 

DE BORD 

permettent aux 

commerciaux de piloter au 

mieux leurs activités 

et objectifs.

UNE PRISE DE 

COMMANDES INTUITIVE 

avec accès direct au 

catalogue, à l’historique de 

vente et au stock produit.

UN AGENDA COMPLET 

DU SECTEUR 

DU COMMERCIAL 

rendez-vous, tâches, 

rappels, commandes, 

etc. synchronisable avec 

le mobile et Microsoft 

Outlook.

PRISE DE COMMANDES ET  
DEVIS / La saisie de pièces 

commerciales (commande, devis,  

laisser-sur-place, retour) sur le mobile 

est facilitée par une ergonomie simple, 

tactile et personnalisable, capable de tenir 

compte des règles tarifaires de chaque 

client. Le commercial peut sélectionner 

les articles depuis le catalogue, une liste 

d’articles référencés ou présélectionnés, 

l’historique de commandes/devis du 

client, un cadencier et des modèles 

enregistrés.

 

LIVRAISON ET STOCK  
VÉHICULE / Sur le terrain, le 

commercial a accès à la gestion de son 

stock véhicule (entrée, sortie, inventaire). 

Il peut également e�ectuer des livraisons/

collectes, y compris en tenant compte de 

numéros de série et de lot. 

 

CATALOGUE / Le commercial peut 

présenter le catalogue produits sur son 

mobile par le biais d’une fonctionnalité 

intuitive et visuelle (sélection de 

familles et sous-familles, vignettes avec 

intégration des images produit).

Prise de commande sur le mobile
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RECHERCHE PAR CLIENT PIVOT / La fonctionnalité de 

client pivot permet, à partir d’un rendez-vous, de visualiser les 

clients et prospects à proximité sur une carte pour optimiser 

manuellement ses déplacements. Des indicateurs permettent 

de distinguer les tiers à voir en priorité.

Cartographie et géoptimisation

FICHE TIERS (CLIENT/PROSPECT) / 

Les fiches tiers synthétisent l’ensemble des 

informations liées aux clients et prospects : 

données d’identification, informations financières, 

contacts, adresses, commerciaux chargés de 

compte et champs personnalisés.

ÉTAT CLIENT ET ENCOURS / Le commercial 

est notifié de l’encours de ses clients et de leur 

éventuel blocage en comptabilité. Il peut procéder 

à des encaissements de factures complètes 

ou partielles (par ligne). Une notification e-mail 

est alors envoyée au siège pour mise à jour de 

l’encours dans l’ERP.

HISTORIQUE DES PIÈCES 
COMMERCIALES ET RELIQUATS / 

Depuis la fiche tiers, le commercial a accès à 

l’historique de toutes les pièces commerciales : 

devis, commandes, factures, avoirs, livraisons et 

reliquats de commandes. 

RAPPORT DE VISITE / Afin de faciliter le 

suivi client, les rapports sont pré-complétés 

en fonction des objectifs et des commandes 

saisies. Des listes de choix permettent de saisir 

rapidement l’essentiel des interactions du  

rendez-vous. En mobilité, le commercial peut 

aussi dicter son rapport.

FORMULAIRE ET ENQUÊTE / La fonction 

formulaire et enquête permet de créer des 

questionnaires personnalisés sur le mobile. Ces 

formulaires sont facilement personnalisables 

(champ, champ conditionné, annotation, prise 

de photo annotée, zone de signature, etc.). Les 

formulaires saisis peuvent être exportés au 

format PDF et transmis par e-mail.

Informations clients/prospects

GÉOLOCALISATION DE L’ACTIVITÉ COMMERCIALE / 

À chaque création de rapport de visite et de pièce commerciale, 

les coordonnées GPS du mobile peuvent être enregistrées. Un 

tableau de bord web permet de suivre les activités sur une 

carte et l’ordre des déplacements.

GÉOPTIMISATION DES RENDEZ-VOUS / L’agenda 

CRM est couplé à une solution de géoptimisation permettant 

d’optimiser les déplacements des commerciaux en fonction de 

nombreux critères.
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PLAN D’ACTION 
COMMERCIALE /  

La Direction commerciale peut 

définir des actions à réaliser 

sur le terrain à partir d’un 

ciblage client. Le commercial 

est automatiquement alerté. 

Il reçoit la liste des clients 

concernés, la documentation 

dédiée et éventuellement le 

modèle de commande associé. 

Les tableaux de bord mobiles 

et web permettent de suivre 

l’avancement du plan de façon 

très détaillée.

RELEVÉ LINÉAIRE ET 
DIFFUSION NUMÉRIQUE /  

Le commercial dispose d’un 

outil métier simplifiant la 

saisie des relevés linéaires, 

ainsi que d’un tableau de 

bord d’analyse de la di�usion 

numérique sur son portefeuille. 

Il est également possible de 

procéder à un relevé des prix de 

la concurrence et d’analyser les 

trous distributifs.

BILAN D’ACTIVITÉ /  

Le suivi d’activité propose une 

vue exhaustive et synthétique 

de l’activité de la force de 

vente sur le terrain (nombre 

de devis/commandes, chi�re 

d’a�aires, nombre de visites, 

nombre d’opportunités) qui 

peut être filtrée par période, par 

commercial et par équipe. 

STATISTIQUES DE VENTE 
ET OBJECTIFS /  

Le commercial et son manager 

peuvent accéder à un état 

du chi�re d’a�aires calculé 

sur le réel facturé ou sur le 

commandé sur les "x" dernières 

années. L’a�chage se présente 

sous forme de graphiques ou 

de tableaux par commercial, 

par famille ou sous-famille de 

produit. Chaque commercial 

a accès à des indicateurs 

graphiques sur ses commandes, 

ses visites, son top articles ou 

son top clients. Les chi�res sont 

comparés aux objectifs fixés 

pour chaque commercial et 

ventilés par mois.

Suivi et pilotage

MESSAGERIE FLASH / Cette 

solution de communication intégrée 

aux applications mobiles et web est 

une alternative aux e-mails et SMS. Elle 

permet une di�usion nominative ou ciblée 

de messages. Des alarmes peuvent être 

activées dans le centre de notifications 

du mobile (iOS et Android) et il est 

également possible de gérer des accusés 

de réception. 

NOTE DE FRAIS / Le commercial peut

saisir ses frais directement sur son mobile, 

imputer les dépenses à un client et les 

transmettre pour traitement.

FORMULAIRE ADMINISTRATIF ET 
MÉTIER / En utilisant la fonctionnalité 

de formulaire mobile, il est possible de 

répondre à des besoins administratifs 

et métier tels que les demandes de 

congés, la demande de prêt pour un 

client, la déclaration de litige, une enquête 

satisfaction, etc.

Administratif et communication

VOS COMMERCIAUX SONT 
PLUTÔT SÉDENTAIRES ET 
TRAVAILLENT SUR DES 
CYCLES DE VENTES LONGS 
ET COMPLEXES ?
Divalto weavy vous accompagne 

grâce à des fonctionnalités 

dédiées (gestion des opportunités, 

reporting, collaboratif, etc.)
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SEGMENTATION ET CIBLAGE / Le module 

marketing permet de définir très simplement des segments 

d’entreprises en réalisant des requêtes sur tous les champs 

de la base de données CRM : fiches tiers, adresses, ventes, 

événements, etc. Ces segments sont ensuite utilisés pour les 

ciblages de plan d’action et de campagne e-mailing/SMS.

CAMPAGNE E-MAILING ET SMS / Après avoir 

défini les ciblages, les données des contacts peuvent 

être transmises à tout type de solution e-mailing et SMS. 

Pour certains éditeurs incontournables du marché, des 

connecteurs Web-Services sont disponibles.

MARKETING AUTOMATION / Le CRM divalto 

weavy s’interface facilement avec les outils de Marketing 

Automation du marché : envoi des informations tiers et 

contacts, récupération des contacts mis à jour, des activités 

comportementales et des leads.

GESTION DES ENTRANTS ET DES LEADS / 

Toutes les interactions avec les contacts externes (appels, 

e-mails, formulaires, résultats d’e-mailings, visites du 

site web, passages en point de vente, etc.) peuvent être 

enregistrées sous forme de formulaire d’entrants et traitées 

par les équipes sédentaires. L’association du contact à un 

éventuel tiers connu est facilitée et, s’il est pertinent, un lead 

peut rapidement être déclaré. Une fois le lead confirmé, il 

peut être a�ecté à un commercial ou à un partenaire externe 

et transformé en opportunité. 

TRAITEMENT RGPD / La fonctionnalité RGPD permet 

de suivre, pour chaque contact du CRM, s’il y a eu des 

accords liés aux données personnelles (date opt-in, opt-out, 

de purge programmée), ainsi que d’enregistrer et traiter 

les demandes faites par les individus : envoi des données 

personnelles et suppression.

Marketing et
centre de contact

Extranet client
INFORMATIONS CLIENT / Depuis son espace 

client, celui-ci peut consulter en libre-service 

ses informations, ses dernières factures, ses 

contrats, le catalogue produits et les actualités de 

l’entreprise.

CRÉATION ET SUIVI DES DEMANDES / 

Un formulaire permet aux clients de soumettre 

des demandes et de les suivre.

PRISE DE COMMANDES / Les clients 

accèdent au catalogue articles et peuvent 

directement saisir des commandes. 

FORCES TECHNIQUES ET 
FORCES COMMERCIALES : 

Divalto weavy, la solution CRM 
la plus riche du marché qui 
gère :
Les forces commerciales ou SFA 
(Sales Force Automation),
Les forces techniques ou FSM 
(Field Service Management).

Divalto weavy est également 
adapté aux entreprises ayant à 
gérer les deux populations !

Pour en savoir + sur divalto 
weavy pour les forces 
techniques, rendez-vous sur 
www.divalto.com
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La solution la plus 
souple du marché

Logiciel 
de gestion
ERP - SAV - GMAO

Ouverture
IOT - APPLICATIONS

(marketing automation, 

tracking web, plateforme

e-mailing, etc.)

Portail clients
Espace clients

CRM mobile
Utilisateurs terrain 

en mode déconnecté

(Windows, Android, iOS) 
SYNCHRONISATION

API
CRM web
Utilisateurs 

sédentaires 

métier 

INTERFACES

Studio
Atelier de 

développement

Plateforme

Cloud
divalto weavy

Architecture cloud

L’architecture cloud Divalto assure un déploiement rapide et un taux 

de disponibilité maximal de la solution mobile de divalto weavy. 

Véritable organe central du système, elle orchestre l’exécution des 

scripts d’interfaces, les synchronisations de données et fichiers 

avec les mobiles ainsi que l’utilisation de nombreux services (envoi 

d’e-mails, géocodage d’adresses, optimisation des 

tailles d’images, etc.).

L’écosystème applicatif 

Interfaçables à divalto weavy nos solutions partenaires technologiques o�rent un large panel 

de fonctionnalités complémentaires. Plus de 50 applications tierces pour étendre la puissance 

de divalto weavy (enrichissement de base de données / application BI / etc.).

EMAILING

TÉLÉPHONIE MARKETING 

AUTOMATION

LIEN 

BUREAUTIQUE

LEADGEN

ENRICHISSEMENT

DATA

iOT

GÉOLOCALISATION
DÉMATÉRIALISATION

COLLABORATIF
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Divalto, un éditeur français

Avec ses solutions de gestion CRM 
et ERP dans le Cloud, Divalto pousse 
plus loin l’expérience client. 
Depuis 40 ans, l’éditeur investit 
massivement dans ses savoir-faire 
afin de concevoir des outils de 
gestion évolutifs pour les entreprises 
des secteurs de l’industrie, du négoce 
et des services. 

De ses expertises terrain associées à celles 

de son réseau de partenaires-intégrateurs 

sont nées des solutions métiers adaptées 

à des domaines tels que les fournitures 

industrielles et du bâtiment, l’installation 

maintenance, l’industrie, l’agroalimentaire, …

Son Leitmotiv ? Apporter plus de 

performance, de simplicité et de totale 

liberté aux entreprises. 

Divalto est fort des talents d’une équipe 

soudée de près de 270 collaborateurs et de 

la synergie de son écosystème. Ensemble, 

ils cultivent un esprit de famille étendu et 

engagé qui place l’intelligence au cœur du 

collectif. 

27M€
de chi�re 

d’a�aires en 2022

270
collaborateurs

divalto 

100
partenaires 
intégrateurs

30%
du CA investis 

en R&D

85 000
utilisateurs des 

solutions

40ANS
d’expérience 
sur le marché

DU TEMPS PRÉSENT

NOUS SOMMES LES
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