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CRM (Customer relationship management)
Diagramas de Proceso

Proceso de Gestion de Cobranza y Cotizaciones

Configuracién de Catélogos Cobranzay Visitas Cotizaciones Seguimiento y Medicién

1 [

Programacién Revisiony Cobranza

Configuraracceso al sistema
y correos a Vendedores

* Alta de Vendedorescon
su clave de usuarioy
contrasefia para el acceso
al sistemaya laaplicacion
Movil.

* Configuraciondesu
correo electrénico al
vendedor para el envio de
comprobantes de ventas.

* Numerodenuevos
prospectos.

!
Configuracién servidorde
correos del CRM
Configuracién de servidor
para el correo de saliday
direccionde correos de
Supervisoresy/o Gerenciade
Ventas para elenviode
notificaciones de
seguimientoavendedores.
Opcidén: CRM-> Actividades ->
Configuraciones

a Clientes
El Vendedorrealizala
Programacion de Visitasa sus
Clientes segun los dias de Cobranza
y Revision enlasemana. Enbasea
estoenautomaticodiariosele
generan Tareas en el Mévil al
Vendedor para que haga las Visitas
y le muestralas facturas a cobro.

éEl dreade
marketing o
Responsable de
Ventas recibe
solicitud para
Cotizacion?

Iniciar Visita
El Vendedor en suMavil
selecciona Iniciar Visita (desde la
Tarea o del Menu) y seregistrauna
nueva Visita con lahora deinicio.

Visita
El Vendedor en suMovil captura
los datos de la Visita: Asunto, Tipo
de Visita, FechayHora, Cliente o
Prospecto, Contacto, Telefono, E-
mail, Observacionesy al terminar
seregistrala horade salidadela
Visita.

Asignacion de Cotizacién
El drea de marketingo
Responsablede Ventas Asigna
cotizacién avendedor
capturando los datosrelativosa
la cotizacion, fechaen que se
recibid lasolicitud y se le envia
el correo en automdticoal
vendedor para su atencion.
En elmévil sele muestrala
nuevaTarea arealizarrelativaa
la cotizacion.

I

Reporte de Actividades del
Vendedor
Diariamente al terminarel diase
envia automaticamente el Reporte
por Vendedoralos correos
configurados para el envio de
notificaciones de Tareas/Visitas.

}

éla solicitud
larecibeun
Vendedor?

Cotizacion
El vendedorelaborael
comprobante de Cotizacion, se
envia por correo y su estado se
pone En Proceso.

¢El sistema
detecta que la
cotizaciénes
de un clienteo

prospecto

asignado?

Si

v
Para el seguimientode
Asignaciones el sistema marca
la Tarea asignada como

atendiday actualizala Fecha.
[

Cotizaciones Ganadas
/Perdidas
Ganadas: cuando se factura
una cotizacion el sistemala
marca como ganada.
Perdidas: El vendedor tiene
que entrara laEmision de
Comprobantesyala
Cotizacidn latiene que marcar
como perdiday retroalimentar
informacién indicando la
razén o motivo.

\

Evaluacion de Cotizaciones
Reporte de Cotizaciones
Ganadas y/o Perdidas por
Vendedor

Seguimiento de Asignacién de
Cotizaciones
Diariamente se enviaal correo
configurado para
notificaciones de asignaciones
las cotizaciones que no fueron
atendidas porel Vendedor
asignado.

v

Seguimiento de Prospectacion
por Vendedor
Cuéntas tenia que hacer,
cudntas logré para aplicar las
reglas de premios o castigos.

Si

Proceso de Gestion de Oportunidades

Proceso de CRM

Prospectos y Oportunidades

| Inicio )

L ]

Configurar Etapas y 3ubEtapas
del Ciclo de Wentas segun
Productos, ejemplo : Wenta de
Sistemas.

I

Captura de Prospectos
Seleccionar Empresa, Sucurszl,
capturar Cadigo del Prospecta

y sus datos generales.

iCrear
Prospecto
coma
Cliente?

Si

'

Se asigna automaticamente el
Nimero de Cliente y los datas
Generales capturados del
Frospecto y el resto de datos
requeridos se toman de la
Configuracidn de Predefinidos en
botan de Opciones de la pantalla
de Clientes.

ERP SuperADMINISTRADOR

¢5e detecta
unz
‘Oportunidad

Agregar Oportunidad
Seleccionar Empresa,
Sucursal, Usuzrio, Cadigo de
|a Oportunidad.

!

Capturar 2 Iz Oportunidad los
datos: Generales, Clients
Final, Ventas, Contabilidad

£Esuna
Licitacian?

L

Capturar Mo. de Concurzao,
Fecha de Junta de

de Propuestas y Fecha de
Fallo.

Actividades relacionadas con
Praspectos, Clientes, Oportunidades

¥

Llamadas
Capturar las llamadas
relacionadas capturando 2l
Cliente/Prospecto/Oportunidad
indicando |a Fechs, Hora, 2|
Estado i es planificada, realizada,
proyectzda y demas datos

Visualizacidn, Control y Seguimiento

v

Reuniones
Capturar el Codigo de Reunion,
Asunto, Fecha y Hora de Inicio y

Terminacian, Estadg,
Cliente/Frospecto/Oportunidad,
Recordstorios e Invitados.

Tablero Principal
Se presentan en pantalla un
resumen de: Actividades y
Oportunidades y su Estadao con
opcidn de seleccionar la
Actividad o |z Oportunidad
para ver el detalle

Maonitor de Ventas
Vizualizzcion Grifica de
Ventas por Linea, Categorias,
Sucurszl, Vendedor.

l

Tareas
Capturar Codigo de Tares,
Asunto, Fecha y Hora de Inicioy
Terminzcion, Pricridad,
Descripcion,
Cliente/Prospecto/Oportunidad,
Recordatorios e Invitados.

Ciclo de Venta
Seleccionar en el Tablero
Principal unzs Oportunidad y z=
muestran las Actividades el
desglose de las Actividades v
las SubEtapas, conla
indicacién en que SubEtaps ==
encuentra.

!

-

Aclzradiones, Fecha Entrega ——

Reporte de Actividades por
Usuzrio

Embudo de Venta
Se presenta en pantalla en
forma grifica para una Etapa
v un Usuzarig, la cantidad de
oportunidades gue == tisnen

en cada SubEtapa.

Fin
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Gestion de Cobranza y Cotizaciones

ANEANERN

El Departamento de Ventas utiliza la solucion CRM para la automatizacion de la fuerza de ventas, la atencion a
las peticiones y la distribucidn de los contactos y prospectos de ventas. El cliente recibe informacién oportuna a
su pedidos, productos y servicios, soluciones, soporte y sugerencias.

El CRM de SuperADMINISTRADOR se liga con el dispositivo Mévil y a la Cartera de Clientes permitiendo:

Programar las visitas de los vendedores a los Clientes en los dias de Cobranza y Revision.

Generacion automatica de tareas a los vendedores y registro de visitas.

Incremento en la productividad de los vendedores al emitirse en forma automatica diariamente su Reporte
de Actividades y envio por correo electrdnico a sus supervisores.
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Gestion de Oportunidades

IDENTIFICAR POSIBLES PROSPECTOS

Este término es el primer paso para cerrar un negocio en tu Empresa. El proceso comercial en una empresa, el
cliente llega a modo de "prospecto", luego se convierte en "oportunidad" y termina siendo "TU CLIENTE", pero
antes de cerrar un negocio ¢ Cémo defino mis Prospectos?, ahi estd el meollo del asunto, esto pasa mucho en
los proyectos y en la creacién de las campafas de marketing o en las agendas de los comerciales.

REUNIONES, LLAMADAS, TAREAS

El propdsito de este proceso es dar seguimiento y gestionar las actividades necesarias para convertir
oportunidades de negocio en negocios reales. Cuando una oportunidad ha sido detectada, un agente del area
de marketing ingresa la informacidn relacionada a ella para crear el registro en el sistema. A partir de este
momento, el agente de marketing podrd actualizar la informacion de la oportunidad a lo largo del proceso de

evaluacidn y compra del Cliente.

OPORTUNIDADES

v Contiene todas aquellas oportunidades informadas por el equipo de ventas permitiendo perfilar el
embudo y hacer proyecciones precisas acerca de las ventas futuras de la Empresa

v Gestionar las actividades necesarias para convertir oportunidades de negocio en negocios reales. El
agente de marketing podrd actualizar la informacidn de la oportunidad a lo largo del proceso de

evaluacidn y compra del Cliente.
GENERAR DOCUMENTOS

Presupuestos

Cotizaciones

Pedidos

Tickets para seguimiento interno

AN N NI

CERRAR LA VENTA

Utilizar el CRM lo ayudara a conseguir sus
metas empresariales, Cerrar la mayoria de
sus Oportunidades como Exitosas y todo
esto enfocado en el Cliente.

ERP SuperADMINISTRADOR

P

PROCESO DE VENTAS
OPORTUNIDADES

ACCION COMERCIAL
TOMA DE DATOS
PROPUESTA
_ NEGOCIACION - APLAZADA
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1. Configuracion

1.1. Configurar correos de los Vendedores

SuperADMINISTRADO

Entrar a SA -> Configuracion -> Usuarios, Vendedores, Trabajadores
El usuario en la Pestafia de Vendedor/Trabajador debe tener activada la casilla de que es Vendedor. Seleccionar la Pestafia Diversos para

configurar el correo para el envio de los comprobantes de ventas: dar clic en casilla de Activar Correo, capturar los datos del servidor de
correos. Capturar el Usuario, Contrasefia, Correo electrénico y Destinatario.

ﬁl Usuarios, Vendedores y/o Trabajadores *

Configuracion &, ventas +d Cuent:; Altas, Bajas, Cambi s y/o Tmpresis
""1 EnFE=E Identificacidn del Usuario
¥ Sucursales Empress: (1w
h Sucursal: (39 | CATALOGOS
= Diversos “Usuario: 26 =
| Impuestos Mombes como
Emprass | |Martin Sanchez Vargas | |VENTASOZ
/., Monedas .
é Genersles | Permisos | Vendedor/Trabajedor | Diversos
Usuarios, Wendedo i jad ‘
vanes res yfo Trabajadores i bl 1: = Configuracion de Correo para envio de Comprobantes de
£7  perfiles de Usuario Disponibl 2: = Activar Correo: [+f]
= . . Servidor SMTP: |smtpout.zsia.securessrver.net

(1] mapas Disponible 3: | - |smtpout. asia.securessrver.net

Di ible a4 o Puerto SMTP: |80 |
Contrasefias Disponible 5 = Utiliza S5L: |_ |

_— P A Di ble & = Usuario: |ventasl2@mater.com |
_ISLIHE d C B |FHEEEEEEDR
Dispanible 7;  ——
Ci :ble o : Comao Electronico: (M2l e OUE == fav ]
oi ble 5‘: ! = Destinatario: |ventzsi2@mater.com |

Codigo Contable: Mostrar conssjo diario:
E C tarios: 01/05/2016 16/06/2017 0000004=SISTEMAS

1.2. Configuracidn servidor de salida y envio automatico a correos.
Entrar a CRM> Actividades > Configuraciones.

] fﬂunﬁgural:’l&nﬁ para actividades

Configurar el servidor de salida (SMTP) para el envio de correos

8 Oportunidades i Actividades Wil Seguimientos p finida: |HGI:ITI-EIi ==
— = 2 Lamadas }
icipal | 7 Ciclo de & Reuniones B Servidor SMTP: |smtp.live.com
| Taraas L Puerto SMTP: |25
Relzcio | vicizs Utiliza 55L: [+ . .
. . Usuaric: |usuaric@hotmail.com
n Reporte de Actividadss par Usuario .
> ] - Contrasefia: |
Configuraciones Correo Electrdnico: |usuario@hobmail.com

Verificar configuracion

Correos para enviar en automatico
Cotizacidnes: |menriquez@hatmail.com |

Tareas sin realizar:

Aceptar || cancalar

L

Indigue &l o los correos a los que se enviardn las Tareas sin atender

Configurar el servidor de salida (SMTP) para el envio de correos
ERP SuperADMINISTRADOR Funcionalidad Proceso de CRM Febrero 2018 pag. 9-4
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Predefinido: Seleccione en la ventana. Se predefinen configuraciones para los servidores de correo mas comunes, si se tiene un correo
corporativo solicitar al area de sistemas la configuracion. Servidor, Puerto y Utiliza SSL: se predefinen segun lo seleccionado en el campo
anterior o capture la configuracion particular. Usuario y Contraseifia: capturar la Cuenta de usuario y contrasefia que se usara para
enviar los correos por SuperADMINISTRADOR. Correo Electronico: capturar la direccidon de correo electrdnico con la cual se enviaran los
correos. Verificar Configuracion: dar clic en esta etiqueta para verificar la correcta configuracion del correo.

Correos para enviar en automatico
Cotizacion: indique el o los correos al los que se enviaran las cotizaciones sin atender del vendedor. En Tareas: indique el o los correos al

los que se enviaran diariamente las tareas del vendedor. Dar clic en Aceptar para guardar el registro.

2 Cobranza y Visitas

2.1 Programacion de Revision y Cobranza a Clientes

Registrar a cada cliente los dias y horario para la cobranza y revisiéon de comprobantes y verificar que tenga un Vendedor Asignado. El
CRM diariamente de forma automatica le genera a los vendedores las Tareas de las visitas que tiene que realizar a sus clientes.

Entrar SA = Cuentas por Cobrar - Clientes/Deudores

Seleccionar Empresa-Sucursal y capturar el nimero de Cliente o F2 para entrar a ventana de busqueda. Al mostrarse la pantalla del
cliente seleccionar la Pestafia de Programacion de Visitas. Dar clic en la casilla del Dia de la semana para activar se programe visita de
cobranza y/o revisidn y capturar la Hora De — A en que se tiene que realizar. Dar clic en botén Grabar.

“2Cuentas por Cobrar __ Inventarios

A= Guia Cuentas Por Cobrar

{hﬁ ol e o A
log BCIieniE,‘Deudores =

E‘ Clientes/Deudores Altas, Bajas, Cambios, Consulta yfo Impresidn
Lﬂ Conceptos Cargos/?  1dentificacién del Cliente/Deudor
ﬁ Cuentas de Cuentac Empresz: |1 w  DEMOSTRACION ECO-HORU PROHIBIDO SU USO COMERCIAL, 5.A. DE C.V. CREDITO
Sucursal: |1 ~ | Matriz
Clients/Deudor: 4

Sazin Sodal Mambre corto
2 Cliente |

Generales | Oasificacion y Tipos | Datos Cliente | | Programacdion de Visitas || Comerdio Exterior | Diversos | Comprobantes

Cobranza Cobranza
Lures: | | Martes: | | Misrcales: | | Juswes: | | Viernas: |+ | Sabado: || De: [11:00 AM |~ ar 12:30PM »

Revision — Revision

Lunes: |+ Martes: | | Miercoles: || Juewes: || Viemes: || Sabado: || De: (11:00 AM  |w a: [12:20PM

En la Pestafia de Datos Cliente verificar que se haya capturado el Vendedor Asignado.

a Clientes/Deudores *

Altas, Bajas, Cambios, Consulta y/o Impresion Registros: 4 LE:] \'J 0
Identificacién del Cliente/Deudor
Emprasa: |1 * DEMOSTRACION ECCO-HORU PROHIBIDO SU USD COMERCIAL. 5.4, DE CV. CRED

Sucursal: |1 ~ Matriz
Cliente/Deudor: 4| Cliente
Rzzdn Sacla Momire corbe
|Persona v |Amarillas Baldensgro Jose Ramdn Il

Genarales | Casificadion y Tipes Programadon de Visitas ~ Comerdc Bxterior | Diversos  Comprobantes

Copiar Cliente a Consignado

Consignadao: | 0 Conducto: 1 v Personal
K Maoneda para facturar: (1 | Peso Mexicano Observaciones: |
Condiciones de Pago: [7  |v 7 dias Cadigo en &l sistema de ndmina: | |
Forma de Pago: |3 | | Transferencia electrss Vendedor vendedor asignado: |1 ~ | Miranda Zazueta Alsjandr
e e L - LI | ) S R I — £
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2.2 Consulta de Tareas en el Movil.

En esta opcidn el Vendedor entra a consultar las Tareas que tiene por realizar lo cual le ayuda a programar sus actividades en el dia
desde cualquier lugar.

El vendedor entra a la Aplicacion Movil del SA -> Tareas y se muestra el detalle de las Tareas que tiene ese dia para realizar visitas a los
Clientes o otra actividades.

% 46 4 = 12:31

= Inventarios

SuperADMINISTRADOR

*y SRS < CRM/Mis Tareas
ANA GRISELDA CARRILLO JUAREZ [Revision y g
“ CRM cobranza Saldo: 0.00]
SERVICIOS ADMINISTRATIVOS ECO-HORU SA DE g
CV [Revision y cobranza Saldo: -406.72]
ANA GRISELDA CARRILLO JUAREZ [Revisidny g
| TAREAS — cobranza Saldo: 0.00]
SERVICIOS ADMINISTRATIVOS ECO-HORU SA DE 51
2 PROSPECTOS CV [Revision y cobranza Saldo: -406.72]
ANA GRISELDA CARRILLO JUAREZ [Revision y &
£ VISITAS cobranza Saldo: 0.00]
SERVICI.O‘S’ ADMINISTRATIVOS ECO-HORU SA DE g
= INICIAR VISITA CV [Revision y cobranza Saldo:-406.72 ]

g X

Para iniciar una visita desde esta pantalla se selecciona el icono

2.3 Registro de Visitas en el Mavil

Paso 1. INICIAR VISITA

Es el primer paso a realizar para registrar la Hora de Inicio de la Visita. Es posible iniciarla directamente en la Tarea desde el icono de
Visita o seleccionar Iniciar Visita desde el Menu del CRM.

=

8:00x

Folin® |4
Motivo de la visita:

Tipo de Visita: \
Cotizacién ©

\Generales \
ERP SuperADMINISTRADOR Funcionalidad Proceso de CRM Febrero 2018 pag. 9-6
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Paso 2. Registrar datos y resultados de la Visita

Se muestra el Folio consecutivo siguiente. En Motivo de la visita se describe el asunto (hasta 100 caracteres). En Tipo de Visita
seleccionar en la ventana de los existentes. Ejemplo: Cotizacidn. Indicar la visita con quien esta Relacionada: Cliente, Prospecto,
Oportunidad, Otro. Capturar el codigo de la Relacidn segln sea Cliente, Prospecto, Oportunidad o entrar a la ventana de busqueda.
Capturar el nombre del Contacto, Telefono, E-mail y Observaciones.

BEFeo . p 30 T .2

SuperADMINISTRADOR

{ CRM/Visitas j; '
=

wiIciieG VLV LS ] \«

2WR CONSTRUCCION SAD...

Contacto:

Luis Martinez
Teléfono: ‘

6441703457

[E-mail: }

Imartinez@hotmail.com

Observaciones:

Enviara transferencia por
43800 de facturas adeudas
de enero

Paso 3. Grabar Visita

Al guardar la visita con el botdn Grabar se toma del mdvil la hora y se registra como la Hora de Salida y si tiene una Tarea relacionada

se marca como atendida.
Foo:p

SuperADMINISTRADOR

Folin ‘4
Motivo de la visita:

cobranza

X
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2.4 Reporte de Actividades por Vendedor

Diariamente al finalizar el dia con el registro de las actividades realizadas por los vendedores se genera automaticamente el Reporte de
Actividades por Vendedor y se envia a los correos que se indicaron en la opcion Actividades -> Configuraciones, esto le facilita y ahorra
un tiempo considerable al vendedor.

Entrar a CRM-> Actividades -> Reporte de Actividades por Usuario

En Opciones del Reporte indique el Nombre del encabezado y el Rango de Fechas de las actividades a considerar en el reporte. En Filtros
de Datos capture los filtros requeridos separados por comas o dejar en vacio para Todos.

I Actividades Bl seguimizntos

Reporte de Actividades por Usuario

ﬁ Llamadas
i 5‘ Reuniones Opciones del reporte
[ R SR T ACTIVIDADES POR LISLUARIO |
| Tarems Fecha: (01022018 [§ gzl [0g/02/2018 9 ,
&' visitaz
- | Reporte de Actividades por Usuaria Filtros de datos
J‘b Configuraciones Empresa: |
Sucursal: |
Usuario: |

= Al

Encabezado del reporte (200 caracteres).

Dar clic en el boton Impresora para iniciar la impresion. Un ejemplo de este reporte se muestra a continuacion.

DEMOSTRACION ECO-HORU PROHIBIDO SU USO COMERCIAL, S.A. DE C.V.
21/02/2018 01:43:58 p. m. Hoja: 1 de 1

ACTIVIDADES POR USUARIO DEL 21 AL 24 FEB 2018

Fecha de registro Relacionado a Observaciones

Empresa: DEMOSTRACION ECO-HORU PROHIBIDO SU USO COMERCIAL, S.A. DE C.V.

Sucursal:  Matriz

Usuwario:  Miranda Zazueta Alejandra

Reuniones

21/02/2015 12:00:00 COportunidad - Presentacion a Transportes Huirivis
21/02/2015 12:00:00 COportunidad - Presentacion a Transportes Huirivis
Tareas

21/02/2018 12:00:00 Oportunidad - Propuesta de solucion

21/D2/2018 12:00:00 Oportunidad - Propuesta de solucion

X

3.1 Asignar Cotizacion a Vendedor

A través de esta opcion se asignan las cotizaciones a los vendedores, se les envia un correo de notificacion y también se genera una Tarea
en el CRM para que el Vendedor a través de la aplicacion movil las consulte y programe las actividades que tiene que realizar en el dia.
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Entrar a CRM ->Seguimientos -> Asignar Cotizacion a Vendedor.

{4 Asignar Cotizacién a Vendedor

! [ Cotizaciones Ganadas,Perdidas

—y

Seleccionar la Empresa-Sucursal. En Relacionada con indicar si es para un Cliente, Prospecto, Oportunidad, Otro. Segun la relacién
capturar a continuacion el codigo del Cliente, Prospecto o Oportunidad. En Asignar a seleccione en la ventana el Vendedor. Enviar a: si
ya hay un correo capturado para el vendedor aqui se muestra o se captura el correo electrdnico para el envio de la notificacion. En
Comentario se indica que es lo que se esta solicitando se cotize, este texto se le enviara en el correo al vendedor.

Si el solicitante envi6 algun archivo con lo que solicita, por ejemplo un archivo en Excel, para Adjuntarlo dar clic en el botdn Seleccionar
y al mostrar la ruta seleccione el archivo. Dar clic en botdon Grabar.

_y Asignar cotizacion a vendedor Regs: 2

Datos principales ALTA: NUEVO REGISTRO

Empresa: |1 L
Sucursal: |1 * | MATRIZ
Relacionada con: | Clients - Cliente: 556 CONSTRUCTORA E INMOEILIARL®

Asignara: 51 v MARTIN

Enwiar a: |martin@homail.com

Comentaric Atendido el: |_°‘_

Adjuntar: Selaccionar |

Fechas v Comeantarios:

K o4 Q=9 & &

Comentarios para el vendedor, se ird en el correo, 1500 caracteres .

El CRM automaticamente envia el correo y genera una Tarea al Vendedor en la aplicacion Mavil.

2 N

3.2 Elaborar Cotizacion

En la Emisiéon de Comprobantes de Ventas se elaboran las cotizaciones o a través de la aplicacion movil el Vendedor tiene la facilidad de
elaborar las cotizaciones desde cualquier lugar donde se encuentre.
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Entrar a Aplicacién Mévil 2Ventas = Emitir Comprobantes.

EFOPao .2 20 T .425%06:13 PM
< Emitir Comprobantes de @
Ventas

{-} Configuracién B

|Fnr:ha de Fmisian®
@ 27/02/2018 18:12:23
Ventas

| Tinn Comn* Serie* Fnlin: ‘

[ Tic. - TM. - [6954 |
@ EMITIR COMPROBANTES - Clave Cliente:  Nomhre Cliente: \

S = DIARIO DE VENTAS 2151 | AR

= CONSTRUCCIONFS

El CONSULTA POR ARTICULO Moneda: Cuenta Venta: |
PesoMe.. ~ CONTADO -~

E Cuentas Por Cobrar ‘Vendedor: ‘
AUXCREDITO <

AGREGAR ARTICULO

Descripci Cant/UM Preci Importe IV
on 0 A

En la pantalla de Emitir Comprobantes de Ventas se procede a elaborar la cotizacién. Al terminar seleccionar el botén de Guardar
después de lo cual se le envia el correo al Cliente, Prospecto, Contacto.

Si el sistema detecta que al Cliente o Prospecto que se le esta cotizando es el mismo de una Asignacion entonces se marca
la Asignacion como ya Atendida y se le pone la fecha y hora de ese momento. Para el seguimiento al elaborarla el estado de
la Cotizacidon se pone En Proceso.

X

3.3 Seguimiento a Cotizaciones Ganadas, Perdidas

Cotizaciones Ganadas
Al hacer una factura desde una cotizacidon automaticamente el sistema marca la Cotizacién como Ganada.

Cotizaciones Perdidas

Cuando ya una Cotizacién se da como Perdida entonces el Vendedor debe entrar a la Cotizacién en Emisién de Comprobantes y
cambiarle el Estado a Perdida y en la Razén hacer una descripcion de porque se perdio esta cotizacion. Esta retroalimentacién es
importante para evaluar y marcar acciones futuras para fortalecer la venta.
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Entrar a CRM -> Seguimientos = Cotizaciones Ganadas, Perdidas

@ seguimientos

_4 Asignar Cotizacion a Vendador l
{1 Cotizaciones Ganadas,Perdidas r

En la pantalla indicar el Nombre del reporte, Rango de Fecha de Emisidn de las Cotizaciones, ordenamiento y los Filtros de Datos
deseados. Seleccionar el icono de Impresora para obtener el reporte.

" = PR

E Cotizaciones Ganadas,Perdidas

Opciones del reporte

[T LT P R A COTIZACIONES GANADAS, PERDIDA

Fecha emisién del: [27/02/2018 [ al [27/02/2018 [

Ordenado por: Empresa - Sucursal - Vendedor -

Filtros de datos
Emprasa: |
Sucursal: |
Cliente:
Vendedar:
Praspacto: |
Estado cotizacidn: Todas 2%

~ &l

Un ejemplo de este reporte se muestra a continuacion.

24/02/2018 09:46:05 a. m. Hoja: 1 de 1
COTIZACIONES GAMADAS, PERDIDAS DEL 01 AL 02 FEB 2018
Cliente Serie/Folio Emisidn Estado Motivo Ganada/Perdida Total
Emp: 1
Suc: 5 CT
Ven: 3 VENDEDOR
GRUPO DE INGENIERIA CT101 02/027/2018 Ganada 3,534.25
RODRIGUEZ ARROYOS CT100 01/02/2018 En proceso 3,466.48
Total Vendedor ganadas: 1 Total Vendedor perdidas: o
3,534.25 0.00
Suc: § HER!L
Ven: 25 Roberto Cordova
SICZEM INGENIERIAS CH3&0 02/02/2018 En proceso 2,512.01
Total Vendedor ganadas: ] Total Vendedor perdidas: o
0.00 0.00
Ven: 37 VICTOR HUGO
PIX0 ACABADOS ¥ COMCRETOS ¢ CH353 02/02/2018 En proceso 554422
VENTA AL PUBLICO CHasse 01/02/2018 En proceso 3,364.08
Total Vendedor ganadas: ] Total Vendedor perdidas: o
0.00 0.00

X

3.4 Seguimiento Asignacion de Cotizaciones

Entrar a CRM -> Seguimientos = Asignar Cotizaciones a Vendedores

En la misma opcién explicada en el punto 3.1 al dar clic en el icono de Impresora se muestra la pantalla para la impresién del
Seguimiento.
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il Seguimientos
]' & Asignar Cotizacién a Vendedor
] ﬁ Cotizaciones Ganadas,Perdidas
e
[, Asignar cotizacién a vendedor
Datos principales ALTA: NUEVO REGISTRO
| Empresa: 1 A .‘g Z.[mprEién de Asignacién de Cotizaciones I ‘
Sucursal: |1 v MATRIZ
Relacionada con: |Cliente v Chente: 596 Opdiones del reporte |
Asignara: |51 v MARTIN Mombre del reporte:  COTIZACIONES ASIGNADAS F
Enviar a: |martin@homail.com Fatha d Inicio: | (8= M@
Fecha de Atencidn: [3al =
Filtros de datos
Empresa: | |
. Sucursal: | J
Fechas y Comentarios: Cliente: |
I Vendedor: | |
l'Ji,HQQDwQE Prospecto: |
n Tipo: Todas »

a 4l

Indicar el Nombre del Reporte, el Rango de Fechas desde que se inicio la asignacion y el rango de fechas de cuando fue atendida.
Capture los Filtros de Datos de las opciones mostradas de uno o varios separados por comas o dejar en vacio para tomar todos.
Dar clic en el icono de Impresora para iniciar la impresién. Un ejemplo de este reporte se muestra a continuacién.

2 N

4 Prospeccion

4.1 Prospectos

En CRM entrar a Prospeccion / Prospectos o en la aplicacion Movil.

(@ GRM

= Prospeccion EB Oportunidades

El proceso comercial en una empresa, el cliente llega a modo de "prospecto”, luego se convierte en "oportunidad” y termina siendo
"TU CLIENTE".
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Seleccionar la Empresa y Sucursal. Capturar el Cédigo del Prospecto. Capturar el Nombre, RFC, datos de Contacto: Cargo,
Departamento, Teléfono, Celular, Fax, Correo Electrénico, marcar la Casilla de Activo, Observaciones y los datos de Domicilio. Al dar de

=)

Alta un Prospecto se presenta el dato informativo No es Cliente. Guardar los datos seleccionado el icono

1 &Calélogu de Prospectos Regs: 1
| Identificacion del Prospecto
Empresa: (1~ | DEMOSTRACION ECO-HORU PROHIEIDO
Sucursal: (1 |~ Matriz
Prospecto: [ ~ | No es Cliente| | |
Hombre: [Dﬂﬂml Enterprises Soluciones, 5.A. de C.V.
RFC: [XAXXD10101000 | f
Cargo: |
Departamento: |
Teléfono: |(01644) 4152520
Celular: |
Fax: |
Correo Electrénico: |eco-horu@eco-horu.com.mx

Activo: [+

-

Obsarvaciones:

-

dainari 1198 Pte CIUDAD

N CAJEME SONORA

1 R Crear Cliente

OB &K 4 0 00Q 1T 9 &4
Prospecto a Cliente (1-995995%). 5i no existe se asume "ALTA:
Registro NUEVO" para que proceda a capturar sus datos o regrese
para cancelar la ALTA.

Domicilio:

Fechas v Comentarios: =

Dar de Alta a Prospecto como Cliente

Si posteriormente se detecta una Oportunidad en el Prospecto se da de Alta como Cliente en esta misma opcidn. Seleccionar la
Empresa, Sucursal y Cédigo del Prospecto y se presenta la pantalla con sus datos y el icono de Crear Cliente. Previamente en la pantalla
de Captura de Clientes en el botdn de Opciones se configuran los datos predefinidos para asignarlos al dar de alta en el Catalogo de
Clientes desde esta opcion. Seleccionar el icono Crear Cliente y se da de alta asignandole un Numero de Cliente y el dato informativo
cambia a Es Cliente.

AN

4.2 Seguimiento de Prospectacién por Vendedor

En CRM entrar a Prospeccion / Seguimiento de Prospeccién por Vendedor.

& Seguimiento de Prospectacion por Vendedor

?‘-!' Prospeccicon B Oportunidades i Activi
Opciones del reporte

5 Prospectos ;
Mombre del reporte: |SEGUIMIENTO PROSPECTACION ANUALTZADO
£, Seguimiento de Prospectacion por Wendedor Afio:

Filtros de datos
Empresa: |
l Vandedaor:
|
+ = Al
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Segun las meta mensual que tiene asignada el Vendedor de nuevos prospectos en este reporte se comparan para todo un afio las metas
mensuales contra el nimero real de prospectos realizados. Indique el Nombre del reporte y los filtros de datos o deje en vacio para
Todos. Seleccionar icono de impresora para imprimir. Un ejemplo de este reporte se muestra a continuacion.

DEMOSTRACION ECO-HORU PROHIBIDO SU USO COMERCIAL, S.A. DE C.V.
Hoja: 1 de 1

27022018 05:12:36 p. m.
SEGUIMIENTO PROSPECTACION ANUALIZADD
Meta Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Agosto Sep Dct Now Dic Prom

Vendedor
PriCo PriCo PriCo PriCo PriCo PriCo PriCo PriCo

PriCo PriCo PriCo PriCo

Emp: 1 DEMOSTRACION ECO-HORU PROHIBIDO $U USO COMERCIAL, S.A. DE C.V.

u{‘u nl}u u):'u uﬁn aﬂn nl;u ul;u of/o ofo ofo oo oo

5. Oportunidades

5.1 Etapas y SubEtapas
En CRM entrar a Oportunidades / Etapas y SubEtapas.

Alta de Etapas
Cada uno de los rubros de productos de la Empresa que se van a prospectar, se definen como Etapas, por ejemplo: 1 Venta de
SuperSISTEMAS, 2 Venta de Equipo de Computo.

Seleccionar Etapa: En la ventana que se abre dar de alta las Claves y Nombres de la Etapas. Al terminar dar clic en botén Salir.

© CRM

=% Prospeccion EB Oportunidades i Actividades

== Agregar Oportunidades

a Tablero Prin o | i}

| = For -=SubEtapas Regs: 13

|
Idenﬁﬁcadéﬂe la SubEtapa |
. v Venta de Equipo de Computo .& ’

SubEta v J
Nom ) 5 i | S

. |Perdida ~ S

Etapas de Oportunidades Primer Nivel (Altas, Bajas, Cambios,

Ori Py
Buscar: |
Descripciol
Registros: 2
Interactuar: |_| Clave  Nombre
1 Ventas SuperSISTEMAS
Requisitos 2 Venta de Equipo de Computo

Requisito 3 [l Venta de Hospedaje en la Nube

DIDLR LKL OLD x| =

Nombre de |a Etapa de Venta (30 caracteres). Ejemplos: Propuesta.
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Alta de SubEtapas
Seleccionar la Etapa, en SubEtapa dejar en blanco si es una Fase dentro de la Etapa o capturar la Clave de la SubEtapa. Capturar
Nombre, Orden, Puntaje, Descripcidn, casilla de interactuar, Dias de duracidn y los Requisitos para cumplir con la Fase o SubEtapa.

-—SubEtapas Regs: B

Identificacion de la SubEtapa — aLTA: Registro NUEVO. I

Etapa: |1 ~  Venta SuperSISTEMAS .:..
SubEtapa: 1 |+
Nombre: [Compra de Bases |

Orden: 1 Puntaje: 5

Compra de Bases de la Lictacion kL
Descripcidn:
-
Interactuar: || Dias: | 1]
Requisitos
Requisito

Pago de las Bases por Internet

OB & K 4 0 QH=92 @ 4

Requisito para cumplir con la etapa en el ciclo de vida de la venta.
(100 caracteres).

=

Al terminar seleccionar el icono para Grabar.

Seleccion el icono (= paraimprimir un listado de las Etapas y SubEtapas. Un ejemplo del reporte se muestra a continuacién.

1SOT2005 10:01:54 p. m, Haoga: 1 de 1
Etapas y SubElapas de Ventas (Ciclo de Venla)
1 Ventas SuperSISTEMAS

1 Prospeccién

Crdan 1 Puntaje 1 Descripciin: Realizar Liamdas o Prospecio o Chenie Ireractzar  No
2 Calificacidn

Ordern: 2 Puntaje 2 Descripcidn: Calificar by Etapa de la Venta Irersctar: Mo
3 Necesita Analmsis

Ordan 3 Puntajs 3  Descripcitn: nvenrtc mas Bampo en andlisis de la Oportunidiad Irteractuar
4 Propuesta de valor

Orden 4 Puntape 4 Descripcién: Irderactuar
5 PropuestaiC otizackin

Orderc 5 Puntap 5 Descripcidn: Gansrar Propussta & Coliracida Irersctsar: Mo
& NegociacionRevision

Orderc & Puntaje & Descripcion: Revision de las Cotizacidnes y Begar ol acuerdio final Inerachumar, Mo
T Ganado

Ordenc 7 Puntae T Descripcién: Se gano la Oportunidad y s¢ concretd la Venta Interactuar. Mo
& Pardido

Order: 8 Puntaje B Descripeidn: Se perdio la Oporfunidad y no se concretd la Venta Imeraciuar. Mo

Total SubEtapas: &8
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5.2 Agregar Oportunidades

v" Contiene todas aquellas oportunidades informadas por el equipo de ventas permitiendo perfilar el embudo y hacer
proyecciones precisas acerca de las ventas futuras de la Empresa

v' Gestionar las actividades necesarias para convertir oportunidades de negocio en negocios reales. El agente de marketing
podra actualizar la informacion de la oportunidad a lo largo del proceso de evaluaciéon y compra del Cliente.

En CRM entrar a Oportunidades / Agregar Oportunidades.

@ CRM

;_.5 Prospeccidn EB Oportunidades - Actividades

a=| Agregar Oportunidades
Etapas v SubEtapas

by
1]

|- Forecast (Prondstico) 5
Asunto FETS IO OO

Seleccionar Empresa, Sucursal, automaticamente se asigna el Usuario, capturar el Cédigo de Oportunidad y el Nombre. En esta
pantalla se muestran 7 pestafias.

En la Pestaifia Generales estdn los datos relevantes de la Oportunidad. Capturar Cliente, Tipo de Crédito, Monto de la Oportunidad,
Tipo, Probabilidad de Venta (porcentaje), Moneda, Clase, la Utilidad Estimada (porcentaje). El sistema calcula la Utilidad Global.

4/ Oportunidades Regs: 0
Identificacion de la Oportunidad ALTA: Registro NUEVO.
Empresa  Sucursal Usuaric  Oportunidad
[ ¥ w Membre: |Licitacion Macional CNA-SON-001-2015
Generales || Cligntg Sn~! | vmet=s | reeeqbilidad | Lictacion | Entrega | Invitados | Histérico de Movimientos
Presione F2 para buscar
Cliente: Ell| SECRETARIA DE AGR Origen interesado: |12 | Sitio Web
Tipo de Crédite: |2 ~ | Crédito Simple Prdximo paso: |Comprar las Bases de la Lictacidn e Inscribirse
Monto: 3500000.00 Fecha de dierre: [31/07/2015 [ §
Tipo: 1 ~ | Megocios Existentes Fecha Facturacidn: |20/08/2015 a
Probabilidad: 70,00 25 Adquisicion de Equipo de Computo 100
Moneda: [1 = Descripcion: Computadoras, 25 Impresoras Laser y 5 Plotters
Clase: [1 ~ | CONCURSO o
Utilidad estimada: 25.00|% Asignadoa: |2~ v VENDEDOR1 .
Utilidad global: | 875,000.00|

Avance: 0.00%

Fechas v Comentarios: N
Ver Ciclo de Venta

OB K I P QAQE=2 &4

Cliente al que esta ligada la Oportunidad de venta.

En Origen Interesado seleccionar la fuente de donde se conocid la Oportunidad. En Préximo Paso describir cual es el siguiente paso
para el seguimiento. Capturar la Fecha de Cierre y la Fecha de Facturacién (oportunidad ganada) y la Descripcidn general de la
Oportunidad. En Asignado a, seleccionar la persona responsable a quien se le asigna la gestién. Es importante que se llenen todos los
datos de esta pantalla ya que nos permite tener un panorama global de la oportunidad.

Avance: Al concluir etapas, subetapas o fases del Ciclo de Ventas se sumariza el valor que se les capturdé al definirla en Puntaje y se
obtiene el porcentaje de Avance que se muestra en la pantalla.
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En la parte inferior se muestra el botdn MME, que al ser seleccionado presenta las Actividades y SubEtapas con el
detalle de lo que se ha hecho y la posicion dentro del ciclo donde se encuentra la Oportunidad.

En la Pestaia Cliente Final capturar Cliente Final, Rango de Empleados, Segmento.

</ Oportunidades Regs: 1

Pestaina Cliente Final

Identificacdon de la Oportunidad ALTA: Registro NUEVO.

Empresa Sucursal Usuaric  Oportunidad

1 ¥ |1 e kA .. Mombre: |COMISION NACIONAL DEL AGUA LICITACION CNA-SON-0024-2015 |
Generales | Cliente Final || Ventas | Contabilidad | Licitacién | Entrega | Invitados | Histdrico de Movimientos
Cliente final: Actividad Econdmica: |21 w | COMPRA VENTA

Range de empleados: | hd Contacto: |LIC. GERARDO REVES |

Segmento: -

Etapa: [2 *  enta de Equipo de Com Prioridad: |+
SubEtapa: (1 | Prospecddn Maotivo de Perdida: b
Agrupader: |1 w | Aplicativos tipo A o .
Estado: |2 * | Con probabilidad de veni Detall: S:r;;g? |

Avance: 0.00%
Ver Ciclo de Venta

Fechas v Comentarios:

¥ N 4 DM QAQHEH92 & 4

Define si la oportunidad tiene proridad marcando el checkbox, si, se le da prioridad a un proyecto para gue se atienda
independiente de su etapa de venta o de su viabilidad, normalmente esta pnoridad solo deberia de marcarse por el del Gerente
de Ventas. Por ejemplo: posible riesgo de pérdida, por solicitud del fabricante.

Actualizacidn del Ciclo de Venta

A continuacion se muestran los campos para el seguimiento de la Oportunidad: Etapa, SubEtapa, Agrupador y Estado. Cada que se
concluye una Fase o SubEtapa, aqui se captura para actualizar el Estado y Avance de la Oportunidad, validdndose que sean consecutivas

segun el Ciclo de Ventas, y entonces se marca como realizada con el icono E

Capturar la Actividad Econdmica, Contacto. En la casilla de Prioridad se activa cuando se quiere que se le dé prioridad independiente
de la Etapa en que se encuentre la Oportunidad, esta activacién por lo general es realizada por el Responsable del Area de Ventas.

Cuando ya una Oportunidad estd Perdida, entonces en Motivo de Perdida se selecciona la causa. En el campo de Detalle de éxito o
perdida se describe el resultado de la Oportunidad.

El apartado de Fechas y Comentarios es para cuando se da de baja la oportunidad quede registrada la fecha y el usuario, o para escribir
alguna observacion.
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En la Pestafa de Ventas se capturan los datos de las Autorizaciones Técnicas y Financieras de la Oportunidad y la Cantidad Estimada de
Presupuesto.

o Oportunidades Regs: 0

Pestaiia Ventas
Identificacion de la Oportunidad ALTA: Registra NUEVO.
Empresa  Sucursal Usuaric  Oportunidad

1 > 1 >| |1 hd v | Nombre: |Lictacién Nacional CNA-SON-001-2015

Generales | Cliente Final | Ventas || Contabilidad | Licitacion | Entrega | Invitados | Histdrico de Movimientos

Proceso de Autorizacidn de Proyecto:

Mecesidad de negocio:

£Quien Autoriza Financiero?:

éQuien Autoriza Técnicamente?:

&Quien autoriza necesidad?:

ZCuenta con Presupuesto?:

Cantidad estimada de presupuesto: 0.00

Avance: 0.00%

Fechas v Comentarios: N
Ver Ciclo de Venta

O X K 4 . o0Q H =92 & &8

Es el proceso que seguiran dentro de |a organizacion cliente para gue este proyecto se autorice, es obligatorie obtener esta
informacion con el afan de entender |a wviabilidad v riesgos de que el proyecto se autorice.

En la Pestaiia de Contabilidad se captura la Fecha en que se realizo el gasto, el Concepto y el Monto.

«/ Oportunidades Regs: 0

Identificacion de la Oportunidad Pestafia Contabilidad ALTA: Registro NUEVO.

Empresa  Sucursal  Usuario  Oportunid

1 ¥ |1 »| |1 i - Nombre: |UC@oon Haconal La-50N-001-2015
Generales | Cliente Final | Ventas | Contabilidad || |icitacion | Entrega | Invitades | Histdrico de Movimientos

Fecha del gasto: [_J_J/___ [9

Concepto: | |

Monto: 0

Avance: 0.00%

Fechas v Comentarios: N
Ver Ciclo de Venta

O & K. Q. iQ H9 & 4

Ingresar la fecha en que se realizd el gasto. Formato: dd, ddmm, ddmmaa, ddmmaaaa, Tecla F9=hoy, o icono Calendario.
Ejemplos: 14, 1407, 140715, 14072015,
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La Pestafia de Licitacion se usa cuando la Oportunidad es un Concurso para capturar el Nimero de Concurso, Fecha de Junta de
Aclaraciones, Fecha de Entrega de Propuestas y Fecha de Fallo. En la Pestafia de Entrega se capturan los datos para la orden de compra
al fabricante/Canal y la Entrega al Cliente. La Pestaiia de Invitados para seleccionar las personas que intervienen en esta Oportunidad.

o Oportunidades Pestafia Licitacién

Identificacion de la Oportunidad

MNombre: |Licitacion Nacional CNA-SON-001-2015 |

Regs: 0
ALTA: Registro NUEVO.

E o T Tal = N CNA-SON-001-201
Fecha de junta de adaraciones: |31/07/2015 a

Empresa Sucursal  Usuaric  Oportunidad
1 * | |1 w | |1 w »
Generales_|_Ciiente Final _|_Ventas | Contabilidad | UGtadon || Entrega | Imvitades

Histdrico de Movimientos

Fecha de entrega de propuestas: |10/08/2015 a
Fecha de fallo: |17/08/2015 3

o Oportunidades - Regs: 0
Pestana Entrega
Identificacion de la Oportunidad ALTA: Registro NUEVO.
Empresa  Sucursal Usuaric  Oportunidad
L v/ T~ = |»l2 |+~ nombre: |Lickacién CNA-SON-001-2015
Generales | Cliente Final | Ventas | Contabilidad | Lictacion | Entreda || Invitades | Histdrico de Movimientos
Fechas v Come
# Autorizacidn predos Fabricante: | | Destinos de entrega: | |
[ RERREE Fecha de colocacién del canal: Gl Acepta parcialidades: ||
Ingresar la infor # Orden Compra Canal: | | Detalle / | A
# Orden Fabricante: | | Solicitud de
Fecha solicitada de entrega: Gl entrega: E
' Oportunidades - . Regs: 0
v Pestafia Invitados ).00%
ificacio i ALTA: Registro NUEVO.

Identificacion de la Oportunidad gi Venta

Empresa  Sucursal Usuaric  Oportunidad

1 > 1 > |1 > 1 i MNombre: |Licitacion Nacional CNA-SON-001-2015 |
Generales | Cliente Final | Ventas | Contabilidad | Lictacidn | Entrega | Invitados | Histdrico de Movimientos

gﬁlnvhdus
Invitado
WENDEDOR 1 .
| w
Fechas v Comentarios: A\rfmce. 0.00%
Ver Ciclo de Venta
OB XK 4 b Q =H=92 & 48
Seleccione ejecutive que esta asociado a esta Oportunidad.
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6. Actividades

En el Menu de Actividades se programan todas las Llamadas, Reuniones y Tareas calendarizadas relacionadas a las Oportunidades, las
cuales se van presentando en un Tablero Principal del Usuario para apoyar en la gestion de Mercadotecnia.

SuperADMINISTRADO

6.1 LLamadas

En CRM entrar a Actividades / Llamadas.

ospeccion EE Oportunidades i. Actividades @ SuperLEAD
_—_— E Llamadas
Tablero Principal % Ciclo de \ g, Reuniones
5l Tareas

unto Relacio

- m Reporte de Actividades por Usuario
JUIMIENTO Cliente,

Configuraciones

En la pantalla de esta opcidn se captura el Asunto de la Llamada, Fecha y hora de Inicio, Duracién. La casilla de Activa para saber si la
llamada esta vigente. En Estado seleccionar si es Saliente o Entrante y en el campo siguiente si fue Planificada, Realizada o No
Realizada.

En el dato Relacionado con, seleccionar si es Cliente/Distribuidor, & Registro de llamadas

Prospecto u Oportunidad y en el siguiente dato capturar su Identificacién de la llamada — ALTA: NUEVO REGISTRO

identificacién. En el Tablero Principal se muestran las Llamadas aqui

. Lo . 3 ] Empresa: |1 b
calendarizadas y se indica a quien estan relacionadas. Sucursal: [L__| v

Asunto: |Inscripcidn |
En el Apartado Recordatorios seleccionar para que el sistema avise de Fecha y hora de inicio: [16/07/2015 | 9 [11:00:00]
que se realice por medio de Correo electrénico, Pantalla y el tiempo Duracidn: Activa: [+
antes de la hora de la llamada en que se envie el aviso. Inscripcidn a la Lidtascidn >
Observaciones:

-

En el apartado de Invitados, seleccionar quien va a estar presente.

Estado: |Salients w | |Planificada -

Relacionada con: |Oportunidad w
Oportunidad: LICITACION PEN-SON-0024-2015

() Recordatorios
Correo electrénico: || Pantalla: [_| sMs: ||
Recordar: | |w
A Invitados
Invitado

Ventas Generales

[ ~

Fechas y Comentarios:

OB & K <. 0o H9 & 58

Seleccione el Vendedor/Trabajador que se |le pagard la comisién. (7

PR Y

E .

Grabar el registro

X
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SuperADMINISTRADO

6.2 Reuniones

En CRM entrar a Actividades / Reuniones.

g- Prospeccion Oportunidades B Actividades *@» SuperLEAD
— ﬂ Llamadas

£ Tablero Principal @ Ciclo de Q_'j —

| I_—i] Tareas

Asunto Relaciol .. .

- 5 Reporte de Actividades por Usuario
SEGUIMIENTO Cliente, ) )
Inscripdén Oportu Configuraciones

En la pantalla de esta opcidn se captura el Asunto de la Reunion, Fecha y hora de Inicio y Terminacién. En Estado seleccionar si es
Planificada, Realizada o No Realizada. En el dato Relacionado con, seleccionar si es Cliente/Distribuidor, Prospecto u Oportunidad y en
el siguiente dato capturar su identificacion. En el Tablero Principal se muestran las Reuniones aqui calendarizadas y se indica a quien

estan relacionadas.

En el Apartado Recordatorios seleccionar que el sistema envie un recordatorio por medio de Correo electrénico, Pantalla o SMS y en
Recordar seleccionar el tiempo antes de la hora de la Reunidn para que se envie el aviso. En el apartado de Invitados, seleccionar quien

@ Reuniones
Identificacion de la Reunion

Empresa: |1 -
Sucursal: |1 -

Usuario: 12 |+  Eco-Homu

Reunidn: |1 o

FAT ol Revision Bases de Licitacion PEN-SON-0024-2015]
Inicia: [20/07/2015 [ 9 [10:00:00]

[20/07/2015 [ 9 [11:00:00]

|Revision de las Bases de Licitacidn

Planificada g

—

Regs: 0

va a estar presente en la Reunidn.

i ALTA: Registro NUEVQ.

Termina:
Observaciones:
Estado:

a X

Grabar el registro

ERP SuperADMINISTRADOR

Relacionada con:
Oportunidad:
Lugar:

(*) Recordatorios

Correo electrdnico:

COportunidad -
2|LICITACION PEN-SON-0024-2015

|5ala de Juntas |

|| Pantalla: |+ SMS: ||

Recordar: |30 minuto antes |+
Q"Invilallus
Invitado
Eco-Horu "

[Ventas Generales

4

Fechas v Comentarios:

BEE

Funcionalidad Proceso de CRM

IR A P
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6.3 Tareas

En CRM entrar a Actividades / Tareas.

B Oportunidades i ividades * Supe
EB Oportunidad Em Actividad " rLEAD

8 E Llamadas
Tablero Principal Cicle d )

% IEREE g’ Reuniones
| I _—;] Tareas
Asunto Relacio - .

- Ii Reporte de Actividades por Usuario

SEGUIMIENTO Cliente, - )
Inscripdién Oportu Configuraciones

En la pantalla de esta opcidn se captura el Asunto de la Tarea, Fecha y hora de Inicio y Terminacidn. En Prioridad seleccione Baja, Media
o Alta. En Descripcidn capturar en que consiste la Tarea. En Estado seleccionar en la ventana (No Iniciada, En Progreso, Completada,
Esperando Datos, Diferida).

En el dato Relacionado con, seleccionar si es Cliente/Distribuidor, Prospecto u Oportunidad y en el siguiente dato capturar su
identificacion. En el Tablero Principal se muestran las reuniones aqui calendarizadas y se indica a quien estdn relacionadas.

En el Apartado Recordatorios seleccionar que el sistema envie un recordatorio por medio de Correo electrénico, Pantalla o SMS y en
Recordar seleccionar el tiempo antes del inicio de la Tarea para que se envie el aviso

En el apartado de Invitados, seleccionar quien va a estar presente en la Reunion.

- Tareas o Regs: 0
Identificacion de la Tarea ALTA: Registro NUEVO,
Empresa: |1 v
Sucursal: (1 v
Usuario: 12 v Eco-Horu
Tarea: 1 v
Asunto: Elaboracion de Propuesta

Generales | Invitados

Inida: (17/07/2015 [9 (09:00:00)

Termina: [31/07/2015 [§|

Prioridad: |3 v
Descripodn: |Sequn las Bases de la Liatacion preparar la doci
Estado: 2 v i
Reladonada con: |Oportunidad  w {
Oportunidad: | 2| LICITACION PEN-SON-0024-2015
) Recordatorios
Correo electronico: | |  Pantalla: | | SMS: |
Recordar: | >
Fechas y Comentarios:
KK JPuaH»=2 4
Tiempo para recordar.

a X

Grabar el registro
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6.4 Reporte de Actividades por Usuario

En CRM entrar a Actividades / Reporte de Actividades por Usuario.

© CRM

g-'-' Prospeccion Oportunidades BB Actividades @ SuperLEAD

8 Uamadas
g_-’ Reuniones

| ._‘i] Tareas

& Tablero Principal '27 Ciclo de

Asunto Relacio . -
: li, Reporte de Actividades por Usuario
SEGUIMIENTO Cliente, ) _
e Oportu Configuraciones

En esta pantalla se tiene opciones para imprimir en un Rango de Fechas las Actividades de todos los Usuarios en todas las Empresas o
posibilidad de seleccionar con el Filtro de Datos uno o varios, si se dejan en blanco se asumen todos. Seleccione el Rango de Fechasy

los Filtros de Datos, y el icono de Impresién [B:' .
Reporte de Actividades por Usuario
Opciones del reporte

Mombre del reporte: [ACTIVIDADES POR USUARIO
Fecha: [04/07/2015 [8 al [31/07/2015 [ §

Filtros de datos
Empresa: | |
Sucursal: | |
Usuario: | |

= &l

Indique de uno en uno y/o rangos separados por comas. Ejemplo: 1,3,6-9. Deje en nada para
incluir TODOS.

Un ejemplo de este reporte se muestra a continuacion.

ATI07/2015 11:14:48 a. m. Hoja: 1 de 1
ACTIVIDADES POR USUARIO DEL 01 AL 31 JUL 2015
Fecha de registro Relacionado a Observaciones
Empresa:

Sucursal: Matriz

Usuario:  \entas Generales

Reunidnes
170772015 Oportunidad Revision de las Bases de Licitacion
Llamadas
16/07/2015 Oportunidad Inscripcion a la Licitaacion
Usuario:  Eco-Horu
Reuniénes
170772015 Oportunidad Revision de las Bases de Licitacion
170772015 Oportunidad Revision de las Bases de Licitacion
Llamadas
1400772015 Cliente, Distribuidor
1410772015 Cliente, Distribuidor
1600712015 Oportunidad Inscripcion a la Licitaacion
16/07/2015 Oportunidad Inscripcion a la Licitaacion
Tareas
& mm 5 Oportunidad Segln las Bases de la Licitacion preparar la documentacion de la Propuesta Técnica y Econdmica
17072015 Oportunidad Segln las Bases de la Licitacion preparar la documentacion de la Propuesta Técnica y Econdmica
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7.1 Tablero Principal

En la pantalla Principal de CRM se visualiza el Tablero Principal, en la parte izquierda de la pantalla se muestran el detalle de las
Actividades y en la parte derecha las Oportunidades.

_=* Prospeccién EH Oportunidades ﬁ Actividades " SuperLEAD

& Tablero Principal ‘ % Ciclo de Venta | [ Embudo de la Venta | ) Monitor de Ventas | Oportu nldades
| Llamadas Mis Llamadas (2) =R Mis Oportunidades (3) 2|
Asunto Relacionado con Nombre Fecha inicio Activa ave  Oportunidad Etapa Ciemre Avance Estado
SEGUIMIENTO Cliente, Distribuidor 14/07/2015 16:30:1  5i 1 VENDER EQUIPO AL H AYUNTAMIENTO Prospeccién 14/07/2015  10.00 [REEREY
Inscripcisn Oportunidad LICITACION PEN- 17/07/2015 03:31:5  Si 3 Venta e Instalacin de Senvidor y 70 Laptops Prospeccion 31j07/2015 1000 [ETER
2 LICITACION PEfi-SON-0024-2015 Prospeccién 1s/07/2015 1000 [FECAEY
| . Mis Reuniones (1) ]|
Asunto Reunlones Relacionade con Nombre Fecha inicio Activa
Revision Basas de Licitacién PER-SOP Oportunidad LICITACION PER-SC 20/07/2015 10:00:0  5i
4 | | L3
Tareas Mis Tareas (1) @|
Asunto Relacionado con Mombre Fecha y Hora Activa
Elsboracién de Propuesta Oportunidad LICITACION PEN-5C 17/07/2015 19:43:2 Si
Actividades

En el Tablero Principal para las Actividades se muestra el Asunto, Relacionada con y el Nombre de
identificacion, este Nombre se pone en rojo cuando ya la Fecha de inicio es del dia de hoy. Enla columna
Asunto se muestra en color azul la liga para ver el detalle de la actividad.

Oportunidades

En el Tablero Prinicipal en la seccion de Oportunidades se muestran las columnas el Cédigo de la Oportunidad,
Nombre, SubEtapa en que se encuentra dentro del Ciclo de Ventas, Fecha de Cierre, el Avance en porcentaje y
el Estado (Habilitado, No Habilitada).

El Nombre de la Oportunidad se muestra en color azul y al hacer clic sobre él.

X
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7.2 Ciclo de Venta

En el Tablero Principal al hacer clic sobre el Nombre de una Oportunidad se muestra su Ciclo de Venta. Se filtran todas las Actividades y
se muestran las SubEtapas y el Avance en cada de una ellas.

o2 Prospecodn [l Opottunidedes g Actradades "0 SuparlEAD
& Tablers Principal &%, Cicha de Venta | 5 Embisdo de ls Vents | () Manitor de Ventas. Oportunidades
His Liamadas (2) His Oportumsdades (1) =
I.Iﬂ-r“ﬂdﬂs Belagonada con [SFTY Chesre Ewance Estade
SEGUIMIENTS herte, Destrisusder WENDER, EQUIPO & 1 AYUNTAMIENTG Presgeccin RACE L U Hatlitac)
Insrmos Cpertunidad Westa & Instelaién 8¢ Sendder v 2 Laptses  Prospedon weeens e IR
LICTTACICN PER-SOM-0024-2015 Prespeccisn RULUE U L B Hiaksiitac)

Raurte Felaronada con

& Tablero Principal | 7% Ciclo de Venta [ Embudo de la Venta | &l Monitor de Ventas

Oportunidad: "LICITACION PEN-SON-0024-2015"

'Sl - 3.- Necesita Analisis

(N .~ 4.- Propuesta de valor

Liamadas (0
Asunto | Fecha y Hora | Relacionado | Observaciones | Fecha alta

EReuniones (1)}
Asunto | Relacionado | Inicio | Fin | Lugar | Observadiones | Fecha alta

Asunto | Relacionado | Inicio | Fin | Prioridad | Descripcion |F~ad1adta

9 < 8.- Perdido

Para obtener un reporte de la Oportunidad seleccionar el icono de Impresién @ .
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Un ejemplo de este reporte se muestra a continuacion.

17TOTR2015 125331 p.m. ’ Hoja: 1 de 1
CICLO VENTA OPORTUNIDAD
Oportunidad: LICITACION PEN-SON-0024-2015 Avance: 10
0.- Perdida
Llamadas
17/07/2015 03:31:51 Inscripcion a la Licitaacion
v Reuniones
20/07/2015 10:00:00 Revigion de las Bases de Licitacion
Tareas
17/07/2015 07:43:29 Segun las Bases de la Licitacion preparar la documentacion de la Propuesta Técnica y Econdmica

1.- Prospeccion

Llamadas

17/07/2015 03:31:51 Inscripcion a la Licitaacion

# Reuniones

200072015 10:00:00 Revision de las Bases de Licitacion

Tareas
17/07F2015 07-43:29 Segln las Bases de la Licitacion preparar la documentacion de la Propuesta Técnica y Econdmica
2.- Cotizar Oportunidad detectadas

3.- Seguimiento a la Cotizacion

4.- Ganada

X
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7.3 Embudo de Venta

Entrar en CRM en el Tablero Principal seleccionar Embudo de la Venta. Esta opcidn permite visualizar graficamente para el Ciclo de
Ventas de una Etapa cual es la distribucion y cantidad en cada una de las SubEtapas que se les esta dando seguimiento ya sean
Prospectos, Clientes/Distribuidores u Oportunidades.

SuperADMINISTRADO

ortunidades EB Activide "= SuperL EAD

| 7% Ciclo de Venta ‘ [ Embudo de la Venta ‘ £l Monitor de Ventas |

Filtros para la Gréfica

CICLO DE VENTA 1.- Seleccione el Tipo de Grafica a utilizar

Tipo Grafica: [SectionFunne v | Dimensidn: |30 |+
2.- Seleccione el La Etapa (ciclo de venta) a Visualizar en la Grafica

Etapa: |:|

Usuario: | |
3.- (Opdional) Indique filtros especiales
Fecha de Gierre: | [Hal 4
Fecha Facturacidn: | [Yal | K|

Seleccionar el Tipo de Grafica y la Dimensidn (2D, 3D). Seleccionar la Etapa (Ciclo de Venta) que se desea visualizar, el Usuario o Todos
Generar Grafica

y opcionalmente los Filtros Especiales de Fecha de Cierre y Fecha de Facturacidn. Seleccionar el icono . Un ejemplo se
muestra a continuacion.
& Tablero Principal | % Ciclo de Venta | [ Embudo de la Venta oM
CICLO DE VENTA
Oportunidades

Cantidad en cada SubEtapa

Prospeccien, 2

- Callificacidn, 0

MNecesita Analisis, 0
Propuesta de valor, O
Propuesta/Cotizacidn, O
Hegociacidn/Revisidn, 0
Ganado, 0

Perdida, O

2 N
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7.4 Monitor de Ventas

Seleccionar en la Pantalla Principal de CRM el botén Monitor de Ventas. En esta opcidn se visualiza graficamente las Ventas de una
Empresa seleccionada por distintos rubros en un Rango de Fechas, con opcidn de comparar este periodo con otro periodo seleccionado.

En este monitor se muestran cuatro secciones: Ventas por Lineas, Ventas por Categorias, Ventas por Sucursal y Ventas por Vendedor.

En cada una de estas secciones se tiene opcion para seleccionar el tipo de Grafica. Seleccionar el Rango de Fechas y el Periodo si se va a
Comparar con el primero.

& Tablero Principal I 2 Ciclo de Venta l [% Embudo de la Venta ’ 4D Monitor de Ventas ‘
Gréfica: [Column v Gréfica: |[Doughnut Gréfica: |Column v 7
Ventas por Linea Ven! (o ri: Ventas por Sucursal
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