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O Keylnvoice tem um CRM que lhe permite efetuar, no seu programa de
faturacdo, uma gestdo de contatos, podendo converter oS mesmos em
Oportunidades ou Or¢camentos. Este menu inclui ainda uma agenda bem como
a consulta de diversas estatisticas.

Base de Dados Contatos Oportunidades
Comprar Contactos Potenciais Clientes Oportunidades Agenda
Lista de contactos comprados Clientes Orgamentos

istagem

Estatisticas CRM

Mas para iniciar o uso do CRM € necessario efetuar algumas configuracées em
primeiro lugar.

Devera comecar por ir ao menu Tabelas -» CRM.

KEYINVOICE.COM®  m3 visioGeral # Vendas Y Compras Wb Stocks () POS i Relatoriose Utiltirios 25 CP. BB Tabelss 3 M 0O €

Vendedores Utilizadores Departamentos Situagdes
Fornecedores Perfis de Acesso Lojas / Delegagdes Tipos de Acdes
Clientes Taxas IVA Segmentos
. Documentos " ~
Comissdes Motivos de Isengdo de Imposto Estados
Séries de Documentos Projetos
Configurador de impresséo Estados de Projecto
Artigos ' Paises
Condigoes Comerciais i as
Familias de Artigos Distritos
Tipos de Artigo Déstontos Zonas Geograficas
Moedas
Marcas Condicdes de Pagamento : _
Cores e Tamanhos Modos de Pagamento Mensagens Pré-definidas
Armazéns Campos definidos pelo utilizador

Escaldes de Pregos

Tabelas do utilizador
Taxas Ecovalor Modos de Expedigdo e

Garantias Grupos

Situagdes de Encomendas
Fabricantes

Unidades de Artigos
Fases
Lotes

E aqui, através dos campos “Situagdes”, “Tipos de Acdes”, “Segmentos” e
“Estados” que configura algumas das opg¢des que podera utilizar na gestédo dos
Potenciais Clientes (contactos) ou na elaboragdo de Oportunidades e
Orcamentos.



- Situagdes: depois de elaborar uma Oportunidade pode atribuir uma situacgéo,
ou seja, definir o chamado “ponto de situagdo” do mesmo. Por exemplo, ao
elaborar uma Oportunidade, e até ter um primeiro feedback, podera manter a
situacdo como “Em Curso”.

Caso o mesmo seja aceite podera modificar para “Decidido: Ganha”. Desta
forma, ao consultar a lista de Oportunidades, podera consultar o “ponto de
situagao” de cada uma que elaborou.

Lista de Situagdes (CRM Oportunidades) O

Situagéo

Tenha em atencao que as “Situagdes” que podera definir num Orcamento sao
as que estao por defeito no Keylnvoice. Se criar novas situacfes as mesmas
s6 poderao ser atribuidas as “Oportunidades”.

- Tipos de Acao: Ao criar uma Oportunidade podera definir qual o proximo
passo a dar. Isto €, se 0 passo a seguir € marcar uma reunido, enviar um email
com mais dados ou contactar via telefone num determinado dia.

Basicamente é um agendamento das acfes que deverdo efetuar depois de a
Oportunidade ser criada.

Lista de Tipos de Agées (CRM) Q

Designagéo & ordem



- Segmentos: atribua a cada um dos seus Potenciais Clientes (Contatos) um
segmento. Desta forma podera filtrar, na sua lista de Potencias Clientes, por
exemplo, por Area de Negdécio, Regido, etc...

Exemplo: crie o segmento Hardware (caso crie segmentos por Area de
Negoécio) e atribua a todos os Potenciais Clientes que poderdo adquirir
hardware. Crie o segmento “Software” e também o atribua aos seus Potenciais
Clientes.

Lista de Segmentos de Contactos O

Designagéo

- Estados: Defina na Ficha do Potencial Cliente (Contato) o ponto de situacéo
do mesmo.

Por exemplo: pode criar os estados tendo como base a probabilidade do
mesmo se vir a tornar Cliente: pouco provavel, provavel, muito provavel.

Lista de Estados de Contactos O

Designagéo A



Contatos -» Potenciais Clientes

E a partir deste menu que cria e efetua a gestdo de Potenciais Clientes. Um
“Potencial Cliente” é alguém que nao consta da sua listagem de Clientes, que é
apenas um contato, mas que no entanto poderd tornar-se Cliente. Através do
CRM fica com todo o histérico desde o 1° contacto até este se ter tornado
Cliente.

Para criar um Potencial Cliente va ao menu CRM -» Contatos -» Potenciais
Clientes -» Novo.

Comprar Contactos @ Oportunidades Agenda
Lista de contactos COmCVﬂdOS Y Or¢amentos

Estatisticas CRM

Ao clicar em Novo podera preencher a Ficha deste Potencial Cliente com
diversas informagdes, incluindo o “Estado” e o “Segmento” anteriormente
criado.

DADOS GERAIS Ficha de Contato
(=g 0aoos cenas

Além de ter a possibilidade de inserir os “Dados Gerais” desse Potencial
Cliente, tem ainda mais 4 separadores onde pode inserir informacdes
adicionais:

Social: Coloque os contactos referentes as redes sociais Skype, Facebook,
Twitter e Linkdin.

DADOS GERAIS Ficha de Contato
SOCIAL



Outros Contactos: Adicione contactos de email, telefone ou telemodvel
alternativos ao que colocou nos Dados Gerais.

Portugal +351
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Campos Adicionais: por defeito este separador estd sem qualquer campo.
Isto porque € aqui que irdo aparecer 0s seus proprios campos de forma a
complementar a informacao dos restantes separadores. Por exemplo, podera
criar o campo Data de Nascimento.

Stk Ficha de Contato

£ e

Para criar este campo adicional v4 a Tabelas -» Configuragdes Gerais -»
Campos Definidos pelo Utilizador.

Vendas & Compras Acessos Configuragtes Gerais CRM

Vendedores Utilizadores Departamentos Situagbes

Fornecedores Perfis de Acesso Lojas / Delegagdes Tipos de Acdes

Clientes Taxas IVA Segmentos
Documentos

Comissdes ~  Motivos de Isengdo de Imposto Estados

Stocks Séries de Documentos Projetos

Configurador de impressio Estados de Projecto

Artigos Paises
CondicBes Comercials
Familias de Artigos Distritos
Tipos de Artigo Descontos Zonas Geogréficas
Marcas Moedas

Condigoes de Pagamento i
Cores e Tamanhos Modos de Pagamento
Armazéns Escaldes de Pregos
Taxas Ecovalor Modos de Expedigao

Garantias Situaces de Encomendas
Fabricantes

Grupos

Unidades de Artigos
Fases
Lotes



Selecione a tabela “Contatos” e defina o Tipo de Campo, o Tamanho e a
Largura Visual do mesmo. Atribua um Nome ao campo criado (Designacao) e
defina se o mesmo é de preenchimento obrigatorio e se serve de Filtro de
Pesquisa.

Campos definidos pelo Utilizador

Contatos (3)

Campos definidos pelo Utilizador

Posigio  Tipo Campo Tamanho Largura visual Designagéo Obrigatdrio Filtro de pesquisa?
1 Data - 10 10 Data de Nascimento il a
2 Texto - 50 10 Teste Texto a
3 Texto - 100 60 Teste 2 O 8
4 . =

3

Localizacao: consulte no mapa a localizacdo do seu Potencial Cliente.

Dados Gerais Social Outros Contactos. Campos Adicionais Localizagio




- Como associo um Potencial Cliente a uma Oportunidade ou Orgcamento

Antes de indicarmos como associar uma Oportunidade ou um Orgamento a um
Potencial Cliente, alertamos que pode consultar uma listagem com todos os
Potenciais Clientes que criou em CRM -» Contatos -» Potenciais Clientes.

Aqui, no CRM - Lista de Contatos, tem possibilidade de filtrar por Vendedor,
Segmentacdo de Contactos e por Estados. Tera ainda um grafico de apoio que
Ihe indica os novos contatos registados mensalmente.

Depois de criar um Potencial Cliente (Contato) pode associar o mesmo
diretamente a uma Oportunidade ou um Orgamento.

n

Todos

Nome 2 Empresa Morada Estado Vendedor Contato Oportunidade ou Orcamento?  Criar Nova

nidades nem
es ner

Design Solutions Vendedor geral

N

.
Gakken (Hong Kong) Co,, Ltd Vendedor geral s
Gakken (Hong Kong) Co. i Vendedor gorni Propostas

Ao selecionar Oportunidade ird automaticamente abrir uma Ficha de
Oportunidade associado a esse Potencial Cliente (Contato).

Se escolher Orcamento também sera transportado para uma Ficha de
Orcamento preenchida automaticamente com os dados desse Potencial Cliente
(mais a frente explicaremos 0 modo de preenchimento quer da Oportunidade
quer do Orgcamento).



- Como converto um Potencial Cliente (contato) em Cliente

Para “transformar” um Potencial Cliente em Cliente tem de entrar na Ficha de
Potencial Cliente (Contato) e clicar no botao “Converter em Cliente”.

DADOS GERAIS
Ficha de Contato

T O

Aaron Ng
Defina.

Design Solutions

Para converter em Cliente tem, obrigatoriamente, de inserir um Contribuinte
valido (quando cria um Potencial Cliente ndo € obrigatorio o preenchimento
deste campo). Antes de clicar em “Converter em Cliente” confirme se tem este
campo preenchido.

Nota: Quando cria um Potencial Cliente, na lateral direita da Ficha, apenas
estara disponivel o separador Dados Gerais.

| DADOS GERAIS Ficha de Contato

DADOS GERAIS

Defina.

A partir do momento em que finaliza a Ficha do Potencial Cliente aparecerao
novos separadores, onde podera clicar para consultar todas as Oportunidades,
Acdes, SMS e Orcamentos associados a esse contato.

DADOS GERAIS
Ficha de Contato

DADOS GERAIS

Aaron Ng
Defina.

Design Solutions



- Contatos -» Clientes

Além da listagem dos Potenciais Clientes, no menu CRM também podera
consultar a Listagem de Clientes.

KEYINVOICE.COM®  m3 visioGeral @ Vendas ¥ Compras W& Stocks () POS . RelatérioseUtiltirios 2. CRM BB Tabels (3 M 0O €

Base de Dados Contatos Oportunidades Agendamentos
Comprar Contactos iais Clientes Oportunidades Agenda
Lista de contactos comprados Orgamentos
Listagem
Estatisticas CRM

Esta Listagem é a mesma que encontra em Tabelas -» Vendas e Compras -»
Clientes. A mesma consta deste menu para que possa aceder as fichas de
todos os seus Clientes, e consultar, por exemplo, as Oportunidades, Acdes e
Orcamentos efetuados a esse Cliente.

Ficha de Cliente 7
DELEGAGOES
o =3
FINANCEIRAS e "

MORADAS ae . Cliente Teste
ALTERNATIVAS
Morada
MULTILOJA Localidede

UNK
C.C/ENCOMENDAS -

- Escolha...
CONTA CORRENTE

DOCUMENTOS
VENCIDOS

OPORTUNIDADES

Portugal +351

DEBITO DIRETO



- Oportunidades -» Oportunidades

Através do menu das Oportunidades tem possibilidade de registar todo o
histérico de contactos efetuado entre si e um Potencial Cliente.

Além de, na listagem de Potenciais Clientes (contactos), ter a possibilidade de
diretamente associar as Oportunidades (ver pag. 6), também o pode fazer
através do menu CRM -» Oportunidades -» Oportunidades.

Comprar Contactos Potenciais Clientes Agenda

Lista de contactos comprados Clientes

Estatisticas CRM

Na “Lista de Oportunidades”, pode consultar toda a lista de Oportunidades
criadas e filtrar as mesmas por “Zona Geografica”, “Vendedor”, “Situacao,
Clientes” ou “contactos”. Além destes filtros pode consultar o nome da
“Campanha” (Oportunidade), o “Vendedor/Zona”, a “Situagdo” e qual a
“Préxima Acgao”.

Também tem como apoio um grafico que lhe indica a quantidade de novas
oportunidades criadas mensalmente.

Para criar uma nova Oportunidade clique em “Nova Oportunidade”.

Novas Oportunidades 2018

Todos - Todos.

Todos - Todos.

jul  Ago Set Out MNov Dez

Campanha 1 Vendedor/Zona Situagdo Proxima agéo

CRM - Lista de Oportunidades

Vendedor 1/Zona 1 DecididoiBarita  (euniioles

Reunido em
2015-03-31 00:00:00 (Geral)

Vendedor 1/ Zona 1 Decidido: Ganha
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Atribua uma “Designacdo” a Oportunidade (na Lista de Oportunidades
aparecera na coluna “Campanha”) e defina a sua “Data de Abertura”. Adicione
um Contacto, Cliente ou um Contacto comprado (mais a frente explicaremos
como pode comprar contactos) e defina a situacdo da mesma (se esta em
curso, suspensa, etc...).

Defina o “Vendedor”, a “Zona Geogréafica” e a “Data da Situagdo”. E nesta
Ficha de Oportunidade que define também as acbes (tipo de contacto) que
terdo de ser feitas com este Potencial Cliente. Define, por exemplo, o dia e
hora da mesma, se deve constar do Calendario da agenda, a durabilidade
(“Todo o Dia”) e se pretende criar “Novas A¢des”.

Pode ainda acrescentar “Observacgbes” por cada Tipo de Agao inserido ou
efetuar uma nota (observacdo) sobre todas as acdes que constam nesta
Oportunidade. Também tem possibilidade de anotar os “Aspectos Positivos e
Negativos” desta Oportunidade.

Oportunidade 1
2018-11-02 )
Potencial Cliente 2 | Contactos Comprados
Escolha uma.
Vendedor 1 - Zona1

2018-11-02 )

Data Data Final Tipo de Agdo Observagdes Calendario? Todo o dia? Nova Agéo

S — B 20181102 B Reuido Reunido marcada para as 15 horas

Observacées

11



- Oportunidades -» Orgcamentos

Como ja foi indicado, tem possibilidade de associar diretamente um Or¢camento
ao Potencial Cliente na lista de Potencias Clientes (contactos). No entanto,
também o pode fazer através do menu CRM -» Oportunidades -» Orgamentos.

Tiet Trrawant

.KEV!VOICE.COM' Es VisioGeral # Vendas W Compras W% Stocks 0 POS i RelatérioseUnilitirios 2L CRv BB Tabetas (Q M 0O €

Base de Dados Contatos Oportunidades Agendamentos
Comprar Contactos Potenciais Clientes = Agenda
Lista de contactos comprados Clientes .
Listagem
Estatisticas CRM

Além de filtrar por “Situagdo”, tem oportunidade de consultar qual o “n°
Orcamento”; a “Data” em que foi efetuado; a “Designagao” atribuida a esse
Orcamento; qual o “Cliente” e o “Vendedor” associado; a “Zona Geografica” do
mesmo e a “Situagao”.

Filtro
S S Valor Orgamentos 2018 =
Cancelada a Decidido Ganha

200
Decidido Perdida (m}

100

o |

Ver Rascunhos ] Jan Fev Mar Abr Mai Jun sl Ago Set

Lista de Orgamentos

re— . [ eor |
N° Orgamento ™ Data Designagdo Cliente Vendedor Zona Geogréfica Situagdo Valor s/IVA Valor IVA Valor do Orgamento
20170511 wERA €0000000569 Z-Vendedor Zona1 Em curso 0.00€ 0.00¢ 0.00€
20170515 dfsg €0000000 Z-Vendedor Zona1 Em curso 30.00€ 1.80¢ 31.80€

Nesta Lista de Orcamentos por ainda consultar os “Valores sem IVA” de cada
Orcamento, bem como o “Valor do IVA” e o “Valor Total”.

No canto superior direito tem ainda um grafico que descrimina o valor mensal
dos Orcamentos efetuados.

Para criar um Novo Orgamento clique em “Novo”.

Filtro
Emcurso Suspensa O Valor Orcamentos 2018 =

300
Cancelada O Decidido Ganha O

200
Decidido Perdida O

100

o =)
Jan Fov Mar b Mai Jun ol Ago Set out 0

Ver Rascunhos

12



Ao clicar em Novo entrard na Ficha do Orcamento onde podera comecar a
editar o mesmo.

Ficha de Orgamento Acgbes sobre o documento

v Detalhes do Orgamento
v Observagdes

Artigos

Prego

Artigo. Designagio Q. Unidade Prego Unitdrio. %Desc. HIVA Valor

0.00 0.00 0.00

Tem a possibilidade de “Adicionar um Contacto” da sua lista de Potenciais
Clientes ou um contacto adquirido através de uma base de dados externa
(mais a frente explicaremos como pode comprar).

Caso seja inserido um Contato da sua lista de Potenciais Clientes
automaticamente aparecera se 0 mesmo tem alguma “Oportunidade”
associada.

Atribua uma “Designacdo” (Nome) a este Orcamento. Também tem a
possibilidade de inserir um cliente (em vez de um Contacto) e adicionar
“Observacoes”.

Em “Detalhes do Orgamento” defina a “Data de Abertura” e de “Validade” e
qual o “Vendedor” e a “Zona Geografica”. Defina a “Situacéo” e a “Data” da
mesma.

No separador “Artigos” € onde tem a possibilidade de adicionar os Artigos ou
0s Servicos que quer inserir no Or¢camento.

E aqui que também define a “Quantidade”, a “Unidade”, o “Prego Unitario”

(caso tenha casas decimais efetue sempre a separacdo através de ponto e
nunca por virgula), o “Desconto” e o valor do “IVA”.

13



Na lateral direita tem a possibilidade de gravar o Orgamento como “Rascunho”,
de o “Finalizar” ou “Voltar” para a pagina anterior.

GERAL

Ficha de Orgamento

v Detalhes do Orgamento

v Observagdes
Artigos
Pregos

Artigo. Designagdo Q. Unidade Prego Unitdrio %Desc. HIVA Valor

Valores Totais

Valor s/IVA alor IVA alor Total
0.00 0.00 0.00

Depois de Finalizar o documento aparecerdo novas opcdes neste separador,
como o “Imprimir”, “Enviar por Email” ou o “Duplicar Documento”.

Imprimir: Ao clicar em Imprimir ir4 ser gerado um PDF. E a partir desse PDF
gue da a ordem de impressao para a sua impressora.

Enviar por Email: Clique neste bot&o e envie diretamente o documento para o
emalil registado na Ficha do seu Cliente.

Duplicar Documento: caso pretenda efetuar um documento exatamente igual
ao Orcamento que fez clique em “Duplicar”. Sera criado um Rascunho com
toda a informacgéo que consta do documento que esta a “copiar’.

Voltar: Clique neste botéo e retorne a pagina anterior.

14



- Como converto um Orcamento em Fatura?

No Keylnvoice o processo de conversdo de um Orcamento é o seguinte:
Orgamento -» Encomenda -» Fatura.

Para converter um Orcamento em Encomenda ter4d de ir ao Separador
“‘Documento” e modificar a Situacdo, para por exemplo, “Decidido: Ganha”
(para o converter ndo podera ter a situagéo “Em curso”).
df-
C0000000
A Detalhes do Orgamento
:2;;7»05-15 2017-05-15 D
2017-05-15 B Vendedor

Zona 1 b
- 2017-05-15 D

Teste

Decidido: Perdida
ruuygus

Pregos ¢/IVA incluido

Depois de modificar a Situacéo tera na lateral direita a opgédo “Converter em
Encomenda”.

Ficha de Orgamento Acgbes sobre o documento

df-

€00000005!

A~ Detalhes do Orgamento O

.
2017-05-15 2017-0515 i}
2017-05-15 ) Vendedor

Zona1

‘ e =

Teste

Ao clicar em “Converter em Encomenda” €& criado automaticamente um
Rascunho onde pode editar a informagé&o. Para converter o Rascunho da em
Encomenda clique em “Finalizar”.

15



Para faturar essa Encomenda va ao menu Vendas -» Encomendas -» Faturar
Encomendas -» e escolha o Cliente.

B VisioGerr . M Vendas )% Compras W% POS Ja Relatériose Uthitirios S, ChM R Tabelss Q B 0O €
Orgamentos Faturagao Contas Correntes Comunicagao 3 AT
Orgamentos Facturas ProForma Conta Corrente Cliente Emissao do ficheiro SAFT-PT
Faturas Mapa de Idade de Saldos Emiss3o do Inventdrio a AT

Encomendas

Facturas Simplificadas Avisos de Vencimentos .2
Faturagio Recorrente
Notas de Crédito Listagens
Notas de Débito Avigss: Modelos
Listagens SEER ek Recebimentos. Faturagdo
Encomendas Pendentes Vendas-a-Dinheiro
Recibos
Guias Avengas
Regularizagdes
Guias de Devolugédo Facturar Avengas Débitos Directos SEPA
Guias de Remessa Configurar Avengas Contas de Débitos Directos
Guias de Oferta Listagens
Guias de Transporte Pagamentos Moveis
Referéncias Multibanco
Guias de Consignacao

Faturar Encomendas de Cliente

Filtro

- Todas as linhas? m|

- Cores/Tamanhos por linha? (m]

Faturar Encomendas de Cliente

série Ne Ence Ref* Doc® Entrega Artigo Prego Uni. Qtd.Pedida  Qtd. Pendente  Uni.
ENC 4 2015-03-04 Teste POS Rest - Teste POS Restauragéo 10 10 Unidade 0 -
ENC 9 Orgamento 2 2015-05-04 Teste POS Rest - Artigo POS 1 1 Unidade 0 1

Coloque a “Quantidade a Faturar” e, em rodapé, escolha o “Tipo de
Documento” e a “Série de Faturacdo”. Ao Clicar em “Faturar’ converte
automaticamente a Encomenda em Fatura.

FT Factura de cliente

Local de Carga Hora de Carga

Local de Descarga Hora de De:

] Agrupar linhas idénticas? (7] Criar Rascunho?

FATURAR

16



- Agendamentos -» Agenda

Ao clicar em Agenda é transportado para o Calendério.

Comprar Contactos Potenciais Clientes Oportunidades
Lista de contactos comprados Clientes Orgamentos

Estatisticas CRM

Aqui pode consultar a Data e Hora de todas as A¢des que definiu nas diversas
Oportunidades que criou. Pode filtrar por “Vendedor” canto superior esquerdo)
e ainda definir se quer a apresentacao do calendario por Més, Semana ou por
Dia (canto superior direito).

Agenda
Todos.

Novembro 2018

Para consultar outros meses utilize as setas que existem antes da indicacdo do
més e ano.

Além de apresentar as acdes que coloca nas oportunidades pode criar a tarefa
diretamente na agenda. Para o fazer basta dar clicar sobre o dia em questéo e
abrird uma nova janela.

Detalhes da Tarefa

Reunido Empresa W

Reunido

2018-11-1510:00 B B
Todo o dia?

Contacto: Jodo Pedro

17



Dé um “Nome a Tarefa” (sera a informacdo que aparecera na agenda
juntamente com a hora de inicio) e indique a “Ag¢ao” a efetuar. Defina a “Data
de Inicio” e a “Data Final” e, caso seja uma acdo que ocupara todo esse dia,
ative a opcao “Todo o Dia”. Acrescente ainda mais infornficbes através do
campo “Observagoes”.

Ao clicar em “Gravar” a mesma ficara criada e aparecera na agenda no dia
indicado.

Para efetuar alguma alteracdo a Tarefa criada ou apaga-la cliqgue na
designacdo da mesma e “Grave” caso tenha efetuado alguma alteracdo ou
apague a mesma através do botdo “Apagar”.

Detalhes da Tarefa

- Apresentacao
Reunido
2018-11-14 14:00 ) )

Todo o dia?

18



- Listagem -» Estatisticas CRM

Comprar Contactos

Lista de contactos comprados

Potenciais Clientes

Clientes

D

Oportunidades

Orgamentos

Agenda

S

Através deste menu encontra um “resumo” da gestdo que efetuou no seu CRM.

Através dos “Indicadores CRM” podera consultar as estatisticas mensais, por
exemplo, relativas ao numero de Contatos (Potenciais Clientes), Clientes,
Oportunidades criadas Orgamentos adjudicados e pendentes, etc...

Filtro

2018

Todos.

Indicadores CRM

Més

Jan

Fev

Mar

Abr

Mai

Jun

Jul

Contatos

202

Clientes Oportunidades

Valor Total

(1)040

(1)42.50

(1)0.00

(1)0.00

Perdidas

Canceladas

Suspensas

Em decisdo

(1)42.50

(1)0.00

Orgamentos

Adjudicadas

(1)0.40

(1)0.00

Faturado

(4)86.67

(20)12.42

(10) 652.69

(4)255.00

(2)320.00

(3)4711.70

(6)7146.27

Faturagéo

Recebido

(1)0.00

(2)45.00

(1)210.00

Pode ainda verificar o Valor Total (Quantidade e Valor) de Orgcamentos
efetuados e qual a sua situacdo. Pode ainda comparar estes valores com o
Total Faturado e Recebido durante o més.

Além deste quadro mensal, sdo apresentadas também as acdes pendentes, as
Novas Oportunidades, os Novos Contatos e Novos Clientes registados no més
atual.

Oportunidade

Situagdo

Vendedor

Zona Geogréfica
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Como posso adquirir contatos e usar no Keylnvoice?

Além de criar a sua propria base de dados de Potencias Clientes (contatos),
terd brevemente a possibilidade de adquirir bases de dados completas de
contatos nacionais. Poder4d comprar, por exemplo, as bases de dados
segmentadas por Categorias e Distritos.

Comprar Contactos Potenciais Clientes Oportunidades Agenda
Lista de contactos comprados Clientes Orgamentos

Estatisticas CRM

No entanto, neste momento, ainda ndo tem possibilidade de adquirir este
servigco. Brevemente disponibilizaremos toda a informag&o sobre o mesmo.
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