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INTRODUCCION

Los manuales son medios valiosos para la comunicacion, contienen en forma explicita,
ordenada y sistematica informaciébn sobre objetivos, politicas, atribuciones vy
procedimientos de los érganos de una organizacion o institucion con el fin de obtener una
correcta ejecucion de las diferentes funciones o actividades que se hayan asignado en
determinado campo laboral, estas instrucciones permiten que las funciones se hagan de
una manera ordenada y puntual, lo que hara disminuir el grado de equivocaciones haciendo
que cada actividad se realice de forma adecuada generando asi un proceso efectivo dentro
del cumplimiento de un objetivo.

El CRM o Customer Relationship Management (gestion de la relacidén con los clientes) que
es una solucién disefiada para gestionar, controlar y rentabilizar las relaciones con sus
clientes y hacer un seguimiento de las operaciones realizadas a clientes y a futuros clientes,
un programa que complementa su gestion integrada a Eurowin (sistemas de informacion que
permite la integracion de ciertas operaciones de una empresa)

La Empresa Icobandas s.a. esta en proceso de implantacién del programa CRM en el
departamento de Mercadeo y Ventas por lo cual es de gran importancia contar con un
manual que sirva de apoyo para realizar ciertas funciones a través del CRM, esto har&
gue todas las personas que participan dentro de este proceso puedan contar con una guia
que permita realizar dichas funciones de una forma mas clara y precisa beneficiando no
solamente el buen desarrollo de su trabajo si no también el funcionamiento efectivo de la
empresa.

El manual esta hecho en base a las funciones que tienen las personas que estan
involucradas con el proceso de Mercadeo y Ventas es por este motivo que tiene
instrucciones especificas de los pasos que se llevan a cabo segun las situaciones que se
den dentro de la venta que se esté pactando.



MANUAL

éQué es un Manual?

Es un documento de comunicacién y de apoyo que sirve para trasmitir informacion de un
tema puntual, este describe claramente las instrucciones que se consideren necesarias en
un orden légico de los pasos a seguir en el logro de una determinada actividad.

éQué es el Manual de CRM

El manual de Crm es una guia para el proceso de M&V de la empresa Icobandas s.a. que
facilita la interaccion que se tiene con el cliente desde que se hace la prospeccién hasta
gue se finaliza la venta, es un documento donde se detalla paso a paso cada una de las
actividades necesarias para cumplir no solo con el proceso de ventas si no también con
todo lo relacionado a la fidelizacion de los clientes.

Dentro del manual usted encontrara desde como crear un nuevo cliente hasta como llegar
a finalizar una venta con el mismo, también la forma de hacer recordatorios, de ver
estadisticos, enviar mensajes, correos y realizar campafas de acuerdo a ciertos criterios o
segmentos que permitirdn llegar a clientes puntuales permitiendo asi una mayor
probabilidad de cierre de ventas.

Estos recordatorios y notas nos ayudaran a no olvidar compromisos, citas y visitas, lo que
permitird que la calidad de atencién a nuestro cliente sea mas eficiente y oportuna y por
ende podamos satisfacer de manera mas rapida sus necesidades creando asi una mayor
lealtad del cliente con la empresa.

Una de las grandes ventajas que tiene el manual de CRM es que cuando una persona se
ausente, ya sea por incapacidad, vacaciones o cualquier motivo que no permita su
presencia otra persona pueda remplazarla més facilmente debido a que contara con una
guia que permitira tener a la mano toda la historia de informacién y secuencia que se tiene
con el cliente para asi poder darle continuidad, seguimiento y control a los diferentes
compromisos que se han adquirido anteriormente o a las oportunidades que se han
registrado y asi de esta manera la empresa no se vea afectada o se afecte minimamente
en el proceso de sus negocios.



¢QUE ES CRM? (customer relationship management)

Es una estrategia usada para aprender mas acerca de las necesidades y comportamientos
de los clientes y a la vez desarrollar relaciones mas sélidas con este que permitan una
fidelizacion permanente debido a la satisfaccién con los servicios y productos que ofrece la
empresa.

También nos permite registrar todas las interacciones que se tienen con los clientes, ya
sea visitas, llamadas, correos y demas, lo que hace que la empresa no solo tenga mas
controlado estadisticamente el proceso de las ventas para cumplir las metas si no también
seguir haciendo un constante seguimiento a los compromisos que se adquieren mediante
la interaccion con los clientes.

Nos permite desarrollar el Pipeline (embudo de ventas) que consiste en mostrar
exactamente donde se encuentra las ganancias en el proceso de venta y se podra entender
en gué punto esta el negocio, si se tiene el niumero suficiente de negocios para alcanzar
los objetivos y cuotas establecidas, también si se tiene que prestar especial atencién a
determinados negocios. El Pipeline consta de cuatro etapas: Contacto: El cliente se lo ve
como una oportunidad, Propuesta: Ya se le ha propuesto algo, Negociacion: Se han
acordado condiciones, Cierre: Etapa final de negociacién. Cada una de estas etapas nos
permitird ver donde se encuentran ubicados nuestros clientes y por ende podremos saber
si el porcentaje de ventas que se ha propuesto esta lejos o cerca de su cumplimiento,
sabiendo estos datos se podran tomar las medidas necesarias dado el caso que se esté
muy lejos de poder cumplir con el objetivo.
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BENEFICIOS DEL CRM EN ICOBANDAS S.A.

Vista Unica y en tiempo real de los datos del cliente.

Proporciona a la fuerza de ventas informacion precisa y actualizada de la
disponibilidad de productos, como de su cartera de clientes, para apoyar la toma de
decisiones.

Disminucion de costos de interaccion y transaccion.

Incrementa el relacionamiento con el cliente bajo un conocimiento profundo de Su
historia mediante las estadisticas de ventas por periodos y productos.

Permite mejorar la atencion a los clientes y reducir el tiempo de respuesta para una
mayor satisfaccion y lealtad.

Proporciona a los usuarios de CRM, acceder a los servicios de informacion sin
importar su localizacién fisica(web).

Elimina papeleo innecesario y la duplicidad de informacién en dos sistemas ERP y
CRM para lograr mayor eficiencia y disminuir costos operativos.

Hace que los centros de llamadas (call centers) sean mas eficientes.
Asocia mas eficazmente diversos productos y servicios de interés para el cliente.

Acceso a toda la historia de informacion y secuencia que se tiene con el cliente.
Facil continuidad de seguimiento y control a los diferentes compromisos que se han
adquirido anteriormente o a las oportunidades que se han registrado.

Almacena los datos del contacto, registra llamadas y reuniones, envia mails, agenda
reuniones.

Todo queda guardado en el historial de contacto.

Define los embudos de venta, el estado de maduraciéon de cada cliente en el
embudo,

Identifica cifras de venta por etapa de negociacion.

Programa tareas asociadas a un contacto o cliente, via email enviara un recordatorio
en la fecha y hora programada.

Completa la informacion de cada cliente con la mayor cantidad de variables que
permita dar trato en singular.

Disefiar un mecanismo de segmentacion de la base de clientes para valorarlos y
disefiar estrategias diferenciadas de servicio, acordes con el segmento al que
pertenece cada uno.



PANTALLA PRINCIPAL DE CRM

El CRM contiene la siguiente pantalla principal donde se puede ver todas las opciones con

gue se cuenta para hacer la interaccion con el cliente.
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COMO INGRESAR AL CRM

Para ingresar al programa CRM se hacen los siguientes pasos:

Una vez encendido el PC se ubica la barra de tareas que se encuentra en la esquina inferior
izquierda de la pantalla del computador donde se escribe CONEXION A ESCRITORIO
REMOTO de esta forma aparecera la opcioén con el mismo nombre la cual se selecciona

con un solo clic.

SRR BoY Y=
= eDb0eEos f e

Ml Mcior coincidencia

Conexién a Escritorio remoto
ligggion de esitorio

Recent

£ 186.147.240.122

Configuracion

I Ppermitir el ac
Permitir el acceso remoto al equipo | ——

% Conexion de RemoteApp y Escritoria

& Seleccionar los usuarios que pueden usar  } PARA BUSCAR UN CLIENTE DE LA EMPRESA

Estritorio remoto 10 dlic.en el icono que tiene forma de binoculares, aparecer
Tienda > )de dlientes y listado de futuros clientes.

Estritorio remoto
Web

B remoto ccoo

& Mis cosas 2 web

al seleccionarla aparece la siguiente ventana,

donde se da clic en CONECTAR.

& Conexion a Escritoric remoto

| Escritorio remoto
¥) Conexion

Equipo [166.147.240.122)
Usuario GESTICOBIMOJA

Se solictarén credenciales al conectarse.

) Mostrar opciones

7~ N
=




Seguridad de Windows =

ctarse a 186,147,240,122

Al darle clic en conectar pide Nombre de Usuario y
Contrasefia, que es la que se ha dado anteriormente a (e de urir
guienes tengan acceso al programa. [Coniracene I

nio: GESTICOBO

] Recordar mis credenciales

Al completar estos espacios se procede a dar clic en

Al dar clic en ACEPTAR aparece la siguiente ventana donde pide USUARIO vy
CONTRASENA, que es la misma que se puso en la ventana anterior, se escribe y se
presiona ENTER, de esta forma ya se estara dentro del programa CRM.

Ya habiendo ingresado al CRM se tiene acceso a las funciones.



PRINCIPALES PESTANAS DEL PROGRAMA

El programa cuenta con tres pestafias principales, estas se encuentran en la parte inferior
izquierda de la pantalla principal, donde en cada una se puede hacer objetivos especificos.

Clientes | Planning | Oportuni.

CLIENTES

Es la pestafia donde se incluyen todos los datos que tienen que ver con los clientes y
futuros clientes de la empresa.

PLANNING

Muestra la planificacion del mes actual, con las tareas marcadas por dia y con color
diferente dependiendo de la importancia de la tarea.

OPORTUNIDADES

Muestra el resumen de oportunidades, sirve al comercial para obtener un informe del
estado de sus operaciones pendientes.

CLIENTES
Como se nombr¢ anteriormente aqui van todos los datos del cliente, dentro de la pestafia
clientes en la parte superior hay una serie de apartados que se explicaran a continuacion:

Datos Cliente:

Datos cliente | Observaciones ” Adicicnales ” Historial ” Presupuestos H Pedidos ” Depositos ” Ventas
Cddigo: | 12050500001 Mombre: | SALAZAR ZULOAGA HECTOR LEOMNEL
R. Comerc: CIF: | 306939

El apartado DATOS CLIENTE es donde se coloca toda la informacion del cliente como:
Nombre, Direccion, Teléfono, Pagina Web, entre otros,

También es la pestafia donde aparecen todos los datos del cliente cuando ya se ha
registrado.

Este campo esta explicado dentro de la creacion de un nuevo cliente en la pag. (14)

Observaciones:

Datos cliente Observaciones Adicionales ||  Historial ||  Pres:




bavaciie | Obsevacones | Adcens || isrw | osuovesios | pusos || oeséss || verias [ e | e [ v | l I l
Cliente: 130505000009 - SALAZAR JIMENEZ, VICTOR HERNAN Fecha alta [01/01112 Cliente: 130505000007 - JESUS HERRERA Fechaatta-|01/0112 |[]
Comercial- | 08 DIEGOAYERBE Agencia: Comercial- |08 DIEGO AYERBE Agencia
Ruta: Segmento Ruta: Segmento
Observaciones Observaciones
99999
T Cuent Direcei6 CPostal_Poblacién P ~ -
L LEnE — JCEEL fel Torkdin  Fednes = sel._Banco Tipo Cuenta Direccién CPostal_Pd~
0 T E
I i 5 !
< w
Aftadir cuenta [Borrar cuenta] [E] | & Documental Cuotas Editar_ || Gancelar
[ Aftadir cuenta | [Borrar cuenta | (7] [c.Documental [Custas | [Controt de articulos || Aceptar_|[ Cancelar

En el apartado observaciones se escriben las observaciones generales que se tengan del
cliente (sugerencias, datos crediticios, etc.)

Para escribir las observaciones es necesario habilitar el espacio, para ello se da clic en el
boton EDITAR que se encuentra en la parte inferior izquierda del campo como se muestra
en la imagen (5), alli se procede a escribir lo que se desea.

Después de escrita la observacién se da clic en ACEPTAR que aparece después de
habilitar el campo en la parte inferior izquierda como muestra la imagen (6) y de esta forma
guedara guardada la observacion.

Adicionales:

Este contiene dos pestafias: la de campos adicionales y la de control de visitas.

cliente OhServaciones Adicionales Historial Presupuestos

Campos Adicionales

En el apartado Campos adicionales aparecen los campos adicionales de clientes
existentes en el programa interconectado llamado Eurowin, con su valor correspondiente
para el cliente actual.

Datos cliente Obiservaciones Adicionales | Historial Presupuestos Pedidos Depésitos Ventas
Campos adicionales | Cortrol de vistas
Cliente: 43000032 - A.P.A. COLEGIO

Nombre Valor »

CONTACTO 1 Antonio

CONTACTO 2 Gregorio

FECHA INSTALACION 10/10/05

FECHA NACIM

IDIOMA

N° AUTORIZACION ESTABLECIMIENTO

TIPO DE CLIENTE

\

Cambia el modo de la pantalla de consulta a edicion, de forma que se pueden
modificar los datos.



Guarda los datos efectuados.

Cancela las ultimas modificaciones de la pantalla no grabadas.

Control de visitas

Datos cliente ” Observaciones Adicionales Historial ” Presupuestos ” Pedidos ” Depositos ” entas
Campos adicionales | {Control de visitas |
Dias de visita: Lunes Martes Miercoles Jueves Viermes
[[] Sabado ] Domingo
Periodicidad: 0 endias
Orden de visita: 0
Aceptar || Cancelar

Se pueden definir los dias de visita del cliente a partir de los siguientes datos:
v' Dias de visita: Dias de la semana en que se puede visitar al cliente.

v" Periodicidad: Cada cuanto se visita al cliente.

v' Orden de visita: Si en un mismo dia hay que visitar mas de un cliente, se da prioridad
segun la necesidad.

Como podemos observar en la imagen (8), estan los siete dias de la semana para hacerle
la respectiva seleccion segun el caso, también esta la periodicidad de las visitas y su
respectivo orden esto depende del agente o comercial como quiera hacer la visita.

Historial:

3 || Adicionales | Historial ;Presupuestos Pedidos || Depdsitos || W

El apartado HISTORIAL muestra el listado de los documentos creados para el cliente entre
las fechas inicial y final (facturas, pedidos, presupuestos, previsiones de cobro, expedientes
de atencion telefénica) con la opcion de ver el documento segun la fecha.



Datos cliente || Observaciones || Adicionales | Historial ‘ Presupuestos || Pedidos || Depdsttos || Vertas || &, Telefénica
Fecha inicial: | 15/08/08 |(.] Fecha final: 13/11/08 |[]

Fecha Tipo Doc. Nimera Importe Observaciones A
08/11/08 PREY. DE COBRO 221 3.94

08/11/08 PREY. DE COBRO 211 362

06/11/08 ALBARAN 141 900.00

06/11/08 ALBARAN 142 300.00

06/11/08 ALBARAN 143 150.00

06/11/08 ALBARAN 144

06/11/08 ALBARAN 145 200.00

06/11/08 PRESUPUESTO 76 1,500.00

06/11/08 PRESUPUESTO 7 1,400.00

06/11/08 ATENCION TELEFONICA. 71 Pregunta como crear o,
{ Wer Previsién de cobro

Presupuestos(cotizaciones), Pedidos, Depdsitos, Ventas:

Presupuestos || ||
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Estas pestafias abren el listado de: los presupuestos, pedidos, depésitos o ventas del

cliente.

Datos cliente ” Observaciones ” Adicionales ” Historial Presupuestos Pedidos ” Depdsitos H Ventas

Importe por meses - SALAZAR JIMENEZ, VICTOR HERNAN
100,00
90,00
80,00
70,00
60,00
50,00
40,00
30,00
20,00

10,00
oo0 P Aeller S Lfle il il e il Al AR S A Gl )
ENE'16 FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV Dic

Meses

Importe

| Comer. Mes ini: Diciembrem 2015|7| Mes fin: Diciembrem 2U1B|T| |§enerar|| Presup. ||;3réﬁca{|| §|

Todas estas pestafias tienen una visualizacion igual, en la parte inferior izquierda de cada
pestafia aparece un icono con el mismo nombre PRESUPUESTO, PEDIDO, DEPOSITO Y
VENTA al dar clic aqui aparece UN LISTADO DE: presupuestos, pedidos, depdsitos o

ventas (segun el que se haya elegido).

El listado de presupuestos da opciones diferentes como se puede observar en la imagen
(11) y los tres siguientes (pedidos, depdsitos y ventas) da opciones iguales como podemos

observar en la imagen (12).

Estos listados tienen diferentes opciones de ver informacion todo depende de como

requiera ver el agente o persona encargada.
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= Listado de albaranes de venta L]
}Fechas

Desde: [MME ||  Hasta| 311216 ]

& Listado de presupuestos de venta L2 ]

b -Fechas Codigo Postal Comercial
Desde: 01/01/18 [5]  Hasta: EEAE |[7] D i — Desde: |15 Hasta: | 15 [ Todos
@ F. prepto. O) F. aceptacién () F. cancelacion Clientes
Comercial Motivo cancelacién -
Desde |15 Hasta' | 15 [ Todos Desde Hasta: | 2222 Desde: 130505002431 | [aster | 130505002431
Clientes Series Familia
Desde: | 130505001058 | [@asta:| 130505001058 Desde Hasta: | FV Desde: Hasta: [zz
Futuros clientes Opciones SubFamilia
Desds [@asta: O Aceptados O Por entregar O No produccién ) — _ =
~ O Entregados ® Todos O Pendientes Desde Hasta: | zzzz
arca ~
) Todos aceptados O Cancelados O Fattaalgo Marca
= . e
Desde Hasta | zz [IPresentar lineas L] Filtrar por campos adicionales N —
Articulo [JNo presentar resumen por tipa de opartunidades esde: H asta: |2z | [EA
Desde [@hta: ™ Agrupacion de datos Articulo
Familia ) No agrupar  ® Comercial Desde: ta'
Desde: Hasta: | zz Series
SubFamili 5 B
; :"" = - Desde: Hasta: | FV
esde: f asla: zzzz E
2 B —
@® Todos © No facturados © Facturados
[] Presentar lineas
[ Filtrar por campos adicionales

Después de haber elegido la informacion requerida se da clic en ACEPTAR donde mostrara
el listado que se desea, en este caso se ha escogido ver el listado de presupuestos o
cotizaciones, asi como en la imagen 13:

impoma | Sair

De esta forma es como se puede observar los diferentes listados que el programa ofrece.

En las pestafias PRESUPUESTOS (cotizaciones) Y PEDIDOS aparece el icono
GENERAR en el cual podemos hacer un nuevo presupuesto (cotizacion) o pedido para un
cliente, este proceso esta explicado en la pag. (17 Y 29).

También aparece el icono GRAFICA que muestra una representacion de los
PRESUPUESTOS, PEDIDOS, DEPOSITOS O VENTAS segun el periodo seleccionado,
con la posibilidad de comparar con los afios anteriores. Este proceso esta explicado en la

pag. (43).
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ACTIVIDADES QUE SE LLEVAN A CABO DENTRO DEL PROCESO DE

COMO BUSCAR UN CLIENTE DE LA EMPRESA

MERCADEO Y VENTAS

La busqueda de un cliente en la empresa se hace con muchos fines, ya sea porque se
guiere hacer una cotizacion, un pedido, tener un reporte o simplemente anexarle mas
informacion. Para buscarlo se hacen los siguientes pasos:

Estando en la pantalla principal se hace clic en el icono que tiene forma de
binoculares, que se encuentra en la parte inferior izquierda de la pantalla para
lo cual aparecen dos opciones:

Listado de Clientes y Listado de Futuros clientes.

=

Listado de Clientes: Son los clientes que ya se encuentran registrados en la base de datos
y que han comprado algun producto de la Empresa.

Listado de Futuros clientes: Es el listado de clientes que se creado, que posiblemente se
le haya hecho alguna cotizacion, pero hasta la fecha no hayan comprado.

Para este caso se da clic en la opcidn:

Listado de clientes.

Al darle clic aparecerd la siguiente ventana:

Datos cliente ‘ H H

Cédiga: | Vistado de clientes

Listado de futuros clientes
R. Comerc

E-mail Pagina web

Sel. Contaclo Cargo E-mail ~ | Sel. Direccion

CIF:

CPostal Poblacion Provinci

v
|« NI E

1) Listado de clientes

Listado | Generador de Consultas ” Configuracién |

Buscar:

(Codigo | NOMBRE

130508 pRoVINCIA LACABARIAS. A
1305080 Reccion  JAC MDF SAS.

130505
13050 %%EJE'IA remAraS TUBOCARIBE LTDA

130505000007 JESUS HERRERA
130505000008 PEREZ TABORDA, MARIO

130505000010 LONDORNO ALVAREZ, JORGE IVAN
130505000011 MORALES, EDISNEY
130505000012 FONNEGRA PLASTIKEBRI

v

| 130505000015 ZAPATA MARTINEZ, GUSTAVO
< m

130505pORLAGION A COLOMBIANA DE GERAMICAS A S
Y TRITURADOS DEL ORIENTE SAS.
130505000005  ALIMENTOS BALANCEADOS TEQUENDAMA SA ALBATEQ S. A

130505000006 SALAZAR ZULOAGA, HECTOR LEONEL

130505000009 SALAZAR JIMENEZ, VICTOR HERNAN

130505000013 GOMEZ TAMAYO, LUIS FERNANDO
130505000014 MONTOYA FONNEGRA, WILLIAM ALBERTO

Busqueda intermedia No coincidir mayasculas / mindsculas

m_[>

NOMBRE

RSOCIA

FPOBLACION
PROVINCIA
DIRECCION

CODIGO
CODIGO

\Cnnsuha predeterminada HCnnsuna configurada

Aceptar Salir

En esta ventana aparece la opcion buscar donde muestra 6 formas de busqueda de
clientes: Por Cédigo, Nombre, Poblacion, Provincia, Direccion o Razon social, esta se
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elige de acuerdo a como se quiera buscar el cliente o segun la informacion que se tenga
de él.

En el caso de buscar el cliente por el Nombre, se selecciona Nombre y se ubica en el
espacio en blanco de la derecha donde se escribe parte del nombre, por ejemplo, si se
escribe la letra A mostrara todos los clientes en cuyo nombre esté contenida a letra A.

No es necesario que se empiece con la primera letra del nombre, se puede escribir
cualquier parte del nombre y de igual manera lo buscara en el listado.

Por ejemplo: Se tiene un cliente llamado REFORESTADORA EL GUACIMO S. A.

Si se empieza escribiendo RE, va a mostrar el listado de clientes cuyo nombre empieza por
RE, pero se puede ubicar ese cliente mas rapidamente si se empieza escribiendo GUAC,
ya que es un nombre menos comun por lo cual habra pocos llamados asi, de esta manera
va a mostrar todos los clientes en cuyo nombre, contiene las letras GUAC

Si se encuentra que el mismo cliente aparece varias veces es porque es un cliente que
esta ubicado en diferentes zonas, por lo tanto, tiene mas de una planta, para lo cual habria
gue ver de qué zona o planta proviene el pedido y elegirlo segun el caso.

Un ejemplo esta en la siguiente imagen donde aparece varias veces A.R. los Restrepo S.A.,
gue, si se disminuye el ancho de las columnas, tal como se hace en Excel, 0 nos movemos
hacia la derecha, se encontrara la Poblacién, Provincia, Direccién a la cual pertenece
ese cliente, de esa forma se puede ubicar mas facilmente al cliente, y su respectiva planta
0 Zona donde se encuentra radicado y asi dar con el cliente exacto.

[0 Listado de clientes [E3]
Y
Listado | Generador de Consultas | Configuracién
Buscar NOMBRE  [v]||a
[Nombre Poblacion __Provincia Direccion
MASGEU [CURUMANI ({Cesar__|CL 8 No 10 04 _
T|AY G ARENAS Y GRAVAS DE COLOMBIA SBAGUE  Tolma _ AVENIDA AMBALANo 68 8(~
TJA LA ARQUITECTOS, INGENIEROS ASOCBOGOTA  Bogota D.CL 85 1025 P2
T|A LAUMAYER Y GIA EXPORTADORES DE MEDELLIN  Antioquia CR 22 No 28 80 BARRIO
T/AB.L INTERNAGIONAL S A BOGOTA  Bogota D.CL 22 133 38 FONTIBON
TJAM.C. POLIURETANOS SA MEDELLIN Antioguia CR 65C No 16A 44
TJAR LOS RESTREPOS SA ACACIAS  Meta  Direccion Comercial
TJAR.LOS RESTREPOS SA BOGOTA DIAG 17 2209 PALOQUEK
TJAR LOS RESTREPOS SA CALI CL22 2N 09 BPILOTO
TJAR LOS RESTREPOS SA IBAGUE CR 5 2121
TJAR LOS RESTREPOS SA MANIZALES CR 21 1645
JAR LOS RESTREPOS SA MEDELLIN CR 65 2083
AR LOS RESTREPOS SA PEREIRA CL21 1015
TJAR LOS RESTREPOS SAS. MEDELLIN _Antioquia CR 65 29 83
T|ABC RODAMIENTOS LTDA. BOGOTA  Bogotd D.CR 19B No 24 09
! ABONAMOS S A JAMUNDI  Valle del CCL 9B No 3 40
< [
Bisqueda intermedia [¥ No coincidir maydsculas / mintsculas
(Consulta predeterminadal|Consulta configurada (

Una vez identificado el cliente se selecciona, haciendo clic sobre el Nombre y se da clic en

Aceptar

De esta forma trae toda la informacién registrada de ese cliente como aparece en la imagen
(17)
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EW CRM 5QL
i Listados Graficos Herramientas  Ayuda
\ \ — v 7 |COBANDAS SA [¥|PresentarTodas (] Presentar Tar:
= / Operaciones acabadas.
38 Presup. Depistos | Panifc. Buscar Euown | sair || 13-JORGEJARAMILLO Operaciones pendientes.
7 Datos ciente | Observaciones. H Adicionales. H Historial H Presupuestos H Pedidos ” Dept
Céeigo: | 1305050010¢ Nombre: [AR LOS RESTREPOS SA
R Comerc [AR LOS RESTREPOS S A CIF: 8909348074
E-mail. | NFO@LOSRESTREPOS.COM 52| Pagina wen
Sel_ Contacto Caigo E-mail ~| sel_pireccign CPostal_Poblacién Provncia__
][] PERSONADEC Direccion Comercii50005 | ACACIAS Weta
~ | |[J Direccion de Envio 41016 AIPE Huila
I w BRIk E B
Afiadi contacto Borrar contacto Afiadir direccion Borrar direccion
Sel. Teléfono Texto ~| [cémgo_Nombre actvidad
v
Afiadir teléfono Borrar teléfono ARadi actividad Borrar actividad )
Previsiones|| Extracto [Riesgo || oferas | & | Cancelar

La informacién en amarillo corresponde al cliente seleccionado A.R LOS RESTREPOS S.A.
donde esta el Nombre, Correo, Nit, Direccion y demas datos del cliente.

Estando en esta ventana se tiene acceso al cliente que se necesita y se puede pasar a
hacer la cotizacion.

“Es muy importante que se actualice la mayor cantidad de datos del cliente, como
direcciones, contactos, teléfonos o el segmento al cual pertenece, ya que esta informacion
es muy valiosa porque que facilita la clasificacion y construccion de estadisticos de las
ventas dentro del programa’.

COMO CREAR DE UN FUTURO CLIENTE

El Futuro cliente es quien tiene la necesidad y capacidad de pago para adquirir un
producto, pero aun no ha hecho una compra dentro de la Empresa.

Para crear un Futuro cliente se hace clic en el boton de la parte superior izquierda de la
pantalla, identificado como N cliente, al hacer clic aqui, deja en blanco toda la pantalla
central de informacion del cliente, eso con el fin de empezar a agregar la informacién del
futuro cliente.

o:
Datos cliente

Cadigo: )

=-I2 Clientes por Operacion

@) Cotizar R. Comerc:

E-mail:

Sel. Contacto Cargo

1<
Afiadir cgntacto Borr
Sel. Teléfono Texto

El primer campo en el que se ubica es el cédigo, no es necesario que se escriba dato
alguno, con solo dar ENTER él ya asigna el cddigo disponible, en este caso asigné el
namero 22 como lo muestra la imagen (20).

Dado el cédigo da campo para empezar a agregar todos los datos del cliente.
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EW CRM sQL
[ Presentar Todas  [¥] Presentar Ta istados  Graficos Herramientas uda
7 ICOBANDAS SA Listados  Graf H tas  Ayud
7 ] Operaciones acabadas
car  Eurowin Salr 15-JORGE JARAMILLO Operaciones pendientes Iy & —= ,/ /
n H H u H o ) XX _
3 Presup. Depositos Planific. Buscar Eurowin Salir
re
CIF: Datos cliente H ”
E-mail Pagina web . =
= Cadigo: 22 Nombre: ||
Sel. Contacto Cargo E-mail ~ | [Sel. Direccion CPostal Foblacion Provndia  ~
R. Comerc:
1< > < > E-mail:

Afiadir contacto Borrar contacto Afiadir direccion Borrar direccion
Sel. Teléfono Texto ~| | Cédigo Nombre actividad ~ Sel. Contacto Cargo E-mail

m
[e]

Primero se agrega Nombre completo y se da clic en ENTER de aqui pasa a la casilla razén
comercial, y asi sucesivamente pasa a las siguientes casillas donde se sigue el mismo
procedimiento, se llena los datos y se da ENTER de este modo ir4 quedando registrada la
informacion, se pone, El Nit, E-mail finalizando con la Pagina Web. Después de haber
colocado los anteriores datos, también se puede colocar cuatro especificaciones acerca de
este cliente como: CONTACTO, DIRECCION, TELEFONO Y ACTIVIDAD.
Para anexar estos datos se hace lo siguiente:

Primero se da clic en EDITAR que se encuentra en la parte inferior derecha de la ventana
asi:

Duis ierte | onmaraciones | Adconen || et || premnn || I I
Cdadigo: | 13050500001 Nombre: | JESUS HERRERA
R.Comerc CIF: | 3042476-3
E-mail @ Pégina web
Sel. Contacto Cargo E-mail ~ | |Sel. Direccién C.Postal Pablacién Provincia -~
CR 582827 05001
v O ~
I« [0 > B [0 >
Afiadir contacto Borrar contacto Afiadir direccion Borrar direccion
Sel. Teléfono Texto ~ | |Cédigo Nombre actividad ~
v ~
Afiadir teléfono Borrar teléfono Afadir actividad Borrar actividad =
Previsiones|| Extracto | Riesgo || Ofertas H & ||CanvemrHElarrarFulum Gli, ‘ Cancelar

——r

Después de darle clic en EDITAR quedan habilitados los campos para llenar, ahora solo
se le da clic en el campo que se quiera agregar para este caso (CONTACTO, DIRECCION,
TELEFONO Y ACTIVIDAD), se pone la informacién necesaria y se da clic en ACEPTAR

Siguiendo los anteriores pasos ya quedara registrado un Futuro cliente

Que tener en cuenta para la creacion de un futuro cliente

v' PARA EL NIT:

Para el nit hay que tener en cuenta que no se deben digitar puntos, ni el digito de
verificacion.

EJEMPLO: EI Nit de Icobandas S.A. es 891500538-9, dado el caso solo se digitaria
891500538 sin el digito de verificacion, presionamos ENTER y al darle ENTER el programa
nos va a preguntar si queremos que se calcule el digito de verificacion le decimos que si,
automaticamente nos va a mostrar este digito.



v PARA BORRAR ALGUN DATO:

También podremos borrar algo que no esté acorde o un dato que ya no sea necesario:
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Primero damos clic en EDITAR, al estar las casillas habilitadas se selecciona la casillay se
da clic en BORRAR

Para guardar los cambios damos clic en ACEPTAR.

v" PARA AGREGAR DIRECCIONES:

Para ingresar las direcciones del cliente tambien se debe tener en cuenta la siguiente
nomenclatura segun la DIAN.(imagen 22)

Ejemplo:

Imagen 22. Nomenclatura segun la DIAN

AC Avenida calle

AD Administracion LS Insp Sy Deygomis Gain
ADL Adelante RN Inspeccién Municipal
AER Aeropuerto <mnM Kildmetro

AG Agencia Lo Local

AGPE Agrupacion L Local m rine
AK Avenida carrera LT Lote

AL Altillo MDD Modulo

ALD Al lado s Moion

ALMN Almacen MLL Muelle

AP Apartamento MN Mezzanine
APTDO Apartado Mz Manzana

ATR Atras NOMBRE VIA Vias nombre comun
AUT Autopista NORTE Norte

AV Avenida o Oriente

AVIAL Anillo wvial occ Occidente

BG Bodega OESTE Oeste

BL Biogue OF Oficina

BLV Boulevard L=d Piso

BRR Barrio PA Parcela

< Corregimiento PAR Parque

cA Casa PD Predio

CcAS Caserio PH Penthouse

ccC Centro comercial PJa Pasaje

<D Ciudadela P Planta

CEL Celuia PN Puente

CEN Centro POR Porteria

CIR Circular POS Poste

<L Calle PO Pargu dero
cLJ Callejon PRJ Paraije

N Camino PsS [ o

CON Conjunto residencial 2T Puesto

CONJ Conjunto P Park Way

CcRrR CTarrera RP Round Point
CRT Carretera _SA Salon

CRV Circunvaiar sC Salén comunal
cs Consultorio s Salida

DG Diagonal SEC s

DP Depdsito sSL Solar

DPTO Departamento | Sm Saper manzana
DS Depdsito sotano sSs SemisStano

ED Edificio ST Soétano

EN Entrada SUITE Suite

ES Escalera SUR Sur

EsQ Esquina TER Terminal

ESTE Este TERPLN Termapléen

=X Etapa TO Tormrre

EX Exterior ™™ Transversal
FCA Finca T Termaza

SJ Garaje uN Unidad

GSs SGaraje sotano UR Unidad residencial
ST Slorieta URB Urbanizacion
HC Hacienda VRD Vereda

HG Hangar VTE Variante

N Interior ZF Zona franca

1= Inspeccion de Policia ZN Zona

Direcciéon: ICALI_E 67 # 88 - 90 BIS ENTRADA & |

Direccidn con codificacidn Di=ani I(:L 67 88 90 BIS EN 6 I
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COMO PASAR UN FUTURO CLIENTE A CLIENTE ACTUAL

Cuando un Futuro Cliente quiere hacer un pedido ya pasa a ser cliente, por lo tanto, es
necesario crearlo como cliente de la empresa para poder realizar la cotizacion y para ello
se hace lo siguiente:

Se Busca el Futuro Cliente en el listado, se da clic en el icono CONVERTIR que se
encuentra en la parte inferior central de la ventana, al dar clic en CONVERTIR como
muestra la imagen (24) donde pregunta el cédigo del cliente que ya se ha creado, se digita
y se da clic en CONVERTIR CLIENTE de esta forma quedara convertido en cliente de la
empresa.

En el caso de que un futuro cliente quiera emitir un pedido de inmediato no es necesario
crearlo como futuro cliente si no como cliente actual por lo cual en la imagen (24) se
presiona ENTER para que el sistema arroje el cddigo y de esta forma quedara como cliente
de la empresa.

EW CRM SQL

istados Grificos Herramientas  Ayuda

y Ty st o) y ICOBANDAS 34

03 = /

Presup. Depostos | Plnific Buscar Euowin | Sair || 15-JORGE JARAMILLO M) Convertir en cliente -

Datosclente | Obscrvacines | Adiconales || Historial | Presupuestos || | [ »

) En caso que guiera convertir un futuro cliente en un cliente ya existente en

Cddigo: 2 Nomore: | cementos suplex Eurowin, por favor entre el cddigo del cliente. En caso que desee que el sistema

R.Comerc: | cementos suplex CIF: | 23455673456 calcule automaticamente un cddigo de cliente nuevo pulse directamente el botdn

de convertir.
E-mail: | cementossuplex@gmail.com

2] Pagina weo: | www.sementosuplex.com

Sel. Contacto Cargo E-mail ~ | |Sel. Direccion C.Postal Poblacion Provincia -~ Chen

I< ] >l ] > Convertir en clien Cancelar
Afadr o sor Aadr drecch Sorrar dreccén

Sel. Teléfono Texto ~ | |Codigo Nombre actividad ~

5
Prey Editar | Cancel
Operacion: | #PTE # Fecha: | 16/06/16 | 10:13 | Cerrado:| [/ Comercial:| 1§ m
Tina [ |5 Titula [l

COMO HACER UNA COTIZACION DE UN PRODUCTO EN STOCK

1 EW CRM SOl
Cuando el cliente hace el ¢ -
istados Graficos Herramientas  Ayuda
1 1 S L, — . [¥IPresentar Todas [« Presentar T

pedido y se tienen sus datos B @ V| e

7 Presup  Depdsitos | Planific.  Buscar Eurowin Salir 15-JORGE JARA [5 Operaciones pendientes
sea porque se cre0 como un ,

atos cliente | Observaciones || Adicionales || Historial q| Presupuestos H) Pedidos || Depésitos. || Ventas

nuevo Cllente (0] porque se ha Cédigo: | 1205050070t Nombre: | AR. LOS RESTREPOS S.A.

R.Comerc: | AR LOS RESTREPOS 8 A CIF: | 890934807-4

elegido en la lista de clientes de
la empresa se procede a hacer
la cotizacion asi:

Ubicados en el apartado que se
muestra la imagen (25), se
busca la pestaia Ilamada
PRESUPUESTOS vy se da clic.

E-mail: | INFO@LOSRESTREFPOS COM

@ Pagina web
~

Sel. Contacto Cargo E-mail ~ | Sel. Direccién C.Postal Poblacion Pravincia
[ ][] PERSONADEC Direccion Comerci: 50006 ACACIAS Meta
- [] Direccion de Envio 41016 AIPE Huila ~
I« > < " >
Af t Bo ontact Borrar direccion
Sel. Teléfono Texto ~| Cddige Nombre actividad ~
- ~
Afiadir teléfono Borrarteléfonro | | Afiadir act tividad B cti 7=y
|F'rawsmnss” Extracto ” Riesgo " Ofertas ” Q ‘ Cancelar

Operacion: | # PTE# Fecha: | 03/05M16 | 1427

=

Cerrado: | [/ Comercial: | 15 | |54
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istados  Graficos Herramientas Ayuda
T, T — e ICOBANDAS SA [¥IPresentar Todas  [v] Presentar T
o w s
Planifc. Buscar Eurowin | Sair

Presup. Depostos 15-JORGE JARAMILLO Operaciones pendientes

Dalos ciente || Gbservacion s || Adconaks || Hstoria presupuestos | pedidos || Depbsios | Ventas AI hacerle CliC aparece |a~ Ventana del Iado

Importe por meses -AR. LOS RESTREFOS S.A. izquierdo imagen (26) donde se busca el boton
GENERAR que se encuentra en la parte
jo inferior derecha de la misma y se da clic.
133:: Gh L HE Gh ML GA S L S S0 MU B
[ comet. Mes ini] Diciemore] | 2018[ v es fin; Diciemare[v ] 2015 <. Sinera Evesup eranca ][ 3]
Operacion: | #PTE # Fecha: | 03/05/16 || 14:27 | Cerrado: | /[ Comercial |15
Tipo. Titulo =

Al darle clic en GENERAR sale una ventana pequeia donde informa que va a conectarse
a otra aplicacién (Eurowin) que es el programa con el cual esta interconectado), entonces
se da clic en EJECUTAR, de nuevo aparece una ventana con advertencia de seguridad
para abrir el archivo entonces se vuelve a dar clic en EJECUTAR esto se hace las veces
gue sea necesario hasta que entre al (Eurowin).

EW CRM sQL
istados Graficos Hermamientas Ayuda
— N / ICOBANDAS SA [vIPresentar Togas  [viPresentar Ta
FECRE AR e
Frosup. Deposfos | Panifc Buscar Euown | Salr || 15-ORGE JARAHILLO 3 oe:
oatosciente || Ovservacones | Adconsles | ristorin | Presupuestos | reaos || Depbatos || vens

Importe por meses - AR. LOS RESTREPOS S.A.

100,00
80,00
20,00
7000

@ 8000

H
g e .
= ejecutar este archivo?
20,00 @ Mombre: .licativoZ\EW_TERMINALES\TERM_JOJA\EUROWIN.EXE
10,00 Tipa:
& De: \\192.168.0.8\apli
I -
[ Gomer. Mes ini; Diciembr Prosup. |Gréfica |
Operacion: | # PTE # Comercial: f
pe S 15 @&
1 PC. Ejecute
e |@ i B
i F
couzacion ISR echabaege oo 105050008 [ G
F ovosns P e
e 4  MNombre AR LOSRESTREPOSSA
Nota: Hora Direccién &
NOTA: A T — .
- — Departaments Toll
Moned PESO 00000 31 [Qpciones [Traspase

Si el cliente seleccionado tiene varias
direcciones, el programa mostrara la

Buscar  DRECCION

siguiente ventana, preguntando por la e — o

direccion de envio de la mercancia, ahi se
debe seleccionar la direccibn de envio
correspondiente para la presente cotizacion

y se daclic en

I Bisqueda intermedia ¥ No caincidir Mayisculas / minusculas

* La dreccitn fiscal del clents estd marcada en negnta Aceptar | | Cancelar
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Una vez haya cargado la aplicacion se puede observar que el encabezado de la cotizacion
ya esta listo, ha traido datos del cliente, ha asignado el nimero de cotizacion, ha puesto
la fecha de la cotizacion usando la fecha actual, si es necesario cambiarla, se puede
cambiar escribiéndola manualmente o seleccionandola haciendo clic en el icono del
calendario ubicado al lado del campo fecha, también ha asignado el vendedor
correspondiente al usuario con el cual se ha ingresado, con lo que sélo resta indicar los
productos a cotizar.

PRESUPUESTOS DE VE
3
FC 169 03/05/16

Mombre: AR.LC
Mota: | Hora: Direccién:  Direccic

Vendedor: |15 | [&,|E] JORGE JARAMILLO Apart.A.: 50006
Departamentioteta

Moned F’ESO( 1.00000 -2 Opciones | Traspaso ‘ 0/0

| Producto [ Definicidn

i

Para poner los productos en stock a cotizar, (bandas, Cangilones, etc) hacemos lo
siguiente:

Paso 1

Para empezar a agregar los productos se da clic el botén ANADIR que se encuentra en la
parte inferior izquierda de la ventana imagen (30).

] UUE Stock: Pte Recibir: Pre Senir:

) ij == | Presup. \ iﬁ] =]
a L?L;J [ Ven [LPrep|| ' |
Presupuestos Servido:

Base VA %IVA  Mont. VA % Rec Monto Recargo

Paso 2

Al pulsar ANADIR nos abre el espacio para que escojamos el producto que vamos a cotizar
(parte sombreada en verde)

PRESUPUESTOS DE VENI
13

S = 030816 Nombre: AR LOSI
Nota: Hora: Direccién:  Direccion (
Vendedor: |15 | &[] JORGE JARAMILLO Apatt A 50006

Departamentbleta

Moned PESO c 1.00000 = Opciones || Traspaso ‘ LINEA: 0 (0.00%)
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Paso 3

Una vez ubicado en el primer campo del producto (parte resaltado en verde) se presiona
F4 para que muestre el listado de todos los productos que se encuentran registrados en el
CRM. Los productos se buscan en la misma forma que los clientes poniendo parte del
nombre y asi aparecen todos lo que estan relacionados con esas letras.

B Corsuna o¢ antivias. L=
i % [F e om0 [
w " 1] £ FE e G
= h

Ejemplo: Si se quiere cotizar un cangilbn Hdmax se empieza escribiendo Hd para que
muestre todos los productos que tengan hd en su nombre, ahora se debe buscar las
dimensiones y el tipo de perforacion que se desea.

Ya ubicados sobre el producto requerido se presiona ENTER o que se
encuentra en la parte inferior derecha, de esta forma el producto quedara
seleccionado.

Posterior a esto, se ubica en la columna UNIDADES, ahi se debe escribir la cantidad en
metros para las bandas y unidades para los demas articulos, en seguida muestra el VALOR
TOTAL del producto, este se puede cambiar manualmente si el precio no es el correcto,
también aparece la casilla DESCUENTO que se digita dado el caso que se de algun
porcentaje de descuento, al dar todos estos valores automaticamente muestra el VALOR
TOTAL del producto, quedando asi cotizado el producto.

Para afladir mas productos a esa cotizacion, repetimos los pasos, 1,2,3.

R L e

il bl s 0 won g

= [enlr

---------

De esta manera ya se tiene hecha una cotizacién teniendo en cuenta que hay que agregar
las observaciones y notas pertinentes segun el caso.
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COMO HACER UNA COTIZACION DE UNA BANDA ESTANDAR

Banda estandar: Una banda estandar es la que tiene ciertos criterios definidos (medidas
grosor).

Para cotizar una banda estandar, se sigue los pasos anteriores del Paso 1.

Damos clic en el botén ANADIR, una vez ubicados en el campo Producto, pulsamos F4 y
empezamos a buscar la banda que vamos a cotizar

Ejemplo: Buscamos la banda segun el nombre, si es una banda ANL 150 de 2 lonas
empezamos a escribir ANL y el programa nos va mostrando todas las bandas que tengan
ANL en su nombre, ahora buscamos sus dimensiones que dado el caso es una banda ANL
300/2, ya que 150 es el producto de la divisién de 300 /2 y el divisor nos indica el nUmero
de lonas, que son las medidas que nos piden en un inicio, al tenerla ubicada hacemos clic
y presionamos ENTER.

Enseguida se habilita la casilla TAMANO, para buscar el tamafio pulsamos F4 donde
muestra todos los anchos disponibles para el tipo de banda seleccionado, la informacion
presentada corresponde a el ancho de la banda en pulgadas y milimetros, el primer valor
es el ancho en pulgadas y enseguida, separado por un guion, su equivalente en milimetros,

luego muestra informacion de las cubiertas, superior e inferior de esta manera se puede
ubicar el ancho y las cubiertas del producto que queremos cotizar, una vez encontrado lo
seleccionamos y pulsamos ENTER o asi configuramos las dimensiones del
articulo.

]

 Bisqueda ntermedia ¥ No coincidr Mayiscuas | minusculas

(Cansuta predeterminada| Consuta gonfigurada jmprimir | Aceptar | Sair
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Volvemos a presionar ENTER y va a la columna COLOR, pulsamos F4 donde muestra las
opciones de color para ese articulo, el ejemplo de la imagen nos muestra dos opciones de
banda negra BC abierta y banda negra BF abierta, BC son bordes cortados y BF son bordes
forrados, seleccionamos el que necesitamos.

& Colores del articulo: 0424ANL3002 =

Listado | Generador de Gonsuitas || Configuracisn
Buscar; NOMBRE
[Codige nombre

Negra BC Abierta

|18 Negra BF Abierta

I<

Busqueda intermedia [¥l No caincidir Maylsculas / minusculas

[Consutta predeterminada [Consutta ¢ ]

Al pulsar ENTER muestra el precio por metro de la banda y lleva a la casilla de unidades
donde se pone la cantidad de metros que se va a cotizar.

Pulsamos la tecla ENTER, pasando asi al campo de descuento imagen (37)
lar

dades Precio Dto 1 Maonto

12.0000 23.730 B 2

Estando en la casilla descuento se pone el porcentaje a descontar y se presiona la tecla
ENTER, y calcula el precio total de la banda.

De esta manera ya queda cotizada la banda y si se desea cotizar otro producto solo se
ubica el cursor en otra casilla para hacer su respectiva descripcion.

wwwwww
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-
.
3
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COMO COTIZAR UNA BANDA DE FABRICACION MAYOR DE 50 METROS

Banda Fabricada: Es aquella que se hace a la medida, es decir segun las necesidades del
cliente.

Este tipo de bandas tienen una cubierta diferente a la estandar, por lo cual se debe calcular
manualmente el costo del caucho adicional, para posteriormente cambiar el precio que el
programa trae automaticamente.

EJEMPLO: Tomando una banda ANL-150 32" x 2L (3/16"x1/16") x 50 metros, el precio
(lista) de esta banda es $232.141 pero con las cubiertas de (1/8" x 1/16") para el calculo de
las cubiertas se toma asi; (3/16" + 1/16") = (4.8mm + 1.6mm) = 6.4 mm, las cubiertas
estandar de esta banda son (1/8" + 1/16") = 3.2mm + 1.6mm = 4.8mm la diferencia entre
la cubierta estandar y la cubierta requerida es 6.4 mm - 4.8mm = 1.6mm.

Para calcular el valor de esos 1.6mm de espesor adicional en la banda se toma el valor del
milimetro/pulgada/metro de caucho, para este caso por ser caucho estandar es $444 (éste
valor se encuentra en la primera hoja de la lista de precios) entonces:

milimetro/pulgada/metro de caucho * caucho adicional * ancho = valor caucho adicional por
metro

$444 x 1.6mm x 32" = $21.312 este valor es el que hay que adicionar al valor del metro de
la banda estandar;

$232.141 + $21.312 = $253.453 este es el valor por metro de la banda del ejemplo

$253.453 este es el valor que debemos escribir en la columna del precio, borrando el que
ha traido, correspondiente al precio de la banda estandar

Una vez hecho esto, la sugerencia es que en las observaciones se escriba a la fabrica que
se tenga en cuenta que no es un producto estandar ya que tiene cubiertas diferentes lo
cual permitira que sea generado como articulo nuevo.

COMO COTIZAR BANDAS DE FABRICACION MENORES DE 50 METROS.

Estas son bandas de fabricacion, pero mas pequefias, por lo tanto, se hacen los mismos
pasos, pero teniendo en cuenta que el precio cambia, el calculo para precios bandas de
menos de 50 metros es el siguiente:

EJEMPLO: Una banda ANL-150 32" x 2L (1/8"x1/16") x 30 metros, el precio (lista) de
esta banda es $232.141 por metro, como son menos de 50 metros y es una banda de
FABRICACION (la banda de stock no se tiene en cuenta el metro de mas) la operacion es;

(Precio lista * cantidad de metros solicitada+1) / cantidad de metros solicitada = precio
metro banda
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$232.141 x 31metros / 30 metros = $239.880 Este nuevo valor es el precio por metro que
se le cobra al cliente, ya que en €l esta incluido el metro adicional.

Revisando

$232.141 * 31m = $ 7.196.371 En este caso vemos la diferencia porque el valor de
la operacién 232.141 x 31 / 30 = 239.879,033 pero los valores se redondean al mayor.
$239.880 * 30m = $ 7.196.400

COMO COTIZAR UN ARTICULO NUEVO

Un articulo nuevo es un articulo que no esta creado dentro de la base de datos, por lo
tanto, el agente o comercial debe proceder a escoger un articulo parecido en la lista de
productos, describiendo en las observaciones el articulo que realmente se requiere para
gue en este caso el encargado lo cree en la base de datos, luego se sigue el mismo
procedimiento de cotizacion de un producto de stock.

COMO COTIZAR UNA BANDA SIN FIN

Una banda sin fin es uno de los sistemas de transporte continuo mas utilizados en la
industria, tanto para el transporte de cargas aisladas o bultos, como para materiales a
granel.

Esta banda tiene un costo adicional que es tres metros a la cantidad solicitada.

(Precio lista * cantidad de metros solicitada+3) / cantidad de metros solicitada = precio
metro banda total

Entonces el total del precio de la banda sin fin es = (hnimero de metros solicitados* el
precio de banda total).

Esto lo hace el agente para la cotizacion interna de la empresa y se siguen los mismos
pasos que una cotizacion de stock solo que con el calculo del valor adicional.

COMO COTIZAR UN SERVICIO
Un servicio es un producto intangible que a la vez da una solucién inmediata a un problema.

Para realizar la cotizacion de un servicio se siguen los mismos pasos de una cotizacion de
stock buscando el servicio en la base de datos, el precio depende del tamafo, complejidad,
tipo o ubicacion del servicio y el descuento del agente.

COMO HACER LA COTIZACION DEL ARTICULO O SERVICIO PARA EL CLIENTE

Esta cotizacion es la que se le va a entregar al cliente, por lo cual los productos o
servicios se nombran de forma diferente

Una vez ubicado en la columna PRODUCTO donde aparece el cddigo del producto, aqui
no se va a escribir ningun valor, ni se va a presionar F4 como cuando se cotiza un producto,
sino que simplemente se pulsa ENTER y aparece una pantalla que se llama articulos sin
codificar que es para cuando no se tenga el articulo creado, pero que se necesita cotizarlo.
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‘& Articulos sin codificar [ <]
3

Por favor entre el coste, la cuenta y el tipo de IVA para el articulo que no esta
codificada.

Coste: ®0.000 (PESO COLOM)

Cuenta contable: 413595000000 *VENTADE OTROS PRODI
Tipo IVA: 05 VA 169%
Tipo: O Bienes  (emicios >
Tipo Retencidn:

siguiendo la imagen (39) COSTO se debe escribir el valor que cuesta el articulo, si el
proveedor va a cobrar un precio X entonces se escribe alli, también aparece CUENTA
CONTABLE que se puede dejar como aparece, pero se debe tener en cuenta que tipo de
articulo es, si es un bien o un servicio, el IVA debe quedar en 0,5 que corresponde al 16%,
el tipo de retencion lo podemos dejar en blanco y se da clic en

Aceptar

Pmes _ Dui s 5 s
BT 200 s

Al darle aceptar pasa a la casilla DEFINICION donde se escribe el nombre del articulo o
del servicio que se esté cotizando y se presiona ENTER siguiendo el mismo proceso de
una cotizacion para un articulo normal, ahora pasa a la casilla UNIDADES donde se escribe
la cantidad, EI PRECIO se pone de acuerdo al calculo que se haga en este caso se calcula
multiplicando (el precio X*2), se lo escribe y se presiona ENTER que envia a la casilla de
DESCUENTO donde se pone el porcentaje a descontar, se presiona una vez mas ENTER
y queda cotizado el producto o servicio.
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COMO HACER LA COTIZACION INTERNA DE LA EMPRESA

Luego de haber hecho la cotizacion para el cliente como se describié anteriormente, la
persona encargada de la venta hace una separacion con guiones para que en la parte
secundaria quede descrito lo que realmente se estad vendiendo como se muestra en la
siguiente imagen:

) Traspaso de pedidos a albaranes (PESO COLOM) -
»
Pedido: FC 16 Cliente: 130505000000 - COMPARIA COLOMBIANA DE CERAMICA S. A. S.
Traspasara @ Albaran deventa (O Depdsito de venta
Articulo Definicidn Talla Col Unidades Servidas Traspaso Importe M ~
0424ANL9003 banda negra BA1000482 15  20.0000 1.0000 394,068 000
0424ANL9003 AMNL 1000/3 RMA-l BA1000482 15 20.0000 [
0204000058 Maxi-Tuff AA NYLO 5.0000 O
garantia de 1 afio
i |
~
1< >
[ Traspasar todas las unidades Total Traspaso:  (PESO COLOM)94,068.000
[ Traspasar todos los comentarios

Aqui en la parte secundaria se anexan las observaciones pertinentes y los

productos agregandolos de la base de datos como se describe anteriormente, esta
informacion quedara solo para la empresa.

El campo Definicion, es un campo abierto, ahi se puede escribir lo que se desee, o la
definicion que el cliente indique para el articulo.

COMO HACER OBSERVACIONES AL PRESUPUESTO

Las observaciones que se le dan al presupuesto no las ve el cliente, es informacion interna,
dirigida a la fabrica, para aclarar aspectos de la cotizacién o puntos a tener en cuenta para
la elaboracién del producto.

Para hacer estas observaciones se hace clic en la parte inferior media en el icono que tiene
forma de globo.

Pte Separ:

up.

L.Prep.

Al pulsar aqui aparece un cuadro donde se escribe las observaciones, se pueden dirigir a
alguna o algunas personas puntuales para que tengan en cuenta, una vez escrita se le da
clicen ACEPTAR COMO ASCCI y asi estara hecha la observacion.
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& Obsenvaciones del pedido 169 |
[ |l NI[A[SIE]

banda superior
b

=

| Word | egzomrcnmnASCH .Atﬂ Cancelar

=

La observacion aparece en la parte derecha superior y para poderla ver es necesario
deshabilitar la imagen del producto que se est4 cotizando, se quita la seleccion de imagen
del producto y de esta forma muestra la observacion que se acaboé de escribir, y si se desea
volver a ver la imagen se habilita nuevamente la casilla imagen producto.

cicio 01/01/16 - 31/12/16] (PESO COLOM) [=]0] x|

/01”6 : 31“2!16] (PESO COLOM} = ﬁ‘ ervaciones Imagen producta [ Ra
Observaciones Imagen pr@ zff B

%)

ades Precio Dio 1 Monto § Senidas A
5.0000 234,434.000 1,172,470.000[]
]

=il

De esta forma quedaran escritas las observaciones necesarias para el pedido realizado.

COMO HACER NOTAS AL PRESUPUESTO

Las notas al presupuesto es informacion que el cliente puede ver.

Para agregarlas se hace lo siguiente:

Se pulsa en el icono inferior que se encuentra en la barra de
herramientas llamado insertar notas al presupuesto,

Al pulsar alli permite ingresar la nota que se quiere en la cotizacion.

@Notas B

| ~

v

= =
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Después de escribir la nota damos clic en, al darle clic en aceptar aparece la
nota en color azul como si fuera un item adicional a la cotizacion, de esta manera quedara

ingresada la nota y el cliente podra leer la nota en su cotizacion.

COMO PASAR LA COTIZACION A PDF

Una vez hecha la cotizacion se debe guardar como PDF que es el documento de cotizacion
gue se va a enviar al cliente, para pasarla a PDF se hace lo siguiente:

Se presiona el botdn de la barra inferior que tiene un dibujo en forma de impresora llamado
IMPRIMIR PRESUPUESTO(cotizacion)

Al presionarlo da la opcion exportar PDF, Word, Excel; se habilita esa casilla.

= Imprimir Presupuesto -
¥ Cotizacion

O Factura proforma

) Formato Borrador ® Formato Calidad
[_] Desglosar VA en presupuesto

ar PDF Word,Excel HTML, E-mail

Copias documento: 0

Form: |E|

Imprimir || Cancelar

Al habilitarla aparece la siguiente ventana:

= Exportacién de presupuestos de venta -
documento
Fi Jword2010 O Excel 2010 O HTML O XML

w --gesllcu:'9'3PLI(:HTI‘;"O‘eumser,-DOE:é_EURO‘-;n'HJ*PDF'JO
E-mail

E-mail- E

Se verifica que este seleccionado PDF o se selecciona, luego seleccionamos FICHERO, al
seleccionar la casilla fichero se habilita un espacio llamado ruta, alli se busca el boton gris
con puntos llamado seleccionar fichero y al darle clic nos aparece la siguiente ventana:
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v Guardar como =

Aqui pregunta que nombre de archivo se le va a dar y el lugar donde se va a guardar por
lo cual se busca el disco duro o carpeta donde se quiere guardar la cotizacién y se da clic
en guardar, de esta forma ya se ha guardado la cotizacion como PDF.

Al darle imprimir pregunta si se quiere ver el PDF generado, se da clic en si

Tamaiio Col Unidades Precio
BA5003216 15 8.0000 154.048.00
=) Imprimir Presupuesto P

* Cotizacion
@® Presupueste O Factura proforma

Imprimir Presupuesto i3

9 ¢ Desea ver el documento PDF generado

[ Cancelar

Y es asi como muestra la forma en que queda la cotizacion del cliente.

3907 ot Render

LI A L

rIzACION [ =)
puotarzon | ),
b o)

s i

La recomendacion es que se cree una carpeta, con un nombre relacionado, por ejemplo,
cotizaciones y alli se van guardando automaticamente a medida que se vayan generando.

Otra recomendacion es que a la cotizacion se le dé un nombre que facilite su posterior
busqueda, por ejemplo, el nimero de cotizacién que da el sistema ya que al necesitarla
serad mas facil encontrarla.

COMO PASAR DE COTIZACION A PEDIDO
Una vez aprobada la cotizacion por el cliente se procede a convertirla a pedido.

En el pedido el agente o la persona encargada de la venta hace una separaciéon con
guiones para que quede divida en dos, la primaria que es donde va la descripcién que va
a recibir el cliente y la secundaria que es donde esta la descripcidén para la empresa, La
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forma de hacer las observaciones estan explicadas en la pag. 28, en la siguiente imagen
se puede ver la separacion y descripciones diferentes que se han hecho para una banda.

Imagen (52).

=

- -
Moned PESOC 1.000000 - [P [opciones|Traspase
- E Z | LINEA: 0 (0.00%) TOTAL: 0.000 / 16,397, 733,750 (100.00%) Tipo venta - [] Exento

Producto Definicidn F. Entrega Tamafio Col Estado Selec. Unidades
M 0424ANLI003 banda negra 13/05/16 | BA1000482 15 PP O 20.0000
|| 13/05/16 )
| [0424ANL9003 ANL 1000/3 RMA- 12/02115 | BA1000482 15 PP O 20.0000
0204000058 Maxi-Tuff AA NYLON PERFORACION E€ 13/05/16 PP 0 5.0000
: garantia de 1 affo 13/05/16 [
i ghasgduwsgfuesgfujegwf 13/05/16 ]

Una vez descritos los productos se da clic en el botén que dice traspaso.

B PRESUPUESTOS DE V
3
Cddigo:
b = 03]
= 160 1aibane Nombre:  ACEIT
Mota: Hora: Direccidn:
Vendedor: 14 | [&][F] 0SCAR MAURICIO HERNANDE | APat-A-
Departamento:

Moned F'ESO[IEI 1.00000 -2

| Producto Definicidn

lcobandas resistente a temperatura ANL-
0424 ANLTS003 ANL-T 500/3 Temperatura (130-180°C)
0428ANNV30A5003 ICOBANDAS TRANSPORTADOIRA DSC

Al darle clic en traspaso muestra la siguiente ventana donde se selecciona PEDIDO en la
parte superior izquierda,tambien se selecciona TRASPASAR TODAS LAS UNIDADES
para que pasen todos los productos y se selecciona TRASPASAR TODOS LOS
COMENTARIOS para gque se pasen todas las notas que se hayan hecho, estos botones se
encuentran en la parte inferior izquierda como se muestra con los circulos en rojo. Por
ultimo se da clic en TRANSPASAR en la parte inferior derecha.

) Traspaso de presupuestos a albaranes / pedidos [ =]

Presupuestos 160 Clionte: 17 - ACEITES ¥ GRASAS DEL CATATUMBO

Anicula Color | Unidades | Servidas
[64ZAANLTEO0 Tooka 370000
0424ANLTE003 ANL-T 500 53,0000
0428ANNVI0AL003 ICOBAND, ADO| BAGBDO. 19 45 0000
SFHSDJFHFHSKDFHKDSFKFO

s
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PSP U RIS SHL I U LIS LN | i

Dado el caso que un cliente pida un numero Cllants: 17 ACEITES Y GRASAS DEL CATATUMEO
diferente de metros o unidades en su aprobacion de ~#== T |
pedido, se va a la casilla traspaso, se reemplaza el &t toke S flares 3 e 1
numero nuevo que pidio el cliente y se da clic en Gizas o s e
TRASPASAR.

) Traspasar de presupuestos a pedidos -

Despues de hacer clic en transpasar aparece la "~ »
raspaso de presupuestos a pedidos

siguiente ventana: reste: [rc o]
. . . Fecha:  12/0516
Donde se ingresa el numero de pedido y se presiona o

ENTER, pregunta la fecha de aprobacion del pedido | e
y muestra el cliente, vendedor y almacen, despues de | =" BE e
llenar o verificar estos datos se da clic en ACEPTAR.

De esta forma queda pasada la cotizacion a pedido.

En el caso que no haya la suficiente cantidad de articulos o material para el pedido el
sistema no dejara escribir en traspaso la cantidad requerida.

Que tener en cuenta para pasar a pedido

Para hacer el pedido el agente o persona encargada del pedido debe pedir al cliente:

Estados financieros.
Rut camara de comercio.
Referencias comerciales.

COMO INSERTAR UNA LINEA DE PEDIDO

Estas lineas de pedido son necesarias cuando ya se ha cotizado cierto articulo y se requiere
de espacio para hacer una descripcidbn mayor de ese articulo, para hacerle una nota o para
anexar algun comentario.

Ejemplo:

Tenemos un pedido y queremos anexar una descripcion mas larga en el primer articulo,
pero no se puede ya que el sistema nos permite poner hasta cierto numero de caracteres
por linea en la casilla, entonces para no borrar nuestro posterior articulo podemos anexar
una casilla de mas o las que necesitemos haciendo los siguientes pasos:

Se ubica en la fila posterior a donde se quiere generar una nueva fila y se da clic en el
boton OPCIONES.
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- Codgo: 120505002565 | ([T oaveees LTS
FC 0 1SS 016 - SEE e
— Nombre:  Mineria Texas Colombia S.A e
Botege 00 ] Comentao M biscsion. coeos7apnc #
Vendedor 16 I. Ref. Ci: Agat A- Muricipio:  Bogta
= DepartamentBundinamarca Teff: 5169656 | ]
F. Paga: i
Moned PESOCIv| 1000000 1| N
s : : [ 2= ‘ LIEA: 0 (000%) TOTAL 000014 64T (1000%) | Tipoventa: [JExento [JMogea
Producto Definicin F. Entrega Tamafio Col Estado Selac. Unidades Prec
36CRRRIC Caja rodillo de refomo RIC 1705116 AG24 00RE ] 20.0000
AANLAT204 ANL-A 125004 Aceites vegetales y miner; 1710516 BA1000642 15RE 0 15.0000
antragar an 13 dias 156 0

Al dar clic en el boton OPCIONES aparece la
siguiente ventana:

Ahora se busca la opciéon INSERTAR FILA EN
EL PEDIDO que se encuentra al finalizar de las
opciones y la seleccionamos.

Caije
AL
entr

Cambiar de moneda
Estadistic,
Comparative cliente
Foto articulo

MNotas

Observaciones documento

Ver albardn de venta de la linea

Cancelar pedido
Marcar come traspasado
Ver presupuesto de la linea

Hacer Entregas a cuenta

B
F. Entrega

n8/05/16
18/05/16

18/05/16 4

£
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Hecho lo anterior se obtiene una nueva fila para agregar una descripcién mas larga y si se
guiere mas filas se vuelve a hacer los mismos pasos segun las filas que se requieran.

Pedido Fecha Fecha Entrega

— —_ o Codigo: 130505002565 (] el sooavezse It
FC 17 wmosts [ reosns [ - res cagas dz lana

— Nombre:  Mineria Texas Colombia $.A lrrada
Amacén: 00 EE Comentario: P &
Vendedor 15 EEJ Ref Cli
9656 m

Frage  [AF
Moned PESOC|v| 1000000 -5 peiones| a
AL [ - I'as'm ‘ LMNEA: 0 (0.00%) TOTAL: 0.000 / 6,293.970 (100.00%) Tipoventa: JExents [ No gravado

Produ Precio Dto 1

13/05/16 o

T2 (000 0 1E10mo e ] - 30,0000 153360 10.00

0424ANLAT2004 ANL-A 1250/4 Aceites vegetales y miner: 18/05/16  BA1000642 15 PP O 23.0000 94090 050
entregar en 15 dias 18/05/16 O

COMO BORRAR UNA FILA

Dado el caso que se haya cometido un error en el pedido del articulo o ya no se quiera
dicho articulo se puede borrar en su totalidad haciendo lo siguiente:

Se selecciona la casilla que se desea quitar, se da clic en borrar que se encuentra en la
parte inferior izquierda y al salir la pregunta ¢ desea borrar el registro actual? se le da clic
en siy listo, de esta manera ya queda borrado lo que no se necesite.
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COMO ANEXAR ARCHIVOS ALPEDIDO O COTIZACION
Es donde podemos guardar todos los documentos relacionados con un cliente especifico,
este aparece cuando se esta haciendo una cotizacion, pedido o venta.

Para agregar un documento se da clic en:

Gestion doc.

Esta ventana permite afiadir documentos anexos desde diferentes programas a los clientes
como se muestra en la siguiente imagen:

Q Afiadir documento por escaner
[W]aRadir documento Word en blanco
[38] aRadir documento Excel en blanco

[ Afiadir documento Writer en blanco
) Afiadir documento Calc en blanco

Enlazar con un documento ya existente
Gestién Documental
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COMO HACER PLANIFICACION DE TAREAS

La planificacion de tareas tiene como objetivo no olvidar las actividades u operaciones
pendientes que se llevan a cabo dentro del proceso de una venta, de esta manera el
encargado podra poner uno 0 mas recordatorios que permitiran que sus compromisos no
pasen desapercibidos.

Para hacer una planificacion mensual, semanal o diaria de la agenda se hacen los
siguientes pasos:

Primero seleccionamos el cliente o futuro cliente con el cual hemos adquirido el
compromiso.

Después vamos a las celdas de la parte final donde seleccionamos operacion.

Operacicn | Tareas ” Documentos ” Articulos ” Resumen de operaciones r

En esta celda escogemos la operacion a realizar haciendo clic en el icono en forma de
binoculares que aparece en la parte superior izquierda de la siguiente ventana.

Operacion: | #PTE# Fecha:| 30/06/16 | 11:18 | Cerrado: | 1/ Comercial: (11

Tipe: | Titulo D
A

EE Comercial origen: | 01
@@ Cemado Earrar Nueva Tarea Nueva Op.

o | |

() Listado de tipos de operacion -

Listado | H

Buscar | NOMBRE E‘

Al darle clic muestra el listado de 15 T -
operaciones, entonces se ubica la operacion | = gp‘éﬂ‘g“'

gue se quiere realizar, se selecciona y se da

clic en aceptar o se presiona ENTER, de esta
forma quedara seleccionada la operacion.

02 Contacto comercial

08 Cotizar

09 Entrega de factura

08 Entrega de mercancia

15 Enviar Newsletter

04 Identificacion de necesidades
05 Inspeccién de bandas

11 Mantenimiento de equipos

12 Prestacion de servicio

01 Prospectacion

14 Realizar encuesta de satisfaccion del cliente
03 Visita comercial

Tl | Y Y I Iy v |
-
<

Busgueda intermedia No coincidir maytisculas / mindsculas

\Consurta gredetermmada”cansuna configurada Aceptar Salir
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Cuando ya esta elegida la operacion aparece de nuevo la ventana anterior, pero con la
operacion gue se eligié donde se da clic en ACEPTAR.

Operacion: [#FTE® a0y @
06 || Cotear

wxls B

apwi ) ceptar | Gancelar

Comercial: | 15

Al darle C“C en aceptar Cambla a Color Operacion: 32 Fecha: | 03/08M6 | 17.06 | Cerrado:
. . Tipo: | 05 Inspeccién de bandas  Titulo: | Inspeccion de bandas l:‘
amarillo, es de esta forma que habilita
las opciones que estan en la parte
inferior de la ventana (Operacion,
tareas, documentos, archivos vy
EE Comercial origen: | 15

resumen de operaciones). Para este
p ) ‘IGHG"BHBIl Cerrado | Historial ‘l Nueva Tarea | Cancelar

caso se ha elegldo InspeCCIC,)n de Operacion |'rareas " Documentos H Articulos H Resumen deuperaciunes‘
bandas como nos muestra la imagen.

Al haber habilitado estos campos vamos a la celda TAREAS gque se encuentra en la parte
inferior de la ventana, y seleccionamos TAREAS, al seleccionarla nos muestra todas las
tareas que hacen parte de la operacion que hemos elegido, en este caso se muestran las
tareas de la inspeccién de bandas que requiere de seis actividades de las cuales podremos
elegir las tareas que estén pendientes.

Tarea Fin Fecha Tipo Descripcion de |3 Tarea Avisar el Comercial FechaFin

129 [ 28/06/16  Verificar recepcion oportun; Verificar recepcian oportuna y adecu 28/06/16 MANUEL ZAMBRANO 1

130 [] 28/06/16 Cobrar Cobrar 28/06M16 MANUEL ZAMBRANO M

128 [] 28/06/16 Despacho de factura Despacho de factura 28/068/16 MANUEL ZAMBRANO M

[
v

1< >

Tipo de Tarea: TODAS E| ‘ Borrar H Mueva Tarea H Ver Tarea
Operacion | Tareas | Documentos H Articulos H Resumen de operaciones.

Damos doble clic en cualquiera de las tareas que tengamos pendientes y nos aparece la
siguiente ventana:

3 ipci ACABARAS. A =
»

Operacion 24 Entrega de factura
Tarea:| 127 Tipo: %a Revisar contenida y condiciones factura
Thuio: | Revisar contenido y condiciones factura

Gomercial |02 MANUEL ZAMBRANG M
Fecha apertura’ | 28106/16 1010 | Agenda 280616 1015
Persona
E-mail

Documentos Ariculos

Finalizada Grado de finalizacion: 20 © %
Avisar ~  Tiempo de anticipacién | 1hora 2082018 102847
Fichero de awiso
Comercial origen: 02 MANUEL ZAMBRANO M.

1G] @[ P[P [2omar | [conaryrepewcnven | [F (5] 2| [mew | gour sair
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Para editarla y poder hacer las respectivas modificaciones damos clic en EDITAR.

En esta ventana podemos ver las siguientes opciones:

AN NN VU N N N N

AN N NN

<

Operacion: Muestra el nUmero y la descripcion de la operacion

Tarea: Numero y descripcion de la tarea.

Tipo: Tipo de tarea

Comercial: Comercial asignado.

Fecha apertura: Fecha y hora de apertura de la tarea.

Agenda: Anotar la tarea en el planning del comercial para poderla ver.

Persona: Persona de contacto.

E-mail: Direccion de correo electronico de contacto.

Observaciones: Apartado en el que se describen los comentarios sobre la tarea.
Docs. Eurowin: Documentos de Eurowin asociados a la tarea (pedido, albaran,
deposito, presupuesto). Permite consultar el documento seleccionado.
Documentos: Otros documentos asociados a la tarea (ficheros en formato Word,
Excel, PDF, jpg, etc.).

Articulos: Lista de ofertas de articulos relacionados con la tarea del cliente.

Mailing: Datos de la campana de envio de informacién publicitaria a un gran namero
de personas_a partir de la cual se ha creado la tarea.

Finalizada: Marca y fecha de finalizacion.

Grado de finalizacion: Nivel estimado de éxito de la tarea sobre el total de la
operacion.

Avisar, Tiempo de anticipacion: Indica si se desea que el programa avise para la
realizacion de la tarea y el tiempo de anticipacion del aviso.

Fichero de aviso: Fichero de sonido en formato .wav que se ejecuta al mostrar el
aviso.

El fichero de aviso por defecto se define en la configuracion de CRM. El fichero
seleccionado se copia en la carpeta “Documentos” del servidor de CRM, en una
subcarpeta cuyo nombre es la extensién del fichero.

Comercial origen: Codigo del comercial que ha creado la tarea, por ejemplo, al
generar las tareas de visitas.

Cada una de estas funciones esta descrita anteriormente para segun la tarea y el tiempo
en el que se quiera colocar se pueda hacerlo acorde a los requerimientos.

Una vez llenas las especificaciones queda registrada la tarea con su respectiva, fecha, dia
y hora de recordatorio, su inicio y su final.

Estas daran un anuncio a los agentes lo cual permitira que sus compromisos sean mas
faciles de recordar.

Para el caso de reserva de horas de busca Reserva, que guarda horas en el planning. Se
pueden reservar horas en el planning seleccionando una hora y pulsando la tecla Mays +
Flecha abajo.
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COMO ANEXAR UN DOCUMENTO A UNA TAREA

Operacion || Tareas | Documentos |Art|'c:u|c15 H Resumen de operacicnes [

Para anexar un documento a una tarea que se esta creando hacemos los siguientes pasos:
Primero seleccionamos la celda documentos, al seleccionarla nos aparece la siguiente
imagen:

Documentos Tarea

Operacion ” Tareas | Documentos IAm’culns H Resumen de ooeraciones

En el lado inferior izquierdo se selecciona la opcion ANADIR, al darle afiadir aparece en la
celda documentos un icono con 3 puntos donde damos clic, asi aparece la imagen de la
derecha que es donde se escoge el documento a anexar y se da clic en ACEPTAR, el
sistema automaticamente le asigna un cédigo a la tarea y listo de esta forma quedaran
anexados los documentos, si se desean agregar mas documentos se siguen los mismos
pasos

Diocumentos Tarea ~

| L]
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PESTANA PLANNING

«* EW CRM SOL
Archivos  Qocumentos  Gestidn de campafias  Ustados Gréficos Herramsentas  Ayuds
8Py B B
2 | 1
noviemin e 2008 .
o R Martes, 18 de noviembre Flanning de VICENTE AcuaDo ¥ (@]
LLAMAR POR TELEFONO
JACINTO ROMERO

1213
918501222

EUROWIN SERIES

00-VICENTE AGUADO

BETERERFTEES(H

Hora_Clents Cort &
14.00 1213 JACNTO ROMEF LLAN

ntre fecha y hora del nuevo apunte

Fecha: | 20/11/08 (] Hora: (1159 »

s Aceptar JCancelar

CXCE Y ETEY) 1< >

Chortes Pianring [ Oporturs. |

Muestra la planificacion mensual con las tareas marcadas por dia y por colores segun la
importancia. El significado de los colores es el siguiente:

ROJO: Corresponde a las tareas pendientes de dias anteriores.

NARANJA: Corresponde a tareas pendientes de hoy.

VERDE: Corresponde a las tareas pendientes de dias posteriores de un futuro cliente.
AZUL Es para una tarea pendiente de un cliente y que estan agendadas desde la agenda
eurowin.

En la imagen anterior podemos ver que la pantalla esta dividida en tres:

10 11 12 13 14 15 186
17@D19 20 1 22 23
24 25 26 27 28 29 30
12 3 5 8 7

4

RESUMEN DE TAREAS

| Laprimera parte es la izquierda, que es donde aparece el mes actual
s e ___conn por dias calendario, aqui nos muestra las tareas con un cuadrito
': coloreado segun la clasificacion que tenga.
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Martes, 18 de noviembre Flanning de viceNTE acuspo v (&

la segunda es la central que es donde nos
muestra el dia con las respectivas horas de
trabajo laboral y donde también se puede hacer -
una tarea directa haciendo doble clic sobre el
espacio, agregando el cliente, la tarea y el color,
como se muestra en la parte que esta escrita en
azul.

También en la parte central superior
encontramos un icono para mirar la planeacion !
semanal, se da clic si se desea mirar y listo - =mess EEslels

La tercera que es la derecha, esta dividida en dos: el primer cuadro
qgue es donde aparece el mes calendario con la respectiva fecha
seleccionada en un circulo rojo, el segundo cuadro que es donde
aparece el resumen de tareas donde esta el niumero de tareas
pendientes de cada color.

En la dltima parte aparece el dia anterior, el actual y el posterior
con su respectivo hora cliente y contacto por color de tareas, esto
con el fin de que el agende pueda ver puntualmente sus
compromisos.

Botones de la ventana planning:

Dar de baja. So6lo puede dar de baja una tarea el comercial que la tiene asignada.
Modificar fecha y hora. Permite modificar la fecha y la hora de la tarea.
Imprimir. Imprime la tarea con los datos de la operacién y del cliente.

Enviar e-mail. Abre el programa cliente de correo electronico para enviar un mensaje
nuevo a la direccién del cliente con el titulo de la tarea en el asunto.

Visualizar. Permite seleccionar si se desea navegar a la tarea o a la operacion.
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OPORTUNIDADES

Oportunidad: Es la situacion o el estado de una operacion en relacion a las posibilidades
gue tiene de éxito. Este se evalGa segun el grado de finalizacion.

El resumen de oportunidades muestra el listado de las tareas finalizadas pertenecientes
a operaciones no cerradas. Sirve al comercial para obtener un informe del estado de sus
operaciones pendientes.

[Qeortunidades o0 Pl RESUMEN DE OPORTUNIDADES

Teo

Operaciones __ Todas v
7 N
[¥] Conmutas o0 programa
[] eets Bursen Sobtn
] ares productos weeme

v

Comerciales Filtrar [v¥
!

v] ERIC

[v] JanE Pnds PANE
ROSA

JORDY

1A

Nomire oportunided

+| novembre 2008 ' |

167 Verts Eurowin Soktion
NS Verts Eurowin Soktion

160 Verts Eurowin Schtion
142 Verts Eurowin Sokgion
289 Verts Eurowin Sohsion
320 Verts Eurowin Sohion
327 Verta productos rtemnet
33 Verts Eurown Schaion
406 Verts Eurowin Sohtion
PRIMEROS CONTACTOS
177 Verts Eurowin Schtion
240 Verta Eurowin Sohgion
350 Verta
Verta Eurowin Sohtion
$10  Verts Eurowin Soktion
102 NVITACIONES A JORNADAS
105 NVITAQONES A JORNADAS
113 NVITAQIONES A JORNADAS
117 NVITAGONES A JORNADAS

[v] monTse
[v] raro 130 NVITACIONES A JORNADAS
v| reoro 135 operacion previsiones
[o] maaon 137 NVITAGIONES A JORNADAS
] 147 INVITACIONES JORNADAS MES DE JUNO
) v
Refrescar resumen
I«

T | | Gréfico de oportunidades |

Clertes | Parring  Oportun | | S

27 26 29 30 31 1 2
3 4 5§ 6 7 8 8
10 11 12 13 14 15 18

0.00%
000%
0.00%

@0 n nn
24 25 26 271 28 29 0
12 34 586 7
s
Cort A
{
o [
| :
Cancelar | 4
43000010  NUNTEX, SCCL {
43000040 PROGRESO SA {
43000040 PROGRESOSA {
v
>
— &
(8]a] »

La pestafia oportunidades nos muestra el informe de oportunidades, que se pueden filtrar
por OPORTUNIDADES, OPERACIONES Y COMERCIALES.

Existe la opcién donde se pueden marcar los registros individualmente o todos de una vez.

c

portunidades  Todas |«
EXCELENTE ~
MUY BUENA

BUENA

REGULAR

BalA

MUY BAJA

NULA

KRRRRE]

~
Operaciones Todas [
= ~

Cotizar

~

Comerciales Filtrar [w
-

~

Refrescar resumen

Las oportunidades estan clasificadas en 7 tipos, aqui se escoge lo que se
quiere ver en el informe y si es el caso también se puede seleccionar

todas.

También se escoge el tipo de operacion que se desee ver: en este caso
aparecen por cotizar y por entregar.

En este dltimo se puede escoger al comercial o agente encargado.
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PIPELINE FORESCAST

Pipeline o Forescast, o también llamado embudo de ventas se refiere a las distintas fases
por las que pasa una venta, es un dato totalmente objetivo, donde el comercial no debe
influir en su construccién, es el volumen de negocio, que se mueve en un determinado
periodo de tiempo.

Por medio de la pestafia oportunidades se puede aplicar este método ya que permite ver
graficamente y en un listado el niumero de oportunidades que se han tenido durante un
periodo fijo y a la vez en el grado de aceptacion que se encuentran.

Al dar clic en este campo se puede ver el resumen de oportunidades que cuenta con la
siguiente informacion:

Tipo: cbdigo del tipo de oportunidad y titulo de las tareas.

RESUMEN DE OPORTUNIDADES

SN O - Nombre de oportunidad: Nombre del tipo de

[ 1IN A R LOS RESTREROS S A
oon 1300024 AR LOS RESTREPOS S 4.
[ 1IN AR LOS RESTREROS 5.4

oportunidad y titulo de las tareas.

Min. Max: Grado de finalizacion de las tareas.
Cliente: Caddigo del cliente

Nombre del cliente

Email: Direccion del correo electronico del cliente,

Grico 0e cportunsdaces ala

se pueden marcar varias direcciones.

El resumen depende de cdmo se quiera ver y de acuerdo a las oportunidades, operaciones
y comercial que se haya escogido, esto de acuerdo a lo que el encargado requiera, ya
habiendo escogido en la imagen (80) y asi se puede ver el alcance de cierto tipo de

objetivos que se hayan determinadlo.
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GRAFICO DE OPORTUNIDADES

Muestra la estadistica de las operaciones por tipos de oportunidad, se puede consultar

desde el menu Gréficos o desde la pantalla Resumen de oportunidades.

IM Gréfico de oportunidades
Fechas Comercial Tipo de Operacién

Esta grafica muestra las estadisticas de | oe oo [ e oo 1) cesaelo5 e @ 5 ] Ve Eurowin Sotson

Operacion Total % -~
03-Venta Eurowin Solution

GRAFICO DE OPORTUNIDADES

las operaciones por tipo de oportunidad

R DataEditor
(5] Legend box

y en este caso estan divididas en tres: Eer

MUY INTERESADOS Toolbar ‘

Muy interesado: Grado de finalizacion

PRIMEROS CONTACTOS

entre 50%-100% de operaciones no

cerradas.

Interesados: Grado de finalizacion

entre 15%-49.99% de operaciones no cerradas.

Primeros contactos: Grado de finalizacion entre 0%-14.99% de operaciones no cerradas.
De esta forma se podra ver y calificar como va el alcanze de las metas establecidas dentro
de un tiempo estipulado, adelantandonos a las respectivas acciones necesarias para
cumplir con los objetivos determinados.

Desde este grafico es mas sencillo observar como van las ventas en la empresa ya que
nos permite ver por porcentajes el grado de compra de cada cliente o posible cliente que
se esta atendiendo y asi poder tomar las medidas necesariaa para lograr cumplir con el

objetivo planteado.
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COMO VER GRAFICAS DE COTIZACIONES, PEDIDOS, DEPOSITOS O VENTAS

Para ver la grafica de PRESUPUESTOS, PEDIDOS, DEPOSITOS O VENTAS se hace lo
siguiente:

Datos cliente. H Observaciones ” Adicionales " Historial Presupuestos Pedidos. H Depésitos. H Ventas

Importe por meses - AR. LOS RESTREPOS S.A.
100,00
90,00
80,00
70,00
60,00
50,00
40,00
30,00
20,00
10,00
000 P efer  Sefle Gl Sdle Al Ol Gl Al Gl Sl GOk A0
ENE"16 FEB MAR ABR MAY JUN Juo AGO SEP ocT NOV DiC
Meses

[]Comer. Mes ini chlembreEl 2015E| Mes fin Dmemhrim ZU1EE fﬁra cﬁ:
——

Importe

En la ventana anterior se puede ver la grafica directamente escogiendo una fecha de inicio
y una de termino con las siguientes opciones:

Mes inicial:

Permite seleccionar el mes y afio inicial para la consulta de los datos de la gréafica.
Mes final:

Permite seleccionar el mes y afio finales para la consulta de los datos.

Dadas las fechas mostrara la gréfica segin importe por mes (cotizaciones, pedidos,
depdsitos o ventas)

La otra opciodn es ver la grafica de una forma mas completa y para ello se da clic en el icono
GRAFICA que se encuentra en la parte inferior izquierda, asi aparecera la siguiente
imagen:

" Comparativa de cliente =

Importe por meses - SALAZAR JIMENEZ, VICTOR HERNAN

Cliente.

A B B A
BE RS MAT ABR MAY N ML AGD S OCT WOV DO

[i_ Calcular
SALAZAR JMENEZ VICTOR HERD

MES
ENERO
FEBRERD

NOVIEMBRE
DICEEMERE
TOTAL

Ver Vertas Impririr ® Mensual Amal | Salir

Aqui la grafica muestra el importe mensual o anual de cada cliente o de todos los clientes.
Para verlo se tienen en cuenta:

EJERCICIOS

En la parte superior izquierda vemos que aparece la opcion ejercicios, donde se
selecciona los afios que se quieren comparar en la grafica.
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2. CLIENTE

En la parte central aparece la opcion Cliente, que es donde se escoge el cliente que se
quiere ver, este se lo busca haciendo clic en los binoculares y seleccionandolo.

3. MENSUAL O ANUAL

En la parte inferior derecha se selecciona mensual o anual segiin como se quiera ver.

| Ver Ventas ” Imprimir | ® Mensual 2 Anual

3 Comparativo de cliente.
v L]
[t — Importe por meses - TODOS LOS CLIENTES

De esta forma mostrara la gréafica, en este caso se :
ha escogido afio 2016, todos los clientes y de forma ==, .. " I e
mensual, por lo cual aparece asi:

TOTAL 33,007,948, 000

ser ventas Fmpami wMensual O Al | Sair

Y de esta forma es como se obtiene la grafica de las ventas segun la fecha requerida.

Propiedades chart

Esta ventana permite hacer ciertas modificaciones a la grafica, por ejemplo: el color, la
letra, ponerla en 3d y ciertos toques que hacen ver el grafico mas agradable o facil de
entender.

Para hacer las respectivas modificaciones se hace los siguiente:

Se da doble clic sobre la gréfica, al hacer doble clic aparecera la siguiente ventana:

Propiedades: Chart FX [T
et coks Esta ventana tiene las diferentes opciones que se le pueden
e | dar a la gréfica, al haberlas escogido se da clic en ACEPTAR
Sacked B[] me Emm y listo.

fxes style | O] Scheme: @ E|
Gridlines: | ## Background: |E|
Chatt box [¥]

Title: [Imparte por meses - SALAZAR JIMENEZ ¥ICTOR HER|

[ Acepter | [ Cancelar tpicar | [ Awda |
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= Importe por meses - Mineria Texas Colombia S.A

Esta es una muestra de cdémo se puede editar.

120505002666 | | Galeuar BN FEE WAR AR MAY MM ML AO0 P OCT MOY  OC

Minena Texas Cokmts SA BEn

kES 015 % 2016
ENERD
FEBRERO
VARZD
ABRIL
|| imava

UG
JULIO.

SEPTIEMERE
OGTUBRE
NOVIEMERE
DACIEMBRE

I VerVenias impcamic @ enzusl O Anual

Imagen 94. Comparativo de cliente.

Imprimir: Sirve para imprimir la grafica, este icono se encuentra en la parte inferior izquierda
de la ventana.
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CONOCIENDO CADA UNO DE LOS ICONOS DE EL PROGRMA CRM.

Pantalla principal
En la parte superior se encuentran la barra de menus y la barra de herramientas.

=* EW CRM SOL - MULTIEMPRESA GRUPO PRINCIPAL

Archivos Documentos Gestion de camparias Listados Gréficos Herramientas Ayuda

5 X =L =% =Y y 7 EUROWIN SQL [Presentar Todas
2 ~ 7V 2\ = =N / = Operaciones acabadas
NClierte Vistas Precios Albaranes Pedidos Presup. Depdsitos Buscar  Eurowin Salir VDT'PEDRO I Operaciones pendientes

La barra de herramientas tiene los siguientes botones:

@

neete]N, Cliente: Borra los datos de la pantalla para poder capturar un nuevo cliente.

Lvstes | Visitas: Ejecuta la opcion de generar una visita.

e

reces] Precios: Consulta el listado de ofertas de articulos.

Albaranes: Consulta el listado de albaranes (facturas)de venta.

Pedidos: Consulta el listado de pedidos de venta.
Presup.: Consulta el listado de presupuestos.

Depdsitos: Consulta el listado de depdsitos de venta.

/
- . -
Buscar: Permite buscar una operacion y una tarea concreta por el nombre o los datos
del cliente.

7/ |Eurowin: Abre el programa Eurowin del terminal indicado en la configuracion.

Eurowin

Salir: Cierra el programa.

La barra de menus contiene:
v' Archivos
v' Documentos
v' Gestion de campafas

v' Listados
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v' Gréficos
v" Herramientas

v' Ayuda

Archivos
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En el mena Archivos se encuentra la opcidon de configuracion y los mantenimientos de la

aplicacion este tiene las siguientes opciones:

Configuracion

Actividades

Tipos de oportunidades

Segmentos de clientes

Nivel 1 de clasificacion de operaciones
Nivel 2 de clasificacion de operaciones
Tipos de operaciones

Tipos de tareas

Grupos de tareas

Tipos de revision (agenda)
Comerciales

Estado de ofertas

Tipos de cancelaciones

Tipos de visitas

Tipos de clientes

Gestion de visitas

Articulos

Tipos de campos adicionales

Grupos de campos adicionales

Salir: Cierra la aplicacion.

Configuracion

Archives | Documentos  Gestién de campafias  List
Configuracian ...

@ Actividades ...
Tipos de oportunidades ...
Segmentos de clientes ..,

Tipos de contacto ..

Mivel 1 de clasificacidn de cperacicnes ..
Mivel 2 de clasificacion de operaciones ...

Tipos de operaciones ..,

Tipos de tareas ..
Grupos de tareas ...

Tipos de revisidn (agenda) ...
&2 Comerciales ...

Estado de ofertas ..

Tipos de cancelaciones ...

Tipos de visitas ...
Tipos de clientes ...

Gestion de visitas ...
Articulos ...

Tipos de campos adicionales...

Grupos de campos adicionales ...

Salir

La configuracion de CRM permite definir los siguientes datos:
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Configuracién terminal

El apartado “Configuracion terminal” de la pantalla contiene las propiedades de
configuracion del terminal local. (encargado)

Ruta Eurowin (terminal): Ruta al programa Eurowin.exe, necesaria para poder ejecutar
Eurowin desde la barra de herramientas de CRM.

Ruta servidor CRM: Ruta al servidor de CRM. Se ha grabado durante la instalacion. Se
puede buscar con el botén 7. se guarda en el fichero CRM.INI en el apartado [RUTAS]
CRM.

Base de datos EW Hotline: Base de datos del programa Atencion Telefonica

Ruta Fax de Windows: Ruta en la que se encuentra el fax de Windows que se utiliza al
imprimir los documentos si se marca la opcion “Enviar por fax”’. Se guarda en el fichero
CRM.INI en el apartado [RUTAS] FAX.

Comercial predeterminado: Es el comercial por defecto que aparece en seleccionado
inicialmente al entrar en CRM. También es el comercial del usuario Supervisor.

Configuraciéon CRM

Contiene los datos que utiliza el programa por defecto en las distintas opciones.

Horario: Horario de entrada y salida utilizado para definir la hora inicial y la hora final del
planning.

Dias festivos: Hay que marcar los dias de la semana que son festivos. La creacion
automatica de tareas tiene en cuenta estos dias de forma que no se genera ninguna tarea
en estos dias.

Tarea visitas: Cddigo que se asigna por defecto a las tareas creadas al generar tareas de
cliente / futuro cliente segun el control de visitas.

Tarea documentos: Tarea relacionada con documentos de tipo Word, Excel, PDF. Cuando
se afiade un documento en una operacion se genera automaticamente una tarea con este
tipo.

Tarea articulos: Cada vez que se aflade un articulo en una operacion se genera
automaticamente una tarea con este tipo.

Tarea e-mail: Tarea relacionada con el envio de correo electrénico. Al crear una tarea de
este tipo el sistema abre el programa cliente predeterminado de correo electronico.

Tarea previsiones: Tarea relacionada con las previsiones de cobro. Cada vez que se
modifica la fecha de vencimiento de una prevision desde el CRM el programa crea una
tarea con este tipo al cliente de la prevision.

Operacion previsiones: Operacion relacionada con las previsiones de cobro. Cuando se
modifica la fecha de vencimiento de una prevision desde CRM, el programa crea una
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operacion al cliente con el tipo asignado en esta opcion. La tarea previsiones el campo
anterior estd incluido en esta operacion.

Contadores

Contiene los distintos contadores de documentos de la aplicacion. Al crear un nuevo
elemento se suma 1 al contador actual.

Contador Operacion: Contador para las operaciones.
Contador Tarea: Contador para las tareas.

Contador Futuros clientes: Contador para los futuros clientes.
Plantillas de mailing: contador de las plantillas de mailing.

Campanfas: Contador de las campafias.

Actividades

Mantenimiento de actividades. Las actividades incluidas en CRM son las mismas de
Eurowin. Sirven para clasificar los clientes y futuros clientes.

¥ Mantenimiento de actividades

ACTIVIDADES

Codigo: | 01

Nombre: | INFORMATICA

EE@@ lNuevo I[ Editar ] [ Salir ]

Tipos de oportunidades

Mantenimiento de tipos de oportunidades. Permite definir los tipos de oportunidad vy el
intervalo del porcentaje del grado de finalizacion de las oportunidades (tareas finalizadas
de operaciones no cerradas). De esta forma en la pagina de oportunidades, el sistema
presenta las operaciones pendientes de cierre por intervalos agrupadas por tipos de
oportunidades.

TIPOS DE OPORTUNIDADES
Cadigo:| 01

Nombre:| PRIMER CONTACTO
Minimo %:
Méximo %:| 15.00 |

CIRIEA [Nuevo ][ Editar | [ sair_]
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Segmentos de clientes

En el mantenimiento de Segmentos de clientes se definen tipos de clientes. En la pagina
Observaciones de la ficha se asigna el segmento correspondiente al cliente.

En la misma pagina Observaciones de la ficha del cliente se puede introducir el valor de
estos campos para

Aqui hay que escoger un cliente y darle clic en editar para cambiarle o agregarle el
segmento

W¥ Mantenimiento de segmentos de clientes X WP CLIENTES HABITUALES X
) Nombre Valor por defecto Editar &

SEGMENTOS DE CLIENTES INFORMACION PERSONAL

> | AFicionEs )
Cadigo: 03

Nombre: ICLENTES HABITUALES &S v
Nuevo campo_| [R)[c7] Cambiar grupo
Ed — —

Nivel 1 de clasificacion de operaciones

El nivel 1 de clasificacion de operaciones sirve para clasificar los tipos de operaciones. En
las distintas opciones del programa se pueden filtrar las operaciones segun este dato.

A cada codigo de nivel 1 de clasificacion se pueden asignar varios codigos de nivel 2. De
esta forma, para asignar el nivel 2 de clasificacién en el tipo de operacion sélo aparecen
los relacionados con el nivel 1 ya introducido.

WP Mantenimiento de nivel 1 de clasificacion de operaciones

NIVEL 1 DE CLASIFICACION

Cadigo: |0001

Nombre: | VENTAS

Nivel 2 Nombre del nivel A
0001 VENTAS EUROWIN SOLUTION

0002 VENTAS EUROWIN ESTANDAR

0003  VENTA PRODUCTOS DE INTERNET

R
(€I<)>)®1]  [Boma] [huew J Edtar

Nivel 2 de clasificacion de operaciones

El nivel 2 de clasificacion de operaciones es la subclasificacion de las operaciones
dependiente del nivel 1.

[P Mantenimiento de nivel 2 de clasificacion de operaciones

NIVEL 2 DE CLASIFICACION

Cadigo: | 0003 | (&)
Nombre: [VENTA PRODUCTOS DE INTERNET

@@ [(Nuevo | Editar | [ salr |
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Al dar delalta una operacion la podemos clasificar segun los niveles existentes, pulsando
el boton de los tres puntosque se encuentra al lado del titulo de la operacién. Esta opcion
es informativa.

Operacion: 2 Fecha: | 27/11/08 || 16:38 | Cerrado; Comercial: 00 @

Tipo: |01 | () VENTAS EUROWIN Titulo: | VENTAS EUROWIN )

¥ Caracteristicas de la operacion

Clasificacién
Nivel 1: | 0001 @ VENTA EUROWIN SOLUTION
Nivel 2: || @

A

Tipos de operaciones

El objetivo del mantenimiento de tipos de operacidn es poder definir diferentes plantillas de
operaciones. De este modo, en el momento de entrar una operacion para un cliente, el
sistema crea de forma automética todas las tareas que el comercial debe realizar antes de
cerrarla.

El titulo “Operacion” depende del valor introducido en el campo “Nivel1” de la configuracion
de CRM.

En el mantenimiento de tipos de operaciones hay que introducir el codigo, el nombre y
la descripcidon del tipo de operacion. En la descripcidn se puede introducir texto con
formato mediante las teclas [¥[xlzlc] (negrita, cursiva, subrayado y color,
respectivamente). Ademas, se pueden indicar dos niveles de clasificacion: Nivell y Nivel2.

Una operacion se compone de tareas. En la tabla de la parte inferior de la pantalla se
introducen los tipos de tareas correspondientes al tipo de operacion. El significado de las
columnas es el siguiente:

En la columna % se indica el porcentaje de la operacion que se alcanza después de realizar
la tarea.

CRM calcula automéaticamente un dia de duracion para cada tarea; en el caso de dejar
pasar mas dias desde la finalizacién de una tarea al inicio de la siguiente se indica en la
columna Dias.

Si se desea gque la tarea se incluya automaticamente en el planning hay que marcar la
opcion Planning. Teniendo marcada esta opcion se asigna la primera hora libre del dia
(consultando la agenda), con la posibilidad de modificarla.

Con el botén se pueden crear_ campos adicionales para cada tipo de operacion. En el
apartado Operacion de la ficha del cliente se introduce el valor de estos campos en la
operacion del cliente.

En el momento de crear una operacion para un cliente o futuro cliente se debe indicar el
tipo de operacion. Entonces el sistema crea las tareas de la operacion como pendientes de
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realizar. En el caso de que se haya introducido una descripcion en el tipo de operacion,
ésta se copia en la descripcion de la operacion.

Al crear una tarea de una operacion, el sistema asigna el porcentaje de finalizacion a la
tarea segun la configuracion del mantenimiento de operaciones. El usuario puede cambiar
este porcentaje de finalizacion de la tarea, es cual se utilizara para agrupar las operaciones
dentro de la pagina de oportunidades y sélo es efectivo para tareas cerradas.

En el caso de que en el mantenimiento de operaciones no se establezca el nimero de dias
que dura una tarea significa que el comercial no sabe cuanto tiempo le puede ocupar. Por
tanto, en el momento de crear la operacion para un cliente / futuro cliente, el sistema crea
las tareas sin asignar una fecha inicio. Sélo se asigna la fecha de inicio a la primera tarea
de la operacién.

Cuando se cierra una tarea el sistema comprueba si la tarea siguiente tiene fecha de
apertura. Si no la tiene, automéaticamente se asigna como fecha de apertura la fecha de
cierre de la tarea anterior.

W2 Mantenimiento de tipos de operaciones X

TIPOS DE OPERACIONES

Codigo | 04

CAMPOS DE OPERACIONES
LAVE

omb ‘enta productos internet

Nivel 1 1 |[®RI3) ventas Nuevo campo ) [#4]l.7) Cambiar grupo

Nevel 2 [RI3) VENTA PRODUCTOS DE INTERNET

Descnpcion

Tipos de tareas

En el mantenimiento de tipos de tareas se definen las caracteristicas de las tareas que
forman parte de las operaciones comerciales de clientes, al crear una tarea hay que indicar
el tipo.

Y Campos
Codigo y el nombre.

Color: Se utiliza al mostrar las tareas de la operacion en la ficha del cliente.
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Descripcion: La cual se copia automaticamente en las observaciones de las nuevas
tareas. En la descripcion se puede introducir texto con formato mediante las teclas
(== 1] (negrita, cursiva, subrayado y color, respectivamente).

Tarea apuntada en el planning automaticamente: Al crear una tarea de ese tipo queda
anotada automaticamente en el planning del comercial.

Con el boton se pueden crear_campos adicionales para cada tipo de operacion. En el
apartado Tareas de la ficha del cliente se introduce el valor de estos campos en la tarea
asociada al cliente.

Grupos de tareas

El mantenimiento de grupos de tareas permite definir las tareas de los comerciales que
guiere controlar el jefe comercial. Este mantenimiento se utiliza en el listado Analisis
comercial.

Es util por ejemplo para controlar los e-mails de tipo presentacion y la informacién que se
envia referente a las campafas. En el listado “Analisis comercial’ aparecen las tareas
definidas en un grupo determinado e informa del nimero de presupuestos y ventas en que
se han convertido.

¥ Mantenimiento de grupos de tareas

GRUPOS DE TAREAS

Cadigo: | 01 @
Nombre: | ENVIAR EMAIL

[Tarea _ Nombre tarea ~
02 ENVIAR POR E-MAIL
03 ENVIAR INFORMACION EUROWIN

B
i <> »i) (Borrar] [ Nuevo | Editar Salir

Tipos de revision (Agenda)

En el mantenimiento de tipos de revision se definen los intervalos de tiempo disponibles
para la planificacion de las tareas. Se pueden definir por minutos, horas, dias y semanas.
Al crear una tarea, ésta se debe asignar a la agenda para planificar su ejecucién. En el
campo Agenda de la ficha de la tarea_se puede seleccionar un tipo de revision de la lista
desplegable en la que aparecen todos los tipos de revisidn creados. También se puede
planificar un aviso anticipado para la tarea.

Comerciales
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El elemento principal de CRM es el comercial. Los comerciales son los usuarios que
utilizan CRM para registrar y controlar la relacion con sus clientes: operaciones / tareas,
campafias, ventas, etc.

En la lista de seleccion de comercial para entrar a CRM s6lo aparecen los vendedores que
tienen asignado un usuario de Eurowin, ademas del usuario especial SUPERVISOR.

El usuario Supervisor de CRM es distinto del usuario Supervisor de Eurowin, tiene una
contrasefia propia y se utiliza como usuario configurador de permisos de los demas
comerciales. El comercial asociado al usuario Supervisor se asigna en la configuracion.

En el mantenimiento de comerciales de CRM aparecen todos los vendedores de la
gestion de Eurowin.

Después de dar de alta un nuevo comercial tiene todos los accesos activados. Desde la
Gestion de accesos, que se encuentra en el mend Herramientas, se pueden configurar los
permisos de todos los comerciales que utilizan la aplicacion.

Y Campos
Cddigo: Cddigo del vendedor de Eurowin.

Nombre: Nombre del vendedor / comercial. Es el mismo que en el mantenimiento de
vendedores de

Eurowin.

Usuario: Usuario de Eurowin asociado al comercial. Sélo los comerciales que tienen
asignado un usuario pueden entrar en CRM. Se utiliza para la comparticion del planning de
Eurowin con otros comerciales.

Clave: Contraseiia de entrada del comercial a CRM. Es independiente de las claves de
Eurowin.

E-mail: Direccion de correo electrénico del comercial. No se puede escribir directamente,
se captura de las opciones de configuracion del e-mail que se describe a continuacién.

(-] Abre la pantalla Opciones de configuracion del e-mail en la que se configuran los
siguientes datos:

Nombre e-mail: Nombre de origen en los mensajes automaticos de las campanas.
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E-mail: Direccion de correo electrénico. Se utiliza como direccién de origen en la emision
automatica de mensajes de las campafias.

Servidor de SMTP: Servidor de correo electronico para el envio de mensajes.

Autentificacion: Indica si es necesario autentificar el acceso al servidor de envio de
mensajes.

Usuario: Coédigo de usuario para acceder al servidor de correo electrénico.

Password: Contrasefia del usuario que accede al servidor de correo.

Es importante definir correctamente los datos de configuracion del e-mail para poder
ejecutar las campafas de mailing.

Comparticion de clientes. Un comercial puede compartir clientes con otros comerciales.
Para compartir un cliente se inserta el comercial y el cliente que se desea compartir. Para
compartir todos los clientes con otro comercial basta con afadir el codigo y nombre del
comercial y dejar en blanco los datos del cliente.

La comparticion de clientes significa que el comercial principal puede ver los clientes y
futuros clientes de los comerciales compartidos, y también las tareas, operaciones y los
documentos de los comerciales con estos clientes.

COMERCIALES

Nombre e-mail | icente

E-mail | wice: es
Servidor SMTP com
Autentificar
-

Comparticién de Clientes Password: |
Comercial Nombre Comercial Cliente Nombre Clente
NTONIO GMENEZ 43000037 JACINTO ROMER

3]

Comparticién de T
Comercial Nor
00 [T

al Operacion Nombre operacion
' VENTAS EUROWIN

I o

A través del boton Opciones se accede a:

Comparticion de planning: El comercial de CRM puede compartir el planning con otros
comerciales a través del usuario de Eurowin asociado.



56

Asignacion de comerciales: Un comercial puede tener otros comerciales a su cargo, es
decir, se puede establecer una jerarquia de comerciales. En los listados que permiten filtrar
por comercial, marcando la opcién Todos de la acotacion del listado se muestra la
informacion del comercial y de los subordinados.

Estado de ofertas

En el mantenimiento de estado de ofertas se definen los diferentes estados de las ofertas
de articulos que se realizan en CRM.

El listado Seguimiento de articulos por operaciones muestra los articulos ofertados segun
Su estado.

WP Mantenimiento de nivel 2 de clasificacion de operaciones

| ESTADO DE OFERTAS

Cadigo: |0002 |
Nombre: | PENDIENTE

][« > 31 [Borrar] [Nuevo | Ediar | Sair_|

En la descripcion de una tarea relacionada con el envio de ofertas a clientes, en la pestafia
“Articulos” se introducen el articulo, familia, subfamilia 0 marca ofertada y se puede asignar
el estado de la oferta por linea.

[ operacion | 7 Consultas de programa

Tarea: [ Tipo |07 [ generar ofertapedido
Thulo: | Enviar relacion de precios
Comercial: 03 MONTSE SEGARRA URGELL

Fecha apertura: | 120407 | [ 1634 | Agenda
Persona
E-mail

40 oferts | PENDIENTE

Grado de finakzacion | 0% %
| 12002007 163448

Tipos de cancelaciones

En el mantenimiento de Tipos de cancelaciones se codifican los motivos por los que se
puede cancelar un presupuesto. A cada tipo de cancelacién se asocia un tipo de tarea con
el fin de crear una nueva tarea cuando se cancela un documento y asi poder ejecutar la

accion establecida para la ocasion.

WP Mantenimiento de tipos de cancelaciones (presupuestos)

TIPOS DE CANCELACIONES Cancelacion de documentos y motivos
Cadigo: 0001 |[@)
Nombre: | CANCELACION POR PRECIO Documento: 29538
Operacibn: | 1- VENTAS EUROWIN v [j

Tipo tarea: | 04 ACCION POR CANCELACION

Motivo cancelacion: | 0001 - CANCELACION POR PRECIO )

4]« )>bi] Nuevo ) Eoitar |
[4) Visualizar tarea una vez creada @@
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El mantenimiento de tipos de visitas es el mismo que el que se encuentra en el modulo

Visitas de Eurowin. Define los tipos de visitas que se pueden realizar a los clientes y futuros
clientes. Se utiliza en la gestion de visitas.

IF Mantenimiento de tipos de visitas

TIPOS DE VISITAS

Codigo: ‘EV\
Nombre: | SEGUIMIENTO
CIRIE (oo ) Etr ) (5ar )

Tipos de clientes

El mantenimiento de tipos de clientes de CRM es el mismo que el que se encuentra en el
modulo Visitas de Eurowin. Se utiliza en la gestidon de visitas.

BF Mantenimiento de tipos de clientes

TIPOS DE CLIENTES

Codigo: \Ui
Nombre: | CLIENTE FINAL |
CIRIDIE (uevo ) Ear ) e[S )

Gestidn de visitas

Cada comercial introduce las visitas que ha realizado el dia de la fecha, indicando el codigo
y nombre del cliente, el tipo de cliente visitado, el tipo de visita, la fecha de la préxima visita,

la ruta del cliente, las observaciones y si estd terminada o no. En la columna Notas,
pulsando el botén [._] se pueden insertar notas para cada visita.

NOTA:

El mantenimiento de tipos de visitas, tipos de clientes y gestion de visitas se ha incluido en
CRM por compatibilidad con el médulo Visitas de Eurowin.

Se recomienda el tratamiento de las visitas como un tipo de tarea y tratarlo como tareas

dependientes de una operacion.

Comercial: | 02
Visitas
Cliente  Nombre Cliente Tipo Vistta Prévama

DAVID

¥ Entrada de visitas g

Fecha: [ 1604105 |[..]

Ruta Observaciones

43000003 ALBERTO FARODASILVA 01 01  25/04/05
43000004 LAURA MARQUEZ PIQUER 01 22/04/05

- Borrar visita |a!@

TerNotas #
LLEVAR CATALOGOS O
REVISAR DEPOSITOS O
v
Nuevo JH L 4P M Salir
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Articulos
La opcion Articulos abre la pantalla del mantenimiento de articulos de Eurowin desde la
gue se pueden crear, modificar o borrar los articulos de la aplicacion.

M Mantenimiento de articulos (EURO) &]

Datos \TanfaCompva Escandallo | Ofertas | Stocks | Otros | Observa/Fotos | Infor. Adicional
Cédigo;| IBRO0D0O0OD T Nombre: |* WINDOWS 2000 (LIBRO)

Marca:| PPN PARANINFO Ampliacion de definicion
Familia:| 37 LIBROS PN
SubFamilia: 1
Tipo de VA 03 | [ [7] va 16% (a%) v
Fecha Alta: 05/06/2001 Fecha de baja: B Dias de garantia 365
= Cédigos de barras PVPs
Minimo Stock Barra Unidades A Tarifa Descripcién PVP Margen (%) ~
0.0000 OT  TARIFA DE DISTRIBUCI 0.00 0.00
; EA TARIFA-1[E] 2182 0.00
M o | |[EB TARFA COSTES [E] 000 00
0.0000 — - EC INTERNET [E] 21.82 0.00
v PVP IVA INCLUIDO 2269 0.00 v
Aviso
Margen: 12.00| Articulo TCP: Articulo (ULTIMO COSTE)

(" Seridss]imp. Ficha [ Estadistica (€ i4)] €] ® [Pi) (&) Borrar] [ Nuevo | Editar ) [ salr ]

Tipos de Campos Adicionale

En el mantenimiento de tipos de campos adicionales se definen los tipos o formatos de
campos gque se pueden crear y asociar en el mantenimiento de tipos de operaciones, de
tipos de tareas y de segmentos de clientes.

Los campos adicionales permiten personalizar la informacion que recoge el programa. El
usuario puede crear campos para guardar cualquier tipo de informacion (compatible con
los formatos permitidos) asociada a los mantenimientos en los que estan disponibles. En
algunos listados se puede filtrar por el valor de los campos adicionales.

CAMPOS ADICIONALES - . TIPOS DE OPERACIONES

ceogo (001 |[@) Ceden 01| B
Nepre [ Teto (10 caracteres)
Ipo | Caracter Lot 10 (15

IR Borrac | [ thsevo | Eotar | (oo ]

. — Valor por defects Edter A
INFORMACIGN PEf

CLENTE EsPECL o (=)
cAMPOS OE OPERACIONES
o %

Yomo cargo | (RILT) Camir orgo
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Para crear un campo adicional hay que pulsar el botén de la pantalla del
mantenimiento correspondiente.

Se abre una pantalla cuyo titulo es el nombre del elemento para el que se crean los
campos. En laimagen es “VENTAS Eurowin” porque los campos se crean para la
operacion “01 - VENTAS Eurowin”.

En esta pantalla hay que pulsar el botbn Nuevo campo [(Mueva campo |, entonces se abre la pantalla

“Creacion de campos adicionales” en la que se indica el nombre, el tipo (de los tipos
creados en el paso 1), el valor por defecto y la agrupacion (de los grupos creados en el
paso 2).

Después de crear un campo adicional (paso 3), en la columna Editar hay dos botones

Abre la pantalla “Creacién de campos adicionales” en la que se puede modificar el
nombre, el tipo, el valor por defecto y el grupo.

(¥] Borra el campo adicional, previa solicitud de
confirmacion al usuario.

Eliminar multicampo

2 <iDesea eliminar el multicampo actual?
\-'/ Si continda, todos los datos que hubiera guardados en éste se perderan.

También se puede cambiar el grupo de un campo, seleccionando el campo en la tabla 'y
seleccionando el nuevo grupo con el boton F4 Cambiar grupo,

En resumen, los campos adicionales se crean para cada elemento. Por ejemplo, si tenemos
tres tipos de operaciones hay que crear los campos para cada tipo de operacion, asi cada tipo
de operacién tiene sus propios campos adicionales.

Documentos

En el ment Documentos se encuentran las siguientes opciones:

Ventas ...
(1 Ventas Facturas ...
Pedudos ...
Depdsitos ...
. M Presupuestos ...
. Previsiones de cobro ...
[0 Pedidos
Gestidn Documental ..,
(1 Depositos

[0 Presupuestos

[1 Previsiones de cobro

0 Gestion Documental
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Desde las opciones del menu Documentos se pueden consultar los distintos tipos de
documentos de venta de la gestién de Eurowin. La funcionalidad de las pantallas depende
de la opcién de configuracién Integracion con Eurowin, la cual es operativa cuando se
trabaja con Eurowin 8.0 SQL estandar version 8.0.441 de 25 de febrero de 2008 o
posterior.

Ventas

La opcidén Ventas permite consultar los albaranes de venta del ejercicio predeterminado de
Eurowin.

Si esta activada la opcion de configuracion Integracion con Eurowin_se abre la misma pantalla de
la opcion

Albaran de venta de Eurowin con el usuario de Eurowin asociado al comercial actual.
Esto implica que se tienen en cuenta los permisos (acceso total, solo lectura o
denegado) del usuario de Eurowin sobre los albaranes.

En el caso de no trabajar con integracién con Eurowin, aparece la pantalla Albaranes de
venta CRM para consultar los albaranes en modo de sélo lectura.

MN 000

Comercaat 00

VICENTE AGUADO

Nrvacen 05

LA DEHESA

F. Paga 05

RECBO

| ALBARAN DE VENTA

{ Lea 020 0000w

TOTAL 500 7 30,00 (M0 00%) |

Atculo

Defracitn

Caya lmun Preco Et:! Cto 2 irponte -

00018

1<
L] ]w]

JAMON COCIDO0 200

Muestra la foto del articulo seleccionado.

Muestra las observaciones del albaran.

Limpia los datos de la pantalla para poder consultar un nuevo albaran.

Permite visualizar el stock del articulo seleccionado o consultar los Ultimos precios.



(__Peddos __ JAbre la pantalla del listado de pedidos de
venta. [_Presupuestos JAbre la pantalla del listado de
presupuestos.

@ Cierra la pantalla.
El

Facturas

La opcién Facturas permite consultar las facturas de venta del ejercicio predeterminado de
Eurowin.

Si est4 activada la opcién de configuracion Integracion con Eurowin se abre la misma pantalla Ver factura de
Eurowin con los permisos que tiene en Eurowin el usuario de Eurowin asociado al comercial de CRM.

En cambio, sin la integracion con Eurowin aparece la pantalla Facturas de venta en la que
se pueden consultar las facturas de venta en modo de sélo lectura.

¥ Facturas de venta

{ EUROWIN SERIES
1

[OIGILGE 43000032
NGlglsl=8 A P A. COLEGIO

C/ PATRIMONIO DE LA HUMAN
28801 ALCALA DE HENARES

(MADRID ) (Bl AV. DE CASTILLA 22
Fedha [ON LS EN 28850 ELUEGREN TORREJON DE ARDO;
5 |
312 | 03/12/2008 Provincia: LB [ESaleciin de preiioes
: Factura:| 1312 Cliente: | 43000032 - AP A. COLEGIO

Articulo Definicion Caja Unidadeg
_ ALBARAN 27 FECHA 03/12/08 | Orden_Periodo importe F_Emision F_Vencim. Impago Banco F ngo_|"
Doq19 JAMON COCIDO 200 10.000]
1<

.. 4 FTu a 4

s o l /] M| @« | > | w ’ ‘ J

i0 Albaran || Listado Nuevo Salir

Portes _ Base |IV.A % L.V.A Imp. IVA % Rec Imp. Recargo  Teotal Factura
TOTAL 30.00 30.00 4.00 1.20

% Dto. P.P

R
Abre la pantalla de seleccion de previsiones con la prevision perteneciente a la factura
actual para consultarla.

T
@ .
Muestra el albaran de venta de la factura.

B .
Abre la pantalla del listado de facturas de venta.

/N I
Limpia los datos de la pantalla para poder consultar una nueva factura.

Pedidos
La opcion Pedidos muestra los pedidos de venta de Eurowin.
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Teniendo activada la opcién de configuracion Integraciéon con Eurowin abre la pantalla Pedidos de venta
de Eurowin con la funcionalidad y permisos que tiene el usuario asociado al comercial en Eurowin.

Sin la integracion con Eurowin permite consultar y modificar pedidos de venta de Eurowin desde
la pantalla

Pedidos de venta CRM. No se pueden crear pedidos nuevos.

¥ Pedidos de Yenta - EW CRM
Fecha
18/09/2008

0100000006 ~

[Comercial: |00 \VICENTE AGUADO
Nota; | PEDIDO DE LA CAJA 0001
F.Pago: |02 30,6090
PEDIDO DE VENTA

Provincia (T80 A 016704848 |} @

LINEA: 0.00 (100.00%) TOTAL: 0,00 /4500 (100.00%)

Articulo Definicién Caja_Unidades Precio Dto.1 Dto.2 Importe ~
00000017 AQUARIUS 5.0000 9.00 45.00

v
>

B
| | | | Afiade inea | \ I 7 ] [ I Pedidos I:a
il bl £ Ll (G Borrer knea KQ \ =1 :Qpclones Presupuestos
Cancelar documento
Base IVA % VA Imp. LV.A % Rec [LUREELEEE  Afadr notas af documento
TOTAL Insertar ineas al documento
Visualizar stock del articuo
% Dto. P.P. I

- | e

Al introducir un codigo de articulo manualmente aparece la lista de articulos relacionados,
es decir, cuyo cddigo empieza con los mismos caracteres introducidos. Después aparece el
listado de ultimos precios del articulo.

Muestra el listado de articulos. Si se selecciona un articulo se inserta en la linea actual del
pedido.

Afade una linea en blanco al final del pedido actual.

Borra la linea actual.

Muestra la foto del articulo seleccionado. Muestra las observaciones del pedido.

Limpia los datos de la pantalla para poder consultar un nuevo pedido.
Tiene los siguientes puntos:

e Cancelar documento: Marca el pedido como cancelado. (Nota: el tipo de
cancelacion (motivo) solamente se puede asignar en el presupuesto.)

e Afadir notas al documento.

e Insertar lineas al documento.

e Visualizar stock del articulo.

e Ultimos precios. Muestra el listado de Gltimos precios del articulo seleccionado.

e Tarifas de venta. Muestra el listado de tarifas
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[_Pedds  JAbre la pantalla del listado de pedidos de venta.

[Pesupuestos_JAbre la pantalla del listado de presupuestos.

Cierra la pantalla.

Depdsitos

La opcién Depdsitos permite consultar los depdsitos de venta del ejercicio predeterminado de
Eurowin.

Si est4 activada la opcion de configuracion Integracion con Eurowin_se abre la misma pantalla de
la opcion

Depo6sito de venta de Eurowin con el usuario de Eurowin asociado al comercial actual. Esto
implica que se tienen en cuenta los permisos (acceso total, sélo lectura o denegado) del
usuario de Eurowin sobre los depositos.

En el caso de no trabajar con integracién con Eurowin, aparece la pantalla Depésitos de
venta CRM para consultar los depésitos en modo de soélo lectura.

WP Depdsitos de Yenta - E¥ CRM
b

Observaciones

~

2501042008

[Comercial: |00 |VICENTE AGUADO
Almacén: |05 |LADEHESA

AV. DE CASTILLA 22
RS TORREJON DE ARDO;
QECUIE 918501222

DEPOSITO DE VENTA LINEA: 4081 (41 21%) TOTAL: 815215722 (41 21%)
Articulo Definicion Caja_Unidades Precio Dto.1 Dto.2 Importe ~
ORDERO00000001 ORGANITEC 300 MOVIL 3701X GRIS-TITA 2.0000 69.42 138.84
I< >
P
W[ Eoe———F |

Visuakaar stock del artiulo

Base VA % LV.A Imp. VA %Rec.  Imp RecafliT oo o

TOTAL 13884
% Dto. P.P.

Muestra la foto del articulo seleccionado.
Muestra las observaciones del depdsito.

Limpia los datos de la pantalla para poder consultar un nuevo deposito.

Permite visualizar el stock del articulo seleccionado o consultar los Gltimos precios.

(___Pedds  JAbre la pantalla del listado de pedidos de
venta. [_Presuuestos_JAbre la pantalla del listado de
presupuestos.

Cierra la pantalla.
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Presupuestos

La opcion Presupuestos permite consultar los presupuestos del ejercicio predeterminado de
Eurowin.

Si esta activada la opcion de configuracion Integracion con Eurowin_se abre la misma pantalla de
la opcion

Presupuesto de venta de Eurowin con el usuario de Eurowin asociado al comercial
actual. Esto implica que se tienen en cuenta los permisos (acceso total, sélo lectura o
denegado) del usuario de Eurowin sobre los presupuestos.

En el caso de no trabajar con integracién con Eurowin, aparece la pantalla
Presupuesto de venta - CRM para consultar, modificar e imprimir los presupuestos.

¥ Presupuestos de Yenta - EW CRM

Fecha
024122008

Presupuesto
29538

CLIENTE
SRR 43000032 , 10204030R a

[ A P A COLEGIO. —
SIS AV DE CASTILLA 22 i El
Senvido: ][ Prod: [} R TORREJON DE ARDO:

IComercial |00 |VICENTE AGUADO | =2 REEEEY 918501222 4 v
PRESUPUESTO DE VENTA | Lrea: 0.00 (100.00%) TOTAL: 0,00 /54550 (100.00%) ]

Nota:

Hora:

Articulo Definicion Caja_Unidades Precio Dto.1 Dto.2 Importe ~
LIBRO00000001 * WINDOWS 2000 (LIBRO) 250000 2182 54550

e

Traspasar presupuesto 3 peddo
Cancelar documento

Afiade notas al documento
e s
Visuskzar stock del artiodo
(Rimos precios

Impeimir documento
e

1< _g
wlepv]z|E=L @ N ] 2] 2) o e —

Tiene dos opciones:

e Crear nueva tarea: Permite crear una nueva tarea asociada al presupuesto
actual para lo cual solicita la operacioén a la que pertenecera la nueva tarea y el
tipo de tarea.

e Vertareas asociadas: Muestra la lista de tareas relacionadas con el presupuesto actual.

@@ Botones de desplazamiento secuencial entre presupuestos para navegar al
primero, anterior, siguiente y ultimo respectivamente.

Muestra el listado de articulos. Si se selecciona un articulo se inserta en la linea actual del presupuesto.
Afade una linea en blanco al final del presupuesto actual.

Borra la linea actual.

Muestra la foto del articulo seleccionado.

Muestra las observaciones del presupuesto.

Limpia los datos de la pantalla para poder consultar un nuevo presupuesto.



(=] Imprime el presupuesto. Esta opcion esté disponible con Eurowin 8.0 SQL estandar
de fecha 22-07-2008 o posterior.

Tiene los siguientes puntos:

Descripcion de la forma de pago.

Aceptar presupuesto / No aceptar presupuesto.

Traspasar presupuesto a pedido. El programa solicita el nUmero de pedido, la fecha
de entrega y el cédigo de comercial. Existe la opcién de mostrar el nuevo pedido al
terminar el traspaso.

Cancelar documento: Marca el presupuesto como cancelado. Para ello abre la
pantalla Cancelacion de documentos y motivos donde hay que seleccionar el tipo
de cancelacion y una operacion abierta del cliente. Segun el tipo de cancelacion se
crea la tarea asignada. Consultar el mantenimiento de tipos de cancelaciones.

Afadir notas al documento.

Insertar lineas al documento.

Visualizar stock del articulo.

Ultimos precios. Muestra el listado de ultimos precios del articulo seleccionado.
Imprimir documento.

Tarifas de venta. Muestra el listado de tarifas

[_Pedds  JAbre la pantalla del listado de pedidos de venta.

[ Pesupuesios_JAbre la pantalla del listado de presupuestos.

148 Cierra la pantalla.

Previsiones de cobro

La opcidn Previsiones de cobro permite consultar las previsiones de cobro de Eurowin.
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Si esta activada la opcién de configuracion Integracion con Eurowin se abre la misma pantalla de

la opcién

Previsiones de cobro del médulo de contabilidad de Eurowin con el usuario de Eurowin
asociado al comercial actual. Esto implica que se tienen en cuenta los permisos (acceso
total, sélo lectura o denegado) del usuario de Eurowin sobre las previsiones.

Segun se ha visto en la configuracion, cada vez que se modifica la fecha de vencimiento de una
prevision desde CRM, el programa crea una operacion al cliente con el tipo de operacion asignado en

el campo
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Operacion previsiones y una tarea incluida en esta operacion con el tipo asignado en
Tarea previsiones de la configuracion de CRM.

En el caso de no trabajar con integracién con Eurowin aparece la pantalla
Previsiones de cobro para consultar las previsiones en modo de soélo lectura.

Datos de la factura
Eactura 2 Orden 1 Afio: | 2009 Incluida en Remesa N°. 0
Cliente: 43000003 A COMERCIAL AJALVIR C Refundida:
Importe 56.78 Gastos 0.00
Emision: | 03/12/2008 Yencimiento: | 03/12/09 [:] (] Efecto recibido

Banco.
F Pago: 02  30,60,90

Datos Bancarios

Entidad Cod. Cta. Cte [¥] Contado
Pagaré
Incluida en pagaré: Vencimiento: Importe: 0.00

S | &Y

Observ. | Tareas

o

[Vencim, | Nuevo ’

‘Hl‘l? Pl

Salir ’

Botones

leser) Muestra las observaciones de la prevision.

/

==

s ] Muestra la lista de tareas generadas para la prevision actual permitiendo visualizarlas.

®
Leneim] Habilita el campo “Vencimiento” para poder modificar esta fecha. Si se modifica el

vencimiento de la prevision y en la configuracion se ha asignado un codigo de operaciéon
y un cddigo de tarea para las previsiones, se crea automaticamente una operacién y una
tarea reflejando el cambio realizado.

4
al :
Limpia los datos de la pantalla para poder realizar una nueva

consulta. Cierra la pantalla de consulta de previsiones de cobro de
CRM.

Gestidon Documental

La opcion Gestion Documental abre la pantalla de documentos de la Gestion Documental de

Eurowin en la que se pueden ver los documentos asociados a clientes, futuros clientes y
articulos.
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Esta disponible cuando esté instalado el modulo Gestién Documental en Eurowin. Este
modulo se puede adquirir como una opcién adicional del programa.

En la configuracion de la Gestion Documental de Eurowin, menu Archivos > Pantallas de Eurowin se pueden
asignar los permisos a los usuarios para utilizar la gestién documental en CRM. Las opciones son:

EWCRM - Operaciones: Muestra la barra de herramientas de la gestibn documental en la
pantalla principal de clientes para poder asociar documentos a las operaciones.

EWCRM - Tareas: Muestra la barra de herramientas en la pantalla Descripcion de la tarea.

WP Gestidn documental
Mis docs Carp. Documentos Firos Thulo Documento Esc Lec Fichero Vers_ Usuario
5 PRICE PRICE
vent; Attculo Fut C =
“
Thulo de docu
T v

SUPERVISOR Ul Fecha Mod ;| 26/11/08 11:36.10 SUPERVISOR

Listados

Esta pestafia tiene las siguientes opciones:

Listados | Gréficos Herramientas  Ayuda
Operaciones por comercial .

Consulta de Tareas (planning) ...

Estado de operaciones por comercial ...
Estado de tareas por comercial ...

Seguimiento de articulos por operaciones ...
Histérico per futuro cliente/cliente ...

Clientes por comercial ...
Articulos por cliente ...
Visitas ...

Préximas visitas ...

Albaranes de venta ..
Facturas de venta ...
Pedidos de venta ...
Depésitos de venta ...
Presupuestos de venta ...

Frecuencia de pedido ..
Frecuencia de venta ..

Frecuencia de repeticin de tareas ..

Previsiones ...
Frecuencia de cobro ...

Analisis comercial ...
Ranking de clientes ...
Planificacién de comerciales .

Campos adicionales ...

Representante evolucion mensual...

Articulos por familia...

e Operaciones por comercial
Muestra el listado de operaciones por comercial segun la fecha y que se establezca


file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page74
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e Consultade Tareas (planning)
Es la consulta de las tareas que estan dentro del planning segun las fechas que se
establezcan

e Estado de operaciones por comercial
Saca el listado de operaciones por comercial segun las fechas que se establezcan.

e Estado de tareas por comercial
Saca el listado de tareas por comercial desde la fecha que se establezca.

e Seguimiento de articulos por operaciones
Se utiliza para estudiar a los clientes a los cuales se les puede hacer una nueva oferta.

e Histérico por futuro cliente / cliente
Presenta operaciones de los clientes y futuros clientes. Aparece ordenada por fecha de
inicio de la operacion. Permite ver la tarea por operaciones y se puede filtrar por: fechas,
comerciales, clientes, futuros clientes, etc.

e Clientes por comercial
Muestra los clientes que tienen cada comercial.

e Articulos por cliente
Muestra los articulos que ha vendido cada cliente, con el fin de disefiar una oferta a los
clientes que han comprado cada articulo.

e Visitas
Muestra las visitas que han sido realizadas, también se puede filtrar segin como se
guiera ver la informacion.

e Prdximas visitas
Muestra las proximas visitas que han sido realizadas.

e Albaranes de venta
Mijuestrda los listados de ventas introducidos en eurowin.

e Facturas de venta
Muestra las facturas de ventas de eurowin, agrupadas por comercial y ordenado por
numero de factura seleccionada.

e Pedidos de venta
Muestra los pedidos de venta registrados en Eurowin.

e Depositos de venta
Muestra los depdésitos de venta registrados en eurowin.

e Presupuestos de venta


file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page75
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page76
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page77
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page78
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page79
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page80
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page81
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page82
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page83
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page84
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page85
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page86
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page87
file:///C:/Users/Yojana/Desktop/me_crm%20PASADO%20A%20WORD.doc%23page88

69

Muestra un resumen por tipo de oportunidades que hayan sido registrados en eurowin.

e Frecuencia de pedido
Muestra el nimero de dias que transcurren entre cada pedido de los clientes.

e Frecuenciade venta
Muestra el nimero de dias que transcurren entre cada venta a los clientes.

e Frecuencia de repeticion de tareas
Muestra el intervalo transcurrido entre la realizacion de tareas a los clientes, es decir hace
cuanto se Vvisitd a un cliente y si es necesario hacer una nueva visita.

e Previsiones
Muestra las previsiones de los clientes en eurowin de forma ordenada con el cédigo del
cliente-.

e Frecuencia de cobro
Se podra calcular la frecuencia de cobro por fecha de cobro a vencimiento, de cobro a
emision o de vencimiento a emision.

e Analisis por comercial
Es el utilizado por el Jefe de Comerciales o Gerente de Ventas, este aparece ordenado
por comercial o por dia.

e Ranking de clientes
Muestra los clientes ordenados por importe o beneficio a partir de la informacion de sus
ventas segun el periodo seleccionado.

e Campos adicionales
Presenta campos adicionales de los clientes y futuros clientes a nivel de: Clientes
Eurowin, Segmentos de clientes, operaciones y tareas

e Ofertas por articulos

Presenta la lista de precios para el cliente segun la acotacion realizada y permite crear un
pedido de venta para el cliente de la consulta con los articulos seleccionados.

e Estado de ventas por cliente
El listado Estado de ventas por cliente se puede consultar al pulsar el boton Control

de articulos de la pagina Observaciones de la ficha CRM del cliente.

Los articulos con el tiempo de control superado aparecen de color rojo.

e El control se supera cuando el nimero de dias transcurrido desde la Gltima venta hasta
la actualidad es superior al valor introducido en la columna Tiempo o cuando el nUmero
de unidades vendidas es inferior al Consumo indicado.
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¥ Estado de ventas por cliente

Cliente: | 43000032 - A.P.A. COLEGIO M Articulo con tiempo de control superado

Sel. Articulo Nombre Articulo Tiempo Cajas  Unidades UIt. Fecha UIt Precio Consumo 4
[ |INFORD25 |TECLADO SOFT INTERNET PRO F 1.00]15/03105 17.844

[ |INFORD30 | TINTA COLOR ELSTON STYLUS ¢ 1.00 | 15/03/05 36.361

[ |INFORD36 | ALFOMBRILLA TEJANA 1.00|15/03/05 2.782

[ |INFORD33 |MOUSE SOFT INTELLIMOUSE 3.0 1.00 | 15/03/05 18.781 vl
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Tiene distintas opciones de gréaficos como lo muestra la siguiente tabla:

GGraficos | Herramientas Ayuda

Grafico de cportunidades ...

Ventas por cliente ...
Ventas por articulo ...
Ventas por familia ...
Ventas por marca ...
Ventas por comercial ...
Ventas por ruta ...

Ventas por subfamilia ...

El grafico de oportunidades esta explicado en la pag. (44)

Cada una de estas ventas muestra un comparativo en un grafico de barras clasificado por
afo, aflos 0 meses. Este se puede ver segun el cliente, articulo, familia, marca, comercial,
ruta y subfamilia. Con solo darle clic en cualquiera de estas ventas.

Estando dentro de este grafico se puede cambiar las fechas segun lo que se necesite.

HERRAMIENTAS
Aqui se encuentran las siguientes opciones:

lerramientas | Ayuda

Cambio de comercial ...
Sincronizacien Qutlook 2000 ...
Gestion de accesos ..
Camnbiar clave de acceso ...

Actualizacien de documentos locales ...

Importar futuros clientes ...
Importar clientes...

Captura de clientes en XLS ...
Copias de seguridad ...

Gestion de multiempresas CRM

e Cambio de comercial
Muestra la pantalla de seleccion de comercial para cambiar el comercial de trabajo de CRM
del mismo modo que al iniciar el programa.
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e Sincronizacion Outlook 2000
Aqui se pueden traspasar algunos datos entre CRM y Outlook 2000 o 2003.

e Gestion de accesos
Se definen los permisos de los comerciales a las distintas opciones del programa.

e Cambiar clave de acceso
Permite cambiar la contrasefia del comercial actual.

e Actualizacion de documentos locales
Con este es posible actualizar el reporte local de los documentos con los del servidor de
CRM.

e Importar futuros clientes
Permite exportar futuros clientes desde una hoja de Excel.

e Capturade clientes en XLS
Permite generar un listado de clientes a partir del cédigo de los clientes de un fichero de
Excel.

e Copias de seguridad
Permite realizar copias de seguridad de los datos que utiliza el programa. Indica la fecha
en la que se ha realizado la Ultima copia y solicita la ruta donde se guardara la copia actual.

e Gestion de multiempresas CRM
Se puede crear o eliminar CRM para los grupos de empresa cuando el programa
eurowin8.0 SQL relacionado trabaja con multiempresa.

AYUDA

Desde la opcion Acerca de del menu Ayuda se puede consultar la Licencia, el nimero de
usuarios, la ruta del servidor de Eurowin relacionado y la ruta del servidor de CRM. Ademas,
permite navegar al servidor de actualizaciones, a la pagina web principal de Eurowin
http://www.eurowin.com y a la pagina de soporte remoto de clientes.

Desde esta pantalla, sélo el usuario Supervisor puede actualizar el programa y ampliar el nUmero
de usuarios
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