ClassicGes 5.0
Gestion de clientes: CRM

ClassicGes 5.0 ofrece la posibilidad de gestionar la informacion que se obtiene del
cliente de manera eficaz, controlar las acciones comerciales, seguimientos de visitas,
llamadas, etc. Para ello, cuenta con una herramienta CRM en su ment de herramientas
mostrada como Comercial - CRM que para poder hacer uso de ella debe aparecer en el
menu de la interfaz del programa.

;Qué es un CRM?

Un CRM es un modelo de gestion de toda la organizacion, basada en la orientacion al
cliente donde se registra la informacion de la gestion de ventas y de los clientes de la
empresa.

Para poder contar con esta herramienta debe activarla en el Asistente de configuracion.
Vaya a menu Herramientas, Asistente de configuracion de ClassisGes 5.0.

Una vez en ¢l seleccione la pestafia nimero 4 y marque la opcion Seguimiento de
acciones comerciales. CRM. Una vez seleccionada vaya a la pestafia Fin y pulse sobre
Finalizar.

| Asistente de Configuracion de ClassicGes 5.0

E

Fin

4 Asistente de configuracion de ClassicGes 5.0
c<Desea utilizar un sistema de seguimiento de acciones comerciales?

Seguimiento de acciones comerciales. CRM.

Controle las acciones comerciales. Sistema de seguimiento de llamadas telefonicas,
visitas y control de citas, a la vista de los datos de facturacion de sus clientes.
Utilizando las funcionalidades de CRM (Client Relations Manager) de ClassicGes 5.0, Ud.
tiene la mejor herramienta para la gestion de la actividad comercial con sus clientes, asi
como €l seguimiento de asuntos (pedidos, incidencias, impagados, ..)

Podra ver en la misma ventana los Presupuestos, Pedidos, Albaranes, Facturas, Efectos,
LLamadas y visitas. Tenga todos los datos a la vista mientras habla con su cliente.
Genere listas de clientes a llamar o visitar en funcion de tipos, zonas, agente, hace
cuanto que no les llama o visita, sitienen impagados ... Mejore su actividad comercial con
el modulo Seguimiento de acciones comerciales (CRM) incluido.

Control de Expedientes y Gestion Documental
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Observe que ahora en el menu aparece la opcion Comercial — CRM. Pulse sobre ella y
observe que aparecen distintas opciones. La primera de ella es Seguimiento. Desde aqui
lo que consigue es generar bajo distintos criterios listas de clientes que cumplas unas
determinadas condiciones previamente marcadas con la finalidad de contactar o reunirse
con ellos. Primero es necesario realizar una busqueda mediante distintos filtros tales
como vistitas realizadas en determinadas fechas, impagados, por agente comercial, por
zonas, etc. Para ello, pulse sobre el boton Nuevo y luego haga clic sobre el boton




Seleccion de clientes y active las casillas correspondientes para obtener la busqueda
deseada.

H Introduzca los parametros de seleccion

[[Jcon compras entre I Iyl I Con compras entrel 01/01/2008 I y |31/12/2008 I
mayores que menores que 222,00
[] Con llamadas entre | |y | | Sin llamadas entre | 01/01/2008| y |31/12/2008]
[]Con visitas entre | [y | | [ sin visitas entre | |y | |
[V]iFiltrando por Zonasi Filtrando por Tipos de clientes
ESPANA ~ PUBLICO GENERAL ~
v v
B Todos g Ninguno B Todos H Ninguno
[] Con impagados E] Desglosando por puntos de Venta
[JFiltrado por Agente
| | (& aomer) v savcser

A continuacion, en la ventana Seguimiento de clientes aparecera un listado con un
numero determinado de clientes encontrados.

Puede modificar la fecha, la referencia y si lo desea puede agregar notas que le puedan
ayudar a posteriori. Ademas, estos resultados los puede ordenar por ultima llamada,
venta o visita. Ahora, para poder introducir los datos de seguimiento haga clic sobre el
boton Ver documentos.

@ Documentos de cliente B@‘X‘

PUBLICO EN GENERAL

MADRID MADRID
Nimero Fecha Fec.Tope Estado Referencia Importe Ver A
2(01/04/2008 |30/12/2008 |ACEPTADO |PREP-2 169.607,96| =

Total presupuestos 169.

(s3]

07.9

(&3]

Presupuestos \Pedidos Albaranes || Facturas || Efectos || Llamadas || Visitas

Empresa |EMPRESA GENERICA v |[¥] Todas las empresas % w ilf

Ejercicio |EJERCICIO 2008 v | Todos los ejercicios |i |amada

Visita Salir




Desde la ventana Documentos del cliente tiene la posibilidad de acceder mediante unas
pestafias a la informacidn relativa al cliente en cuestion. Desde la pestafia Presupuestos
puede ver el importe total de los presupuestos realizados, su estado, referencia, fecha o
incluso el documento creado que puede a su vez imprimir desde esta ventana.
Asimismo, desde la pestaiia Pedidos, Albaranes, Facturas y Efectos puede, de un solo
vistazo, controlar el estado de cada uno de ellos.

Es por otro lado desde la pestafia Llamadas y Visitas desde donde se lleva el control de
cada reunion asi como de los contactos establecidos con el cliente.

Para poder agregar este tipo de informacion, pulse sobre el boton Llamada o Visita
que aparece en la parte inferior de la ventana.

Si pulsa sobre Llamada a continuacion pulse sobre Nuevo y empiece a rellenar las
casillas correspondientes. Escriba la referencia, el tipo de llamada si es comercial,
impagado o incidencia. También introduzca el codigo del cliente y todos los datos e
informacion relevante y de interés que ha obtenido con la llamada y que bien le pueden
ayudar para un mejor seguimiento del cliente en un futuro. Una vez terminado el
informe pulse sobre Aceptar para guardar la llamada efectuada.

Si hace clic sobre el boton Ver historial puede obtener un resumen de todas las
llamadas que se han realizado a ese cliente.

Llamadas habidas con Clientes.

Empresa [EMPRESA GENERIC; | Ejercicio [EJERCICIO 2008 Agente |AGENTE |
N~
v
Numero Fechay hora Referencia Tipo de Llamada
| 1][ 28082008 19:42:09 | [1234sdf | [comercial v|
Cliente Centro
Caod. Cliente Nombre Caodigo Nombre
[2 | /2 [wavorisTAS || | 9] |
Localidad Teléfono Contacto
[MOLLET DEL VALLES | | | | |
Notas
Comercial &ntonio Lopez- habla con responsabe dept. de ventas ~
Se llega a un acuerdo Para visita a sus instalaciones el préximo viernes 14 de octubre
Necesita que se lleve argumentario
Prequntar por él a su secretaria que se llama Rosana Yerdi
v
Nusvo  Modifica Buscar Borrar Imprimir Sslir  Tipos de llamada XQBHCH&F

Si pulsa sobre el boton Visita accede a la ventana Visitas a clientes desde la que puede
llevar un seguimiento de los clientes que se visitan o que se van a visitar. Asimismo se
pueden escribir notas de informacion relevante que pueden ayudar en la reunidn o para
futuras. Pulse sobre el boton Nuevo para crear una nueva e introduzca los datos
requeridos en cada caso.



H Visitas a Clientes

Empresa I EMPRESA GENERI Ejercicio |EJERCIC Agente | AGENTE |
, =
v

Numero Fechay hora Prevista Referencia

| 1][2s10872008 13:00:00 | (i) |

Cliente Lugar de la visita

Caod. Cliente Nombre Codigo Nombre

[2 | /2 [wavorisTas || | 2| |

Direccion C.Postal Provincia Localidad

| | | =.080]| [BarRcELONA | [MOLLET DEL VALLES |

Teléfono I I Contacto IPedro Salmerén I

[Jrealizada Notas

Fecha Real Entrada al edificio por la calle trasera. Parking para visitas ~

3
Nuevo Modificar Buscar  Borrar  Imprimir  Salir ¥ Cancelar

Una vez que ha introducido todos los datos pulse sobre Aceptar para guardar los
cambios.

Ahora observe que en la misma ventana dispone de un calendario donde se muestran
con distintos colores las fechas donde hay una reunién, qué dias quedan libres, o si hay
mas de una visita al dia, entre otros.

Desde menu Comercial —- CRM puede acceder a estas ventanas sin tener que hacerlo
por medio de la opcidén Seguimiento.

Econdmico TPV Jes=¢e-Ble:I 0 Expedientes Almacenes Herramientas

= i Seguimiento {

Visitas a Clientes
Llamadas - Comunicadiones con Clientes k
Tipos de llamadas

Listado de llamadas
Graficos

Desde la opcidn Listado de llamadas puede imprimir un informe detallado de las
llamadas que se han realizado. Este informe lo puede obtener con un previo filtrado de
informacion, si asi lo desea. Para ello, tan so6lo tiene que seleccionar distintos
parametros tales como cliente, ejercicio, empresa, tipo de llamada y provincia.

Por otro lado desde Graficos puede obtener, de manera visual, el resultado la accion
comercial con un cliente. Tan s6lo debe seguir los pasos del asistente y filtrar el grafico
por empresa, ejercicio, fechas, agentes, tipos de clientes, zonas, clientes y tipos de
llamada. Puede obtener un grafico de evolucion temporal o bien uno de distribucion.



m Grafico de Comunicaciones con Clientes

Fechas “ Agentes H Tip. Clientes H Zonas H Clientes H Tip. Comunicacién H Tipo I Grafico -
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