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PHCCRM C‘l DESIRERIVD/O

Com o mdédulo PHC CRM pode aumentar signifi-
cativamente aprodutividade da forca de vendas
e o0 volume de negdcios da organizacao
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Resumo da Exphcagio da tabela de pregos L'_
proxima visita

A partir de um $cheiro central de contactos pode aceder a toda a informal#o, desde as visitas,
propostas, perspectivas de neg%cio, etc.
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BEN=EICICS

F&cil de utilizar

I Totalmente integrada com
o restante Software PHC'

I Maior produtividade da
Forla de Vendas

Maior facilidade de controlo
e gest#o

Apoio ao dia-a-dia dos
comerciais

SOIWCAC

I Contactos e visitas
I Telemarketing

! Propostas e gest#o de
perspectivas

I Gest#o de Eventos

I Campanhas de Marketing

DESTIDATARICS

! Departamento comercial
de qualquer empresa

Para conhecer melhor esta solul#o PHC, clique aqui e veja um $Iime PHC TV.
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Este m%dulo prev( o controlo integrado de in)meras &reas relaciona-
das com o dia-a-dia da forla de vendas de uma empresa:

Emiss#o f&cil e r&pida de propostas com excelente apresental#
Campanhas e Listas de Marketing;
Gest#o da concorr(ncia ao nOvel do produto ou dogdécio;

I Contactos . Ficheiros completos *Empresa; Controlo das visitas dos Comerciais;
I Pessoas . Colaboradores e Clientes+; N#o0 permite o esquecimento de perspectivas de neg%cio nem
I Clientes Potenciais . Informal#o arquivada; de visitas agendadas;
. Reenvio de informal#o; I Emite mailings e etiquetas personalizados;
. Mailings e Telemarketing. I Permite comparar a evolu!#o dos v&rios Comerciais;
I Facilita a condu!#o e controlo de neg%ocios.
I Visitas . Todo o historial;
| Telefonemas . F&cil de introduzir; Utilizal#o So$sticada
I Mailings . Quem recebeu o mailing; *Empresa com mais de 5 Comerciais ou com Gest#o Pro$ssional da
I Campanhas . Que visitas foram feitas; Forla de Vendas+
I Listas Marketing . Que visitas d#o resultado; I Controlo de perspectivas perdidas, permitindo efectuar an&lises
I Resp. Campanhas . Quando foi a )Itima visita; por produto;
I Monitor Trabalho . Agenda do Comercial; I Potencia a gest#o de stocks com as perspectivas de venda por
. Respostas por Email; produto;
. Questioné&rio, Fax; I Controlo e avalial#o de ac!2es comerciais, como mailings, publi-
. Local central de trabalho. cidade, campanhas etc.;
I Substitui'#o de Comerciais mais facilitada 3 organizal!#o, devido
I Perspectivas de Venda . Que produtos/servilos; 3 rapidez da passagem de informal#o;
. Para quem; I Integral#o completa com restante Software PHC
. Com que probabilidade;
. Em que situal#o; Integra%$o completa com o m"dulo PHC Gest$o
. Qual a)ltima visita. Se possuir o m%dulo PHC Gest#o, pode ter toda a informal#o integr
da, como por exemplo, abrir logo a $cha de cliente a partir da $cha
I Propostas *p/Clientes+ . Desenhadas pelo de prospect. Esta liga'#o Contacto/Cliente pode ser rede$nida em
I Orlamentos *p/Clientes+ utilizador; qualquer altura, no decorrer do processo comercial permitindo uma
. Visual atraente; sincronizal#o automé&tica de dados entre estes dois $cheiros.
. Prelos e quantidades. A integral#o com o0 m%dulo PHC Gest#o permite tamb4m facturar

uma encomenda ou uma proposta, controlar dOvidas, veri$car se
Encomendas de Clientes . Controlo de encomendas efec-  existe stock para satisfazer uma proposta, e muito mais.

tuadas;
. Gest#o interna da satisfal#o Integra%%o com o m"dulo PHC ControlDoc
destas; Se possuir o m%dulo PHC ControlDoc, pode a partir do Outlook
. Hist%rico de cliente; anexar eMails a registos contidos no Software PH&r exemplo, se
. Entre outras funcionalidades. chegar uma resposta/encomenda a uma campanha espec03$ca, podk
anexar esse eMail ao registo a que pertence no Software'PHC
I Produtos Vendidos . O que foi vendido e a quem;
. Mailing para quem comprou Nota: Mesmo estando fora da empresa *06-line+, pode continuar a
determinado produto; anexar eMails, que quando chegar ao escrit%rio e elaborar a sincro-
. Entre outras funcionalidades. nizal#o estes $cam automaticamente integrados nos respectivos

registos da aplical#o.

O m"dulo PHC CRM # um sistema de gest$o de informa%$o rela- Integra%$o com o m"dulo PHC Pessoal
cionado com a For%a de Vendas de uma empresa. Se possuir o m%dulo PHC Pessoal, na Agenda de Marca!2es quand
Possui uma base de dados de contactos na qual se encontra cen- efectuar uma consulta por utilizador ou por Comercial, no caso de
tralizada toda a informal#0. Para cada contacto comercial podemos corresponderem a um funcion&rio, 4 possOvel visualizar os dias de f
registar visitas *realizadas ou agendadas+, propostas, perspectivas das do mesmo. Desta forma pode atribuir as visitas sem se preocup:
neg%ocio, campanhas, etc. uma vez que visualiza os dias disponOveis do Comercial em quest#o
Possui ainda um $cheiro de produtos que pode ser utilizado para
as propostas, perspectivas e permite analisar, por exemplo, todas Gest$o da Actividade Comercial via Internet
as perspectivas de um determinado artigo, ou todas as propostas O PHC CRM disp2e de uma solu'#o digital que permite potenciar a
pedidas com um determinado artigo. forla de vendas da sua empresa.

Ao adquirir o PHC dCRM est& a garantir aos comerciais 0 acesso, el
Tudo isto se encontra ligado a um $cheiro de Comerciais, permitinddocal remoto, 3 informal#0 necess&ria para a execu!#o da sua activi-
por um lado, dar todo o apoio na sua actua'#o di&ria *nada $ca dade comercial.
esquecido+ e por outro, controlar a sua actual#o. En$m, a &rea comer-
cial $ca mais e$caz e mais competente, permitindo assim bater a
concorr(ncia com maior e$c&cia.

Conforme o tipo de utiliza%$o, &cam satisfeitas diérentes necessi-

dades, no controlo da 'rea comercial, nomeadamente:

Utilizal#o Simples

*Empresa de 1 a 5 Comerciais ou mesmo para o pr%prio Comercial+
| Base de dados de contactos controlada;
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Toda a informa%$o sobre Contactos, Pessoas e Cliezg Potenciais Campanhas e Listas de Marketing

O programa possui um $cheiro de contactos onde 4 colocada toda aPode planear no tempo o lanlamento de uma campanha de um
informal#o sobre cada contacto, pessoa ou cliente potencial. A partiproduto ou servilo; qual a sua populal#o alvo; assim como agendar
daqui todos os assuntos com ele relacionados podem ser controladasdas as ac!2es consequentes. Exemplos: Visitas de acompanhamer
a partir da sua $cha. to, Envio de documental#o, Marcal#o de demonstra!2es, tudo isto

Esta $cha permite:

agendado de forma encadeada.

e Controlo de todos os contactos com 0s prospects

"_;:“_"_’_'I["“’““ . oo i utent B Uma visita pode ser um telefonema, uma resposta a um mailing ou
FIEE o & Cr— an)ncio, um pedido de proposta, etc. Para cada visita pode pre-

oaidade  Mmoders

encher um relat%rio completo, bem como imprimir mapas com a
informal#o que desejar.
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i s Ch Estat(sticas importantes
v b g e e g Esta informal#o, relacionada com o $cheiro de contactoS@merciais,
- e R permite: _ N _ .
W I Determinar quantas visitas s#0 necess&rias para realizar uma
: venda;

I Quais as respostas a determinado mailing, an)ncio campanha;

I Qual o custo em visitas a determinado cliente;

Que visitas o Comercial fez a semana passada, a quem e quant
Construir os seus pr%prios mapas com a informal#o do $cheiro;  tempo em m4dia;

De$nir os nomes de todos estes campos, para uma maior adap- ! Que visitas o Comercial tem que fazer para a semana.

tal#o do programa 3 actividade da empresa,;

Como a Tabela de prelos 4 um campo bidireccional, pode Ou seja, basta introduzir o resumo das visitas realizadas para obter
transformar um contacto num cliente. O mesmo campo na $chatoda esta informal#o e um total controlo da actividade comercial.

de clientes 4 actualizado em fun!#o do valor de$nido na $cha do

contacto; Mailings e Etiquetas
Controlar na $cha do contacto qual a pr%xima ac'#o a realizar ePode exportar dados do $cheiro para executar mailirega qualquer
guando foi o )ltimo contacto; processador de texto. Os mailings podem ser persaredos e exe-

Imprimir qualquer texto *carta, fax, etc.+ num processador de cutados com excelente qualidade.

texto com mail merge, com os dados do contacto;

Consultar, a qualquer momento, o historial de visitas com este Controlo da Informa%$o

contacto. Pode saber a todo o momento que produtos foram  Pode rapidamente saber tudo o que aconteceu em determinada

vendidos a este contacto; negocial#0. Se porventura um Comercial for substitu0do, o novo
Observar as perspectivas, propostas, pedidos de consulta, etc. comercial vai ter assim muito mais facilidade em recuperar os contac
do contacto; tos, visto que toda a informal#o se encontra registada.

Consultar as comunical2es efectuadas com o contacto, ou seja,
todos os pontos de interac!#o tidos *Chamadas telef%nicas, Facilidade de Utiliza%$o
visitas, campanha, etc.+; A introdul#o e consulta do $cheiro 4 muito simples, permitindo rapi-
Para al4m de muitas outras possibilidades relacionadas com os damente, a qualquer pessoa, tirar todo o proveito deste sistema.
contactos.

Controlo do historial de Visitas e Gest$o da Agenda

Ficheiro de Pessoas Com o sistema de controlo de visitas, pode a qualgu@mento saber
O programa possui tamb4m um $cheiro de pessoas onde pode tratatodo o historial de relal2es com qualquer empresa &smo que tenha
as diferentes pessoas dos seus contactos ou efectuar um tratament@contecido h& muito tempo+ e gerir toda a activigadgendada, sem

individualizado das mesmas como entidades completas. deixar nada esquecido.

A partir desta $cha pode consultar as suas visitas, comunical2es e

eventos em que a Pessoa est& inscrita.

TR

e —_———

W Pescar 2 == . =TH
e M T e ' JABXTas saoo0oda —
. : ~-#liooouga tiorr Corrtacts (] Rarhe Pokkines d Beve Banna .
Tratamentz 5 Ful pr)

f1

|: @

Mome G dkesactas

oo reas] | e dodn | et |

Geson  Femands Merdes Ela

Dsta  D3O3I0F g How B Dunhs 8 e i tregarins

Terga Fern e st

o e vt | Eamha Ea
P e
\ gk Acpha Comersd

Telafone Tabahe | ISHHEN

Telorabrst (123684534 i
e (] M1 R

on | stwnn (] Feche bererte

Canparts (] Camota e kgt RO

p.03



T.21 35536 20
W. www.factis.pt

Gest$o total dos Neg"cios da empresa
Pode identi$car, consultar e acompanhar o circuito de cada neg%cio Wk @i Drih Qs lISRR
perspectivado ou efectivo a par e passo.

Pode preencher sem limite de espalo o relat%rio da visita. B
Qual a ac!#o comercial em curso, que deu origem 3 visita.
Quando e quanto tempo durou.

Quem foi contactado ou quem contactou. LTSNS
Qual o Comercial. e
Qual o tipo de visita. Pode criar os tipos que desejar. i
Resumo da visita, o qual pode vir de uma tabela, para mais r&pi-
da introdu!#o de visitas. il
Quais os custos e receitas, de modo a apurar a rentabilidade de
cada ac!#o comercial, cliente, etc. i temsin
Pode multiplicar a visita que est& a consultar, 0 n)mero de vezes
que desejar, de$nindo datas e intervalos de tempo entre as o
novas visitas.

[

B e egicice X

O Circuito do Neg%cio do PHC CRM centraliza toda a informal#0 num - |
s% ecr# de forma a tornar mais acessOvel toda a informal#o0 necessé&ria

3 tomada de decis2es estratdgicas em cada fase de um neg%cio.

Gest$o de Perspectivas de Neg"cio

O Agrupar da informa%$o permite ter uma vis$o sint#tica dos I Pode introduzir as perspectivas de neg%cio que existem para
neg'cios cada cliente potencial ou cliente $nal como tamb4m para cada
A organizal#o e centralizal#o da informal#o permite: artigo. Com esta informal#o controla a todo o momento:
I Efectuar uma ligal#o directa entre Comercial, Contacto e Cliente; ! Os neg%cios em aberto;
I Associar e gerir documentos intervenientes no processo nego- ! Quais as )ltimas visitas dos Comerciais a estes clientes;
cial como perspectivas de neg%cio e documentos de factural#o; ! Qual a potencial necessidade de determinados artigos, entre
! Visualizar e marcar visitas; outras informal2es.
I Aceder a toda a informal!#0 do processo negocial atrav4s do
Monitor de Neg%cios; . S
. . . & Contactos
I Efectuar an&lises a partir dos dados centralizados. o B 100, 6 O T =)
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i Visualiza a qualquer momento que artigos ou servilos est#o em
= perspectiva de neg%ocio.

Ferramenta de apoio )s reuni*es de vendas

A partir do Monitor de Neg%ocios pode: Para preparar uma reuni#o de vendas, pode obter rapidamente quais
I Visualizar e introduzir Visitas; 0s neg%cios em aberto e respectivas probabilidades de fecho.
I Visualizar os dados dos Dossiers do neg%:cio e introduzir dossiers
novos; Substitui%$o r'pida de neg"cios entre Comerciais
I Consultar os dados dos Documentos de Factura!#o do Neg%cioSe um Comercial 4 substituOdo ou se existir umadrde clientes entre
e emitir novos; Comerciais, rapidamente se podem apurar todos og#cios em aber-

Introduzir marca!2es directamente na Agenda de Marcal!2es;  to, valores apresentados, timings de fecho, etc.

Se possuir o m%dulo PHC Gest#o visualizar as contas correntes

dos clientes; Apoio ) Gest$o de Stocks

Se possuir o m%dulo PHC ControlDoc anexar documentos aos Em artigos de valor, pode obter uma previs#o, em fun!#o do timing
neg%ocios e visualizar os eMails anexados a partir do Outlook: de fecho e da respectiva probabilidade, de quais ser#o potencaim
Agrupar os dados para obter uma vis#o mais abranigetios te as necessidades em termos de quantidades para 0s tempos mais
neg%:cios. pr%ximos.
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N$o deixa esquecer um neg"cio em aberto

Actualmente, cada Comercial controla um n)mero cada vez maior

Tabela de pre%os com validades
Pode de$nir v&rias tabelas de prelo ao longo do ano e qual a sua

de neg%cios em aberto. Por vezes a falta de um telefonema na horgrioridade, para que automaticamente, sejam propostos os prelos
certa faz perder o neg%cio. Com este sistema pode obter a qualqueem fun!#o da respectiva data do documento.

momento uma lista com o nome do cliente e respectivo telefone ou

morada, de modo a fazer o follow-up da perspectiva de neg%:cio, seRicheiro de produtos com descri%$o e pre%os

se esquecer de nenhuma.

Monitor de Trabalho
*S% disponOvel em PHC Advanced e PHC Enterprise+

Para simpli$car a elaboral#o de propostas e orlamentos, 0 m%dulo
PHC CRM Comercial possui um $cheiro de produtos, no qual podem
ser introduzidos os produtos e servilos que a sua empresa comer-
cializa, bem como os prelos e descri!2es. Assim, basta escolher os

Com o Monitor de Trabalho tem a possibilidade de gerir, de forma produtos $cando a proposta automaticamente concluOda.

centralizada, tudo o que tem para fazer sem $car nada esquecido.

Neste local pode consultar as chamadas telef%nicas, as correspon-Impress$o em qualquer processador de texto
d(ncias, as tarefas, as facturas a aprovar, os pedidos de assist(ncia &ara tornar o visual da proposta o melhor possOvel, pode utilizar um
curso, ver as marcal!2es na agenda. En$m toda a informal#o esisén processador de texto ou desenhar a impress#o no pr%prio software.

para o desempenho do dia de trabalho.

O programa coloca os dados da proposta no processador de texto e

Pode-se con$gurar para aparecer neste monitor, toda a informal#o o utilizador pode manipul&-los e embelez&-los como desejar7

que faz parte do dia-a-dia de trabalho do utilizador.

-
Clhenties com dividan por cobiar

o s
e s

ErrEr

Emiss$o de Propostas e Or%amentos

An'lise de Rentabilidade

Ao colocar os artigos na proposta, al4m dos prelos de venda, $cam
tamb4m registados os prelos de custo. Assim, pode de imediato
analisar a rentabilidade e veri$car o lucro bruto que vai obter com a
proposta.

Historial do Cliente
A proposta $ca registada no historial do cliente, o que permite saber
a qualgquer momento quais os prelos apresentados no passado.

Respostas )s quest*es comerciais

Onde 4 que a minha For!a de Vendas gasta mais 0 seu tempo?

Com o registo das visitas, podemos a qualquer momento obter totais
de visitas, tanto em n)mero como em tempo dispendido. Assim, para
uma zona, um Comercial, uma ac!#o0 comercial ou mesmo um cliente
podemos obter 0s totais de visitas realizadas, seus tempos, custos e
receitas.

Com a possibilidade que o programa lhe d&, de criar os documentos
internos que desejar, pode tamb4m criar uma &rea de propostas e
orlamentos, onde pode introduzir toda a informal#o que precisa

enviar ao cliente.

Pode ainda criar v&rios tipos de proposta tipo, derassim muito r&pido
emitir uma nova proposta: basta copiar os dadostaposta tipo.
Pode associar as propostas aos neg%cios para mais f&cil identi$cal#o

e associal#0 ao mesmo.
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Pode saber as visitas realizadas e os tempos dispendidos.
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Quais as ac!2es comerciais com melhores resultados?

Pode a qualquer momento saber todos os resultados de determi-
nada ac!#o comercial. Estes resultados podem ser analisados tanto
em valor *receitas menos custos+ como em quantidade *n)mero de
fechos+. Com a sua experi(ncia, vai assim poder determinar quais as
ac!2es em que obteve melhor resultado, de modo a repetir aquelas
que garantem melhor rentabilidade.

)
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b o Sl wmm A
Marschs Fakiiraa da Bears Baia
Farnands Heedes, Tel 11k /E80I%
acgher s domerin
G Parssa Sentors
Frara, Tet 343123367
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Podemos analisar a qualquer momento qualquer acl#o comercial
*i.e. um mailing, um an)ncio, uma feira, uma apresental#o, etc.+ e
saber quais foram as consequ(ncias *visitas e neg%cios fechados+
dessa acl#o.

Como est#o a ser conduzidos 0s neg%cios em aberto?

Para cada neg%cio em aberto, pode obter o nome do cliente poten-
cial, o n)mero de visitas realizadas e a data da )ltima visita. Com esta
informal#o controla imediatamente se existe algum neg%cio em
aberto que n#o recebe a aten!#o devida.
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A qualquer momento pode consultar em detalhe a $cha dos seus
clientes potenciais.

Listas de Marketing
Com as listas de Marketing pode agrupar os seus contactos, pessoa
ou clientes potenciais para depois usar nas novas campanhas.
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Na $cha da lista de marketing pode importar os registos da
tabela de contactos, pessoas ou clientes potenciais.

=] - o i Campanhas
e e Esta funcionalidade permite seleccionar as Listas de Marketing a

= utilizar na geral#o da Campanha, bem como de$nir as datas de inOc

Quais 0s neg%cios em aberto e suas visitas. O objectivo 4 n#o deixar de
dar a devida aten!#0 aos neg%cios em aberto.

e $m da mesma e o respectivo plano de visitas a efectuar.
Cada campanha pode determinar o envio de sms, eMailnteleketing

ou carta e criar as visitas/chamadas conforme o plae&nido. A partir
da respectiva $cha pode visualizar 0os neg%cios gue snmaeoriginou

An'lise da informa%$o e relat"rios de gest$o

O m%dulo PHC CRM Comercial foi especialmente dedéde para
aumentar os resultados da sua For'a de Vendas.

Para tal, al4m da gest#o do dia-a-dia da actividade comercial, as
an&lises ir#o fornecer ao gestor mais informal#o para a tomada de
decis#o0, nomeadamente, quais as melhores ac!2es comerciais, quais
as piores, quais as propostas sem visitas, etc.

Carteira de Clientes Potenciais

Com a utilizal#o gradual deste software, vai constrdma sua carteira
de Clientes potenciais. A sua re-utilizal#0 em ac!2esnarciais pode
constituir uma excelente fonte de novos neg%cios. Exemplo, no re-
lanlamento de produtos ou no lan!amento de novos piutos, pode
saber e enviar informal#o a cada cliente potencial qalguma vez
mostrou interesse naquele tipo de produto.

e abrir novos neg%cios. A qualquer altura pode dar a canima como
encerrada.
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Pode duplicar campanhas de anos anteriores poupando
tempo na de$nil#o das listas de marketing, dados das
visitas e na selecl#o de vendedores.
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Competidores/Concorrentes
Tanto nos Neg%cios, Clientes potenciais como nos Artigos pode

Agenda do Comercial
A agenda do Comercial pode ser alimentada por visitas agendadas

colocar informal!#o0 sobre os seus concorrentes. Assim, logo na $chaou por marca!2es directas na pr%pria agenda. Esta agenda pode

de cada um pode consultar informal#0 como uma an&lise SWOT ou
prelo no caso dos artigos.
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A partir da $cha de um competidor, pode observar os neg%cios,
os clientes potenciais e o0s artigos a que associou 0 mesmo.

Integra%$o Completa

ser mantida e consultada tanto pelo pr%prio Comercial, como por
gualguer outra pessoa com acesso. Desta forma poderemos ter mar-
cal2es na agenda a pedido de clientes ou pedidas pelo respectivo
Director. No entanto 4 tamb4m possOvel determinar que cada Comel
cial s% tenha acesso 3s suas pr%prias marcal2es, quer na Agenda
no ecr# de Marca!2es.

Se porventura existirem rotas ou circuitos constantes a serem segui-
dos, o software pode gerar automaticamente essas mesmas marca-
12es, para que o Comercial possa consultar previamente o que tem
para fazer.

Pode visualizar e imprimir as visitas e marcal2es por dia ou por sems
na. A Agenda de Marca!2es controla os feriados atribuindo a esses
dias uma cor diferente da dos restantes.

Todas as &reas do programa est#o integradas entre si. Assim, a partir
da $cha do contacto pode consultar, as visitas efectuadas por ele, as
perspectivas de neg%cio em aberto, as propostas e prelos enviados,

0s produtos vendidos, etc.
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Apoio )s reuni*es de vendas
Se re)ne com os seus Comerciais regularmente, ent#o, nessa altura
precisa de toda a informal#0 sobre a actividade comercial do perOo-
do em an&lise. Com este programa pode obter para essa reuni#o,
entre datas:

I As visitas realizadas;

I As perspectivas de neg%cio abertas, perdidas,ad@s, etc.;

I As propostas enviadas;

I As adjudical2es realizadas; entre muitas outras possibilidades.

Aumentar a produtividade do Comercial + Automatizar as
Actividades

Pode consultar r&pida e facilmente a sua agenda.

Tarefas em aberto

Existe sempre uma sdrie de tarefas a ser executada, como por exer
plo, telefonar a fazer o follow-up de um envio de proposta, preparar
e enviar uma proposta, etc. Com esta funcionalidade do software, o
Comercial pode registar as tarefas que tem para executar, para quer
s#o e a data limite, podendo de seguida consultar de uma forma
r&pida tudo o que tem para fazer.
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Informa%$%o necess'ria ) actividade no terreno

Este m%dulo disp2e ainda de uma solu!#0 que facilita e potencia a
actividade dos comerciais no terreno.

O PHC Pocket CRM permite o acesso e a actualizal#o f&cil e remo-
ta das visitas realizadas ou agendadas, dos clientes ou contactos,
revelando-se numa ferramenta de excel(ncia para aumentar a produ:

Este m%dulo pretende, al4m do controlo da &rea comercial, aumentavidade dos seus comerciais.

a produtividade dos Comerciais. Com este objectivo podemos, n#o

s% gerir pormenorizadamente a agenda do Comercial, como contro-
lar as tarefas que este tem em aberto ou as chamadas telef%nicas que

tem para executar.
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Chamadas telef"nicas

Em vez de utilizar pap4is, os quais com frequ(ncia se perdem, pode-
mos usar o registo de chamadas telef%nicas. Assim sempre que um
cliente telefonar, $ca registado no sistema, a data, hora e assunto.
Com esta funcionalidade o Comercial pode consultar as chamadas a
gue n#o deu resposta e assim manter organizada esta &rea.

Piga Friocosl

& Chamade: Teietonicer
e SR

F L0000 80

u | eemindke de St

Gest$o de Eventos

Esta funcionalidade viabiliza uma e$caz gest#o de eventos e respecti-
vas inscri!2es. Possibilidade de crial#o de diversas caracterOsticas que
possibilitam posteriores an&lises, como a crial#o de listagens, quem 4
que se encontra ins-crito, quem compareceu, etc.
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Dashboard PHC CRM (opcional)

Tem como objectivo contribuir para um melhor suporte 3 decis#o  Campanhas

e, por conseguinte, ser uma ferramenta de gest#o com informal#o Pode observar, por ano, gr&$cos e indicadores dugedermitem
centralizada e totalmente visual de extrema import8ncia para o conhecer facilmente o n)mero de pessoas abrangidaslgs cam-
decisor ou chefe de vendas. Pode conhecer a informal#o comercial,panhas da empresa, os diferentes tipos de campanhealizadas, a
sem ter de consultar todos os dados individualmente consegue assirpercentagem de neg%cios efectuados com base nas carhpa, a
identi$car quais os pontos fortes da equipa de vendas e os aspectogpercentagem de propostas efectuadas com base nas panhas e o
a melhorar. valor potencial dos neg%cios baseados em campanhas.

Este template 4 disponibilizado num painel de infoat#o constituOdo
por v&rias p&ginas, em que cada uma representa infd#o de uma
&rea contabilOstica distinta.

Visitas

Nesta zona a informal#o disponibilizada trata os elementos das
visitas dos comerciais, comparando-a com a de anos anteriores.
Desta forma, o respons&vel acompanha os comerciais junto dos seus
clientes, o que contribui de forma activa para uma maior $deliza!#o
dos mesmos.

Simulador

A informal#o disponibilizada nesta p&gina baseia-se nos dados

aProdutos Vendidos® constantes da aplica!#o PHC. Assim, fornece

elementos sobre as vendas efectuadas pelos comerciais, passando

tamb4m pela comparal#0 das mesmas com 0s anos anteriores. Com

estes indicadores, o utilizador tem informal#o acerca da evolu!#o0 Dashboard CRM do Comercial
das vendas, permitindo fazer compara!2es com outros anos, poden-Este Dashboard, totalmente centrado na pessoa do comercial tem

do ainda $ltrar esses valores. como objectivo aglutinar num s% local toda a informal#0 necessé&ria

para a actividade do comercial no seu dia-a-dia.

Neg"cios O painel apresenta gra$camente a evolul#o das diferentes &reas de

Nesta p&gina pode observar e $ltrar os dados de cada Neg%ocio, actual#o do comercial, seja de contactos, neg%cios ou visitas.
obtendo a m4dia de dias para fecho dos mesmos, observar o valor

e n)mero total dos neg%cios em curso, observar uma listagem com Com esta ferramenta o comercial consegue analisar as suas vendas
todos os Neg%cios n#0 encerrados, entre outras an&lises possOveigpor Marca, Zona, entre outros par8metros, e efectuar diversas simul:

I12es baseadas nos produtos vendidos.
Vendas
Agui encontra uma an&lise vers&til dos dados 2Produtos Vendidos®
da sua aplical#o PHC, que pode analisar por in)meros eixos. Al4m
de uma leitura temporal dos mesmos, pode compar&-los por marcas,

modelos, tipos de produto, segmentos de mercado, etc., alterando a zona s Vendis Ao Vi das Vs Aeo
gualguer momento as dimens2es que pretende observar. segmenta — ... -

T —

Num )nico monitor, tem acesso a uma s4rie de varial2es que permitem
analisar o actual estado da empresa.

Gr'&cos

Nesta zona encontra v&rios gr&$cos que lhe permitem observar como
est#o a decorrer as Vendas por Segmentos de Mercado, o n)mero

de Neg%cios em curso por m(s, a Evolu!#o das vendas nos )Itimos 5
anos, assim como a M4dia de Dias em cada Status. Uma informal#o
que pode $ltrar por vendedor.
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A p&gina relativa aos Objectivos permite acompanhar a actividade do
comercial comparando-o ao estado dos Objectivos delineados para
0 mesmo. O constante acompanhamento do estado dos objectivos
permite a qualquer momento a alteral#o do focus e de prioridades
tendo em vista o cumprimento atempado dos mesmos.

Ou seja, 0 PHC Dashboard da &rea Comercial 4 uma ferramenta de
apoio que proporciona o conhecimeno constante da informal#o vital
para a actividade di&ria.

p.10



PHQCRM CEl, DESERIVO/O

Veja 0 que alguns utilizactores ctloSofvaeeHMIC

SegundoPaulo Vieira, Executivo da Assibetg o Software PHC4 aos computadores port&teis TOSHIBA, necessita de ferramentas qu

extraordinariamente simples de utilizar, com um interface gr&$co  permitam uma grande facilidade de adapta!#o, quer a novos tipos de

simples e agrad&vel, o que simpli$cou signi$cativamente o processgrodutos, quer 3 frequente implemental#o de novos processos. Esta

de adapta!#0 ao mesmo®. maleabilidade do Software PH@onjugada com o enorme potencial
de consulta e an&lise de dados, permitiu um melhor e mais vers&dil

Ant"nio Pereira, Director de Sistemas de Informa%%$o da CEPSA  controlo e adaptal#o0 3 din8mica do neg%cio®.

reallou que as solu!2es PHC: criaram uma maior autonomia opera-

cional das $liais, permitindo obter uma informa!#0 mais objectiva e Dr. Lu(s Marvanejo, Respons'vel dos Armaz#ns Marvanejq disse

oportuna.® gue 2Tendo sido possOvel integrar os diversos processos de neg%oci
no PHC, que, pela sua capacidade de gest#o de todas as vertentes

De acordo conDinis Pires, respons'vel do Convento do Espi- do neg%ocio, apoiada pela disponibilizal#o de informal#o em tempo

nheiro, com o Software PHCGconseguiu-se automatizar todos real, permite tomar decis2es de gest#0 no momento certo, foi pos-

0S processos internos da organizal!#o, obtendo assim uma maior  sOvel eliminar redund8ncias administrativas e optimizar processos,
produtividade da parte dos utilizadores e consequentemente ganhosaumentando a produtividade dos recursos humanos e a e$ci(ncia
de e$ci(ncia de toda a estrutura, com vantagens acrescidas para os comercial da empresa.®

nossos clientes®.

An(bal Pereira, Administrador da Quinta Grande, revelou que
3A Quinta Grande, na qualidade de Assist(ncia T4cnica Autorizada

Esteja sempre a par de todas as novidades, formacéo,
artigos de opiniao e promacoes PHC.

Se deseja estar actualizado sobre as novidades PHC
e receber periodicamente informagé&o relacionada com
0 NOsso software subscreva a “iDirecto” no nosso site
na Internet em www.phc.pt/idirecto
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O Software PHC' 4 uma ferramenta imprescindOvel na gest#o di&riaas funcionalidades aqui descritas n#0 se mantenhammesmo

de uma empresa. Trata-se de um software cuidadosamente estudadmrmato. Se considerar vital alguma funcionalidaéen particular,
por utilizadores reais e desenvolvido segundo os seus conselhos, veri$que na Demonstral#o do Software se a mesmaresponde ao
conjuntamente com a nossa experi(ncia acumulada desde 1@J@. que necessita.

Todo o seu modo de funcionamento est& orientado para melhorar a Para mais informa%%$o
actual#o das Empresas, aumentando a produtividade dos colabora-Para saber mais sobre este m%dulo pode consultar o portal PHC en
dores, minimizando os tempos improdutivos e facilitando assim as www.phc.pt
tarefas rotineiras.

Quem # a PHC
Se tem a preocupal#o com a redu!#o de custos da smapeesa, com A PHC 4 uma empresa 1>>K Nacional, nascida em 1@J@ e totalme
a an&lise de rendibilidade da mesma e com o aumetitoe$c&cia das dedicada a aumentar a produtividade das empresas ambiciosas e
vé&rias &reas, ent#o deseja com certeza vir a sedasmmuitos utiliza- inovadoras.
dores do Software PHC".

PossuOmos uma rede de XYJ Parceiros certi$cados e 111 colabora-
Este documento tem como objectivo descrever as fimtalidades dores em Lisboa, Porto, Madrid e Maputo. O Software PHC' 4 utiliza-
do software. Em virtude da sua constante evolu!#bpossOvel que  do em mais de <X.[>> organiza!2es, por mais de 11>.>>> utilizadore:

9<>1> PHC | Todos os direitos sobre este documento est#o reservados. Este documento tem apenas objectivos de informal#o. design | www.cabine.pt
A PHC n#o d& nenhuma garantia, explOcita ou implOcita, no conte)do deste documento. A marca PHC 4 uma marca registada. p.13



