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MODULO DE PRIMEROS PASOS Introduccion

1. INTRODUCCION

A continuacién ponemos los datos para consultar la base de datos de este modelo ficticio de
éxito y explicamos los pasos para la introduccién de la informacion. La explicacion detallada de
coémo se realizan cada una de las acciones que vas a observar aqui estan detalladas en la guia
de usuario que se te entregara e el momento de la adquisicion del producto. Aqui se pretende

que se familiarice con el entorno y la facilidad de manejo.
Este documento consta de dos partes:
Conceptos basicos

Se hace un revisién al acceso a la herramienta, a la interfaz grafica y las preferencias (de
usuario y empresa), al sistema de correo, al modulo de relacién con los clientes y proveedores

(CRM), a los proyectos y a los informes.
Operatividad basica

Implementaremos el caso practico de NEWINOVA (CreativesolutionS) y realizaremos los
primeros pasos como configurar la compafia, dar de alta a los usuarios y empleados,
configuracion de los departamentos, creamos productos, clientes , proveedores, los periodos
del ejercicio fiscal del afio 2013 y realizamos una venta y una compra, como operaciones

basicas de una empresa.
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2. CONCEPTOS BASICOS

2.1. Acceso a la herramienta B1Z360

Es una aplicacion SaaS y el acceso es a través de una pagina web. El link de la herramienta
es: http://biz360.com.es:8069. Al darte de alta generas el usuario administrador de la compafiia

y el nombre de tu plantilla.

Para el acceso a la herramienta, se introduce el usuario en la parte Username y la contrasefa
en la parte de Password. Al acceder al programa se aconseja pulsar F11 (pantalla completa en

Windows) para tener una mejor visualizacion.
- URL: biz360.com.es:8069
- Acceso: Usuario: flex_admin#TU_PLANTILLA Pass: TU_PASSWORD

El ejemplo se hace con una empresa ficticia que puede ser consultada si se desea.

PERSONA USUARIO CONTRASENA
----- flex_admin#creativesolutions admin
Luis (CTO) Luis#creativesolutions Luis
Jesus (Ventas y marketing) Jesusttcreativesolutions jesus
Carlos (técnico SaaS) Carlos#creativesolutions Carlos
Salvador (Administracién) Salvador#creativesolutions Salvador
Pepe (direccion y estrategia: CEO) Pepet#creativesolutions Pepe

El usuario flex_admin no esta relacionado con ninguna persona real. Este perfil solo se utiliza
cuando se tiene un gran conocimiento sobre el sistema y con asesoramiento de OMS ya que
tiene acceso a ciertos parametros complicados de modificar. Se aconseja no utilizar el usuario

flex_admin para tareas de administracion de datos.

BI1Z36@

Nombre de usuario

flex_admin#creativesolutions

Contrasefia

Iniciar sesién
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En ocasiones y, en funcién del medio de acceso y del explorador de internet a través del cual
accedas a la herramienta, puede que se tenga que realizar una actualizacién en la barra de

direcciones, aunque esta solo se realizara la primera vez que accedas al BIZ360.

[« C A [ wwwbiz360.com.es:8059/2db=0

Cuando accedes poniendo la URL ya mencionada, aparece, como se observa en la imagen
anterior, un anadido que se debe modificar en funcién del nombre de tu plantilla. En el caso de
la empresa del manual, se deberia de sustituir el “0” por “creativesolutions”. Una vez sustituido
se pulsa “Intro”, para acceder a la nueva direccion y, a partir de ahi, simplemente se debe

afiadir el usuario y la contrasefia para acceder a nuestra plantilla, como se hace normalmente.

[« C A [ www biz360.com es:8069/ 7db=creativesolutions <l =

2.2. Interfaz grafica y preferencias.

A continuacién explicacion de la interfaz, identificado por colores sobre la imagen.

Mensajeria = Portal  Ventas  Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes ~ Mas ~ = B 8 Flexadmin - |8

Bandeja de entrada
| e
NewINnoVA

CreativeSolutioNs

.
. iBuen trabajo! Su ban

Bandeja de entrada

dej

Para: mi

Por realizar

Archivados
Organizador
Calendario
Contactos
Notas
Mis grupos
Whole Company

Unir un grupo

Con tecnologia de Open Mind
ystem:

Barra de herramientas principal (superior):

- lzquierda (color rojo): items de navegacion principal. Seleccionan el escenario.

o Mensajeria, Ventas, Proyectos, Contabilidad, Compras, Almacén, Marketing,
Recursos Humanos, Conocimiento, Tools (herramientas), Informes, Mas (solo
incluye configuracién)...

o Estos escenarios se ven desde Flex_admin, pues tiene acceso a todos los

modulos con permiso de administrador.
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- Derecha (color violeta): todo lo relacionado contigo como usuario (zona horaria,

redactar mensaje de forma rapida, configuracion de preferencias...)

Logo de la compafiia (color verde): En este caso NewINnoVA.

Menu secundario (a la izquierda en color azul); depende del “escenario” donde te encuentras y

tiene los links a las diferentes acciones que puedes realizar en este escenario.
Explorador (color negro); depende del “escenario”, del menu secundario y del “perfil”.

- Visualizacion de datos Combo (por defecto), lista e item (formulario). Esto es variable
segun el escenario. Las opciones también cambian en funcién de la vista seleccionada.

- Herramienta de busqueda (Avanzada) y filtrado. (color naranja)
Pantalla de visualizacion de datos (color amarillo). Aqui se visualiza la informacién

seleccionada a través de los menus y submenus.

A continuacién observamos las preferencias de usuario y compafiia:
Para un usuario:

o Modificacion de zona horaria y lenguaje (inglés, francés, aleman y castellano).
o Anadir mi foto.

o Seleccionar la empresa a la que pertenece.

o Elegir que quieres recibir al mail del que hablamos en el siguiente video.

o Modificar el mail y la firma.

Cambiar mis preferencias

Flex Admin (flex_admin)

Cambiar contraseiia

Idioma Zona horaria
i v

Compaiiia NewINnoVA (=] Equipo de ventas por defecto

Preferencias de email
Recibir feeds por correo electrénico Incoming Emails and Discussions
Email

Firma

Guardar | o Cancelar




MODULO DE PRIMEROS PASOS Conceptos basicos

Para la compafiia:

- En configuracion, companias:
o Modificacion el logo y nombre.
o Afadir informacion (general, bancaria...).
o Modificar el pie de informe y visualizarlo una vez se haya rellenado la
informacion relativa a la empresa. Para personalizar la cabecera contacte con

Open Mind Systems.

Mensajeria  Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools Informes Mas ~ = B 8 FlexAdmin ~

Compaiiias / NewINnoVA

NewINnoVA  [EEEEN - oescorer =B
CreativeSolutioNs
Nombre de la compatia Previsualizar encabezado/pie de ‘
Configuracion Eiﬂm‘m |New|NnoVA pagina
Sales
Compras Compaiiia matriz v
Almacén
Project Informacién general ~ Configuracién  Pagos fuera d
Contabilidad
Recursos humanos Direccion C/ Sancho Teléfono 868 9191 19 =
p— 1321 Fax 868 919120
Gaoe | 01 is@rentnoa cam
08014 ID de impuesto
Espafia M Registro de compaiiia
Arbol de la compafiia Lema de la compaiiia  |iderando el progreso
s Sitio web www.newinnova.com
Usuarios

Cuentas bancarias

Traducciones

Cargar una traduccion - —
Nimero de cuenta Divisa  Nombre del banco Mostrar en Informes Propietario cuenta

Afiadir un elemento

Ceontecrologia do OporMind Configuracién de pie de informe
ystems -

2.3. Sistema de correo.

Cada usuario tiene dos correos en su perfil: Email (es el mismo que hay en preferencias del
perfil) y Alias. El usuario y el alias estan relacionados. ¢;Cual es la diferencia entre ambas

direcciones de correo? Cada usuario del BIZ360 tiene al menos una direcciéon email asociada.

- Email: mail primario/personal ya que, cada usuario nuevo en el sistema tiene una
cuenta de correo personal inicial antes de comenzar. Funciones: reset inicial de la
contrasefa dada por el usuario flex_admin al crear el usuario por parte del mismo
usuario la primera vez que se conecta al BIZ360 (send an invitation email), y
redireccionamiento a su cuenta primaria personal desde el BlIZ360 (Nada, emails de

entrada, emails de entrada y discusiones, o todos los mensajes).
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- Alias: Este correo “corporativo” se crea automaticamente a partir del loging de mi
usuario y el alias del dominio del “usuario@dominio_de_sistema”. Este correo debe

existir y tiene que estar configurado para que funcione. Aqui las preferencias.

e Send an invitation email
Carlos (tecnico SAAS and SECURIT
<2} usuario
carlos
Compaiiia NewlNnoVA v 2 Activo 7]
Preferencias Permisos de acceso

Idioma Spanish / Espaiiol =
Zona horaria =
Recibir feeds por correo electronico Incoming Emails and Discussions [+]
Email mio_personal@personal es|

Equipo de ventas por defecto v
Alias carlos@localhost

Firma

NOTA: ES PELIGROSO poner como mail personal el mail que se me genera automaticamente
en el BIZ360 ya que puede crear un bucle infinito de mensajes a menos que no reenvies nada
a tu correo personal desde el BIZ360. Si ambas direcciones (email y alias) son la misma,

deberias seleccionar que no se reciban mensajes por email para que no se reenvie nada.

La pantalla de configuracion de correo te permite modificar ciertos parametros en relacion al

correo. La supervision de OMS en estas operaciones es de vital importancia si no tienes aun

los conocimientos adecuados. En resumen, si tu correo es, por ejemplo, jose@minegocio.es, el

alias del dominio sera “minegocio.es”y tu usuario deberia ser “jose”.

Mensajeria  Portal  Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos  Conocimiento  Tools  Informes Mas ~ =0 ,_ Flex Admin ~ [
o Cancelar
NewINnoVA Configuraciones Generales
CreativeSolutioNs &C datos de su fi
Opciones [ Gestionar varias compafiias
Configuracion
Sales Email —  Configurar servidores de correo saliente
Compras Alias del dominio | localhost
Almacén - C lap la de correo el
Project
Acceso portal [ Activar el portal de cliente
Contabilidad
[T Habilitar restablecimiento de la contrasefia desde la pagina de inicio de sesién
Recursos humanos
Marketing
Notas [¥] Usar pads colaborativos (etherpad)
Conocimiento
[¥ Usar distribucién libre para las notas

Configuraciones Generales
Importar/Exportar 7 .
Compafilas [¥] Permitir a los usuarios importar datos desde archivos CSV




MODULO DE PRIMEROS PASOS Conceptos basicos

2.4. CMR (Customer Relationship Management)

(Se aconseja no utilizar el usuario flex_admin para tareas de administracion de datos)

En el escenario de mensajes, aparece el link contactos, y aqui puedes encontrar a todos los
contactos que tienes. Cada contacto puede ser configurado, en funciéon de ventas y compras,
como cliente, proveedor o ninguno de los dos (comparferos de trabajo...). En la pestafa de
ventas lo primero que se hace es crear un contacto (cliente). ...). Si desplegamos la
herramienta de filtro podemos seleccionar clientes o proveedores y esto implica un filtrado

respecto de esta pestafia de contactos.

En la pestafia de ventas lo primero que se hace es crear un contacto (cliente). Primero tienes
que elegir si es una comparnia o un trabajador en concreto, aunque pueden estar relacionados
y ser trabajadores de esa compania. Se pueden afadir etiuetas a los contactos para
buscarlos y reconocerlos facilmente junto con toda la informaciéon general (direccion de
contacto, correo, teléfono...). Nétese en el ejemplo se realiza con flex_admin, y esto no deberia

ser asi en una empresa real.

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~ 1 B 1 Flex Admin ~ [&

Clientes / Nuevo

NewINnoVA s pescartar

CreativeSolutioNs.

1
=]

Nombre ( ¢Es una empresa? ) Reuniones H Llamadas ‘

Ventas m Oportunidades ‘
= e e e

Iniciativas

v

Oportunidades

m

Presupuestos Direccién Puesto de trabajo

Pedidos de ventas R
Teléfono
Contratos
Movil
After-Sale Services
Reclamaciones Fax

Mesa de ayuda (helpdesk) y. Email
Payment Follow-up Sitio web

My Follow-Ups

Titulo v

Llamadas telefénicas
Uelizies egeinee Notas internas Ventas & Compras Seguimiento de pagos Contabilidad Historial Perfiles Avisos
Llamadas planificadas

Invoicing
Tiempo y materiales a facturar
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar
Contratos a renovar

Products
Pradurtne
Con tecnologia de Open Mind
Systems =)

A continuacién tenemos Iniciativas y Oportunidades. La iniciativa requiere tu participacién e
implica el ofrecimiento de un producto o servicio a un cliente potencial. La oportunidad se
produce cuando un cliente te pregunta por algo. Esto implica que ya hay un interés por parte
del cliente de, al menos un 1%, y este es el momento de paso de iniciativa a oportunidad pues

hemos recibido un feedback por parte del cliente.
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Al crear la iniciativa se asigna o se crea un cliente, un comercial que es quien la crea (y/o
equipo de ventas) y existen opciones de Mail masivos y campafias de marketing asociadas a

todas las iniciativas que lo tengan asignado. El cliente puede ser seleccionado entre los

existentes o puede ser creado de forma rapida directamente desde aqui si es nuevo.

Mensajeria Portal Ventas

Iniciativas

Oportunidades

Llamadas planificadas
Invoicing

Tiempo y materiales a facturar

Pedidos de venta a facturar

Albaranes a facturar

Contratos a renovar
Products

Pradurtne

Con tecnologia de Open Mind
Systems

Contabilidad

Nombre de la compafia

Notas internas

Informacién extra

Proyectos Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento  Tools Mas ~ 1 a 1 Flex Admin ~ [
Iniciativas / Nuevo
[clI=IGEIg 0 Descartar =
NewIiNnovA EX El
m Oportunidad » Muerta
CreativeSolutioNs
Ventas Asunto | Pianificar/Registrar llamada
Ciientes Iniciativa de ejemplo

Nombre de contacto

Presupuestos Cliente = v
[FEEIES R EES Direccion Administrator Email
Contratos
Carlos (tecnico SAAS and SECURITY Euncién
After-Sale Services manager) i
Reclamaciones Empresa I
Mesa de ayuda (helpdesk) y.. Empresa, Antonio Mévil
Flex Admin E
- . ax
Payment Follow-up Jesus (Ventas y Marketing)
My Follow-Ups Luis (CT0)
Llamadas telefénicas Comercial [ Prioridad
uscar ma Normal
Llamadas registradas . Buscar mas ) 0
Equipo de ventas Creary editar. Categorias

.

La iniciativa queda registrada en tu calendario.

sectos  Contabilidad Compras

Almacén

Recursos humanos  Conocimiento

Marketing

Tools

Informes

Llamadas planificadas Q N
Hoy octubre 2013 Dia Semana Mes octubre 2013
lunes martes miércoles jueves viernes sabado domingo lun ‘mar mié jue vie sib dom
01 02 03 04 05 06 01| 02| 03| 04| 05| 06
07/ 08| 09| 10| 11| 12| 13
14|15 16| 17| 18| 19 20
21| 22| 23| 24| 25| 26| 27
28| 29| 30| 31
07 08 09 10 1 12 13
Responsable
14 15 16 17 18 19 20
14:20 Inicativa de ej)
21 2 23 24 25 2% 27
28 29 30 31
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Se puede asociar a este documento una planificacion o registro de una llamada al cliente de
forma directa sobre el calendario, como se observa en la parte superior izquierda de la pantalla.
Esto puede formar parte de cualquier negociacion inicial hasta que se gana o se pierde el

cliente potencial.

La iniciativa se puede convertir a oportunidad si el cliente muestra interés o cancelar el caso si
desea prescindir de nuestros servicios (ambas situaciones quedan registradas en el sistema

para su posterior analisis).

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~ 1 B 1 Flex Admin ~

Iniciativas / Iniciativa de ejemplo

NewINnoVA ==/ c=] (Aauntos) - (wes - ] 22 [« o] (=[T)
CreativeSolutioN: \ Cancel Case | m Oportunidad Muerta
rtvsontons

Convertir a oportunidad
. Convertir a oportunidad ————————————
Ventas |n|c plo ‘ Planificar/Registrar llamada

Clientes
Oportunidades Cliente Empresa Email B
Presupuestos Direccion ¢/ Una cualquiera, 23 Funcién B
Pedidos de ventas Aquelia Teléfono 1234456
Movil
Contratos
Espafia Fax

After-Sale Services
Reclamaciones

Comercial Flex Admin Prioridad Normal
Mesa de ayuda (helpdesk) y. Equipo de ventas categorias
Payment Follow-up
My Follow-Ups
Notas internas Informacion extra

Llamadas telefénicas
Llamadas registradas

Llamadas planificadas

Invoicing
Tiempo y materiales a facturar

Send a message Log a note Siguiendo
Pedidos de venta a facturar

Oportunidad ganada
Albaranes a facturar Oportunidad creada @ Debates
- Empresa: Empresa
Contratos a renovar - Etapa: Nuevo Iniciativa creada
+ Ingreso estimado: Oportunidad perdida
Products « Comercial: Flex Admin Etapa cambiada
Pradurtne Flex Admin updated document - hace menos de un minuto - Me gusta
Con tecnologia de Open Mind Iniciativa a oportunidad
Systems i

Al convertir a oportunidad te muestra diversas opciones. Se puede fusionar con alguna
oportunidad ya existente o convertir en oportunidad exclusiva. En este segundo caso se enlaza
con el cliente existente, se crea un nuevo cliente (si no existe) o puede no enlazarse a ningun

cliente en particular.

10—



MODULO DE PRIMEROS PASOS Conceptos basicos

Ahora ya no tenemos ninguna iniciativa, pero tenemos una nueva oportunidad. Accedemos a

esta a través del menu y la abrimos en modo kanban.

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~

Oportunidades

NewanOVA 0 Afiadir una columna nueva

Nuevo 1/ + Calificacion 0| + Propuesta 0|+ Negociacion

it lutioN:
ClouiVoSonIToNy Ingresos esperados: 0 Ingresos esperados: 0 Ingresos esperados: 0 Ingresos esperados: 0

Ventas [niciatvade ciempio
Niciativa de ejemplo
Clientes | Empresa ®

Iniciativas | 1510/2013 |
|

Oportunidades { RS | B
e — . n\

Presupuestos
Pedidos de ventas
Contratos
After-Sale Services
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y.
Payment Follow-up
My Follow-Ups
Llamadas telefénicas
Llamadas registradas
Llamadas planificadas
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar
Contratos a renovar
Products

Con tecnologia de Open Mind
Systems -

Esta oportunidad puede arrastrase con el ratén por las distintas fases (por defecto son: Nueva,
Calificacion, Propuesta, Negociacién, Ganado y Perdido, aunque estas se pueden modificar) y
también tiene un menu desplegable al clicar sobre la flecha donde hay diversas opciones como
cambiar el color (para poder diferenciar diferentes oportunidades), borrar, planificar o registrar

una llamada, programar una reunion...efc...

En modo formulario aparecen, entre otras, las mismas opciones que en el modo de edicién en
Kanban. Al planificar una llamada se asigna un comercial y aparecen varias opciones una vez
creada. Desde esta se puede convertir a oportunidad (si no has creado previamente una
iniciativa, cosa que pasa habitualmente cuando un alguien te contacta de forma directa) y
programar una nueva llamada o una reunién. También se puede marcar como ganada o
perdida en cualquier momento, e incluso convertir de forma directa a presupuesto (pero esto se

tratara después, en relacién con la contabilidad).

—11 -
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Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~

Oportunida... /Iniciativa de ejemplo

Editar Crear [ Adjunto(s) ~ | mas - ul= o =
NewlINnoVA | & | cear gz B+ s
CreativeSolutioN: Marcar ganado Marcar perdido Convertir a presupuesto m
reatiVeSolutioNs

Ventas |n|c|at|va de ejem plo Planificar/Registrar llamada H Reunion ‘
Clientes
o
Iniciativas 0,00 € 0%
Oportunidades Cliente Empresa Accion siguiente 15/10/2013 E
[FEsmEsls Email Cierre previsto
Pedidos de ventas Teléfono 1234456 Prioridad Normal
Contratos
After-Sale Services Comercial Flex Admin Categorias
Reclamaciones Equipo de ventas

Mesa de ayuda (helpdesk) y.

Payment Follow-up Notas internas Iniciativa Recaudacion de fondos
My Follow-Ups

Llamadas telefénicas
Llamadas registradas
Llamadas planificadas

Invoicing

Tiempo y materiales a facturar Send a message Log a note Siguiendo

Pedidos de venta a facturar Oportunidad ganada

Iniciativa convertida a oportunidad
Albaranes a facturar R ) Debates
Flex Admin updated document - hace un minuto - Me gusta inciat "
Contratos a renovar niciativa creada
n Partner set to Empresa Oportunidad perdida
Products Flex Admin updated document - hace un minuto - Me gusta Etapa cambiada
Pradiictne Iniciativa a oportunidad
Con tecnologia de Open Mind Oportunidad creada
s « Empresa: Empresa
ystems -
- Etana Nuevo m Sadic ot

La oportunidad se puede convertir a presupuesto si el cliente muestra interés o cancelar. El
presupuesto se puede convertir a factura si el cliente muestra acepta o cancelar si no se cierra
el trato. Todo queda registrado en un histérico y existe una relacion de emails asociada muy

fluida con clientes y proveedores.

La seccion de reuniones y llamadas telefénicas tanto registradas como planificadas esta
totalmente relacionada con la parte anterior y se pueden registrar y planificar llamadas desde
iniciativas, oportunidades y otros menus secundarios. También se puede generar una llamada
de forma directa y de ahi generar la oportunidad ya que esto se suele dar en muchas

empresas.

La llamada planificada se puede realizar o cancelar. Desde una llamada planificada se puede
planificar otra llamada (asignandola a quien tu quieras), planificar una reuniéon y convertir a
oportunidad (cuando generas una nueva llamada telefonica tienes la opcidon de convertir a

oportunidad si es el primer contacto que se tiene con un cliente).

Planificar/Registrar llamada

Accion Planificar una llamada Empresa Empresa

Resumen de la llamada ' niciativa de ejemplo Teléfono 1234456

Clientes Fecha prevista 15/10/2013 14:20:36 [3] Asignar a Jestis (Ventas y Marketing)

Iniciativas Equipo de ventas Departamento de ventas

Presupuestos Concretar fecha de reunicn|

.

Pedidos de ventas
Contratos

After-Sale Services
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdes!

Payment Follow-up SENIGEGIELELERE o Cancelar

My Follow-Ups

Llamadas telefonicas

12—
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La llamada registrada no se puede realizar o cancelar, pues ya ha sido realizada. Desde una
llamada registrada se puede planificar otra llamada (asignandola a quien tu quieras), planificar

una reunion y convertir a oportunidad.

Planificar/Registrar llamada

Accion Empresa

Teléfono

Registrar una llamada E Empresa

Resumen de la llamada 1234456

Iniciativa de ejemplo

Concretar condiciones|

Respecto de la configuracion del equipo de ventas.

Portal  Ventas Contabilidad Almacén Recursos humanos

Mensajeria

Proyectos Compras Marketing Conocimiento  Tools  Informes Mas ~

= B 8 FlexAdmin - &
Equipos de ... / Departamento de ventas

‘ Editar M Crear ‘ ‘ Adjunto(s) ~ “ Mas ~

NewINnoVA

CreativeSolutioNs

Equipo de ventas

Equipo padre
Ventas

Departamento de ventas

Jefe de equipo
Horario de trabajo

Presupuestos

Pedidos de ventas

Albaranes a facturar
Contratos a renovar
Products

Productos

Confiquracién
Con tecnologia de Open Mind

Seleccione etapas para este equipo de ventas

Sales Teams created

Administrator updated document - Fri Jul 12 2013 09:41:21 GMT+0200 * Me gusta

Codigo Sales Activo
Clientes
Iniciativas
Oportunidades Equipo de ventas Etapas Notas

ConitEs Nombre de etapa Probabilidad (%) Estado relacionado Tipo
After-Sale Services Nuevo 0,00 Nuevo Ambos
Reclamaciones
Oportunidad 20,00 En Proceso Iniciativa
Mesa de ayuda (helpdesk)
g Y Muerta 0,00 Cancelado Iniciativa
P t Follow-s
ayment oflow-up Calificacion 20,00 En Proceso Oportunidad
My Follow-Ups
Propuesta 40,00 En Proceso Oportunidad
Llamadas telefonicas
Negociacién 60,00 En Proceso Oportunidad
Llamadas registradas
e s Ganado 100,00 Cerrado Oportunidad
P Perdido 0,00 Cancelado Oportunidad
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar o
Pedidos de venta a facturar Send a message Log a note ‘ S

Seguir a este equipo de
ventas para rastrear
automaticamente los
eventos asociados a los

usuarios de este equipo.

Un seguidor  Afiadir otros

Administrator

X

Systems E

Cada oportunidad se relaciona a un comercial 0 a un equipo de ventas. Es interesante crear
diferentes equipos de ventas en funcién de tus necesidades. Por ejemplo podemos crear un
equipo de marketing y otro de soporte al usuario, y tener ambos un equipo padre que sea el
equipo de ventas. Puedes asignar un lider y afadir los miembros existentes. También puedes

modificar las fases por las que debe pasar toda negociacion.

Si a una oportunidad o iniciativa le asignas un subgrupo de venta, aparece la opcién de

“escalar” y esto implica que en principio, ningun integrante del grupo padre no ve lo que
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acontece. Si escalas, esta pasa a ser del grupo padre y todos los integrantes reciben una

notificacion.
2.5. Proyecto

El gestor de proyecto del BIZ360 es sencillo y permite de monitorizar todos los proyectos,
internos y externos, facturables o no, las tareas asociadas, los recursos asociados, las
incidencias y sobre todo el timing de ellos. Con el diagrama de Gantt, el BIZ360 resume
claramente la evolucién de los proyectos. Podemos configurar las fases de cada uno de los
proyectos y también podemos tenerlo predeterminado en funcion de los procesos de nuestras
empresa. A continuacion un ejemplo de un proyecto interno (nuestra empresa es el cliente) ya

que se trata de un proyecto de mantenimiento de nuestro proceso de produccién.

Mensajeria  Portal Ventas Proyectos  Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes ~ Mas ~ = B 8 FlexAdmin ~

Proyectos / Nuevo

NewINnoVA  [IEEEEH ovecorr ===
CreativeSolutioNs | Cerrarproyecto || Pendiente || Fijarcomo plantilla H Cancel Project Cerrado/a
Proyecto Nombre del proyecto | Tareas Documentos |
Proyecto de captacién de clientes [ Patesdehoras |[ Fases |
Fases proyecto i )
[¥] Tareas [ Partes de horas [C] Fases [ Incidencias Incidencias |
Tareas S —
Mis tareas Privacidad / Visibilidad | Employess Only [z] Cliente v
Incidencias Responsable de proyecto | Flex Admin v
Long Term Planning
Fases proyecto
Planificacion del equipo Equipo Otra informacion Project Stages
Planificacion
Agregar

Fases planificadas
Nombre de la etapa Estado relacionado
Planificar tareas
Especificacion Pendiente a
- o
Facturacion

Contratos a renovar Disefio En progreso

Facturar tareas Desarrollo En progreso

Configuration

Testeo En progreso =
Recursos preg L

Realizado Realizado

ar

Cancelado Cancelado

=1

Con los diferentes botones podemos, adjuntar archivos, crear tareas, hacer un parte de horas,

definir o cambiar la fase del proyecto o asociar una lista de las incidencias registradas.

Con los diferentes botones podemos, adjuntar archivos, crear tareas, hacer un parte de horas,
definir o cambiar la fase del proyecto o asociar una lista de las incidencias registradas.
También podemos hacer plantilla de proyectos si observamos que se repite siempre. La
gestion de los estados de los proyectos se con los botones, Cerrar proyecto, Pendiente o
Cancelar Proyecto. La gestion de proyectos de BIZ360 le permite gestionar el flujo de las
tareas en orden para conseguir tener las cosas hechas eficientemente (GTD, getting things

done).

El gestor de incidencias de BIZ360 le permite administrar eficientemente cosas como las
peticiones internas, errores de desarrollo de software, quejas de clientes, problemas en los

proyectos, roturas de stock, etc.
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Aqui la pestana de “Mis tareas”, donde se reflejan todas las tareas que se me asignan.

Mensajeria  Portal Ventas Proyectos  Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes ~ Mas ~ = B 8 FlexAdmin - [

Mis tareas / Nuevo

NewlINnoVA IR - oescartar B C EER
CreatiVeSolutioNs Especificacién Disefio Desarrollo Testeo

Provecto Task summa
Proyectos ry o
Fases proyecto ,
royecto Fecha limite 3]
Tareas M 5]
Incidencias Fase proyecto v Progreso (%) | 0.00% | :
Long Term Planning Horas iniciales planificadas | g gp Contexto Oficina =
==lpiec Umbral de tiempo =
Planificacién del equipo
Planificacion
Fases planificadas Descripcion  Delegacién  Informacion extra

Planificar tareas
B Tareas padre
Facturacion
Contratos a renovar f :
iAgregar;
Facturar tareas N o .
Resumen tarea Proyecto Asignado a Horas iniciales Horas Etapa  Progreso (%)

Configuration
» Recursos

Tareas delegadas

Con tecnologia de Open Mind ‘W\
Systems R -

Lo mejor ejemplo sera de definir un proyecto con las tareas que solemos hacer en la empresa y

planificarlas juntos, en coordinacién con OMS.

2.6. Informes

Tenemos una herramienta muy potente para conocer el estado actual de nuestro negocio a

través de informes. Este escenario lo puedes encontrar en la pestafia “mas”.

Para comenzar esta la seccion de Tableros, donde puedes encontrar todos los informes de los
diferentes modulos de tu empresa (CRM, Ventas, Compras, Almacén...). Es interesante
configurar tu propio tablero para conocer los informes que te permiten tomar las decisiones que

depende de ti. Inicialmente esta vacio.

Mensajeria  Portal  Ventas Proyectos  Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools | Informes | Mas ~ = B 8 FlexAdmin ~

NewINnoVA

CreativeSolutioNs

Tableros

Tu tablero personal esta vacio. 5
Mi Tablero E
CRM Para afiadir su primer informe al tablero, vaya a cualquier menu, cambie a vista lista
VErES o gréfico y pulse "Afiadir al tablero’ en las opciones de busqueda extendidas
Compras Puede filtrar y agrupar datos usando las opciones de busqueda antes de insertarlo
Almacén en el tablero
Proyecto
Contabilidad

Recursos humanos
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Para afiadir parametros te paseas por los distintos escenarios (menus principales) y menu

secundario que te interesen y con la herramienta de filtrado se selecciona el objeto de informe.

A continuacion un ejemplo de Ventas, donde te interesa controlar las oportunidades.

Portal

Mensajeria

Ventas ~ Proyectos  Contabilidad

Oportunidades

NewINnoVA

Fecha creacion
CreativeSolutioNs

]

15/10/2013

Ventas 14:09:08

Clientes
Iniciativas
Presupuestos
Pedidos de ventas
Contratos
After-Sale Services
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y
Payment Follow-up
My Follow-Ups
Llamadas telefonicas
Llamadas registradas
Llamadas planificadas
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar
Contratos a renovar

Products
Productos

Con tecnologia de Open Mind
Systems

Compras  Almacén

Oportunidad Gl
Iniciativa de Empresa
ejemplo

Marketing

Recursos humanos

Fecha de la proxima

accion

15/10/2013

I

Conocimiento

Accion siguiel

Tools  Informes Mas ~

Y Filtros
Nue

En

* Filtros personalizados

Guardar filtro actual

Blisqueda avanzada

Afiadir al tablero

= B 8 FlexAdmin ~

€ Agrupar por...

m

Informes/Tableros/Mi Tablero

I=]

CRM - Opportunities £

Agregar

Al seleccionar la opcidn de “Anadir a tablero”, automaticamente aparece en tu tablero personal.

Y, entonces, tu tablero personal quedaria de la siguiente manera.

Mensajeria  Portal  Ventas Contabilidad

Proyectos

NewINnoVA

CreativeSolutioNs

Recursos humanos

Sales

Andlisis de iniciativas

Andlisis de oportunidades

Compras

Almacén  Marketing

CRM - Opportunities Search

Fecha i . Fecha de la
Tableros creacion  OPortunidad  Cliente  CC

Mi Tablero accion
CRM

15/10/2013  Iniciativa de Empresa 15/10/2013
Ventas 14:09:08 ejemplo
Compras 15/10/2013 Mantenimiento Empresa
Almacén 13:38:09 informatico

integral

Proyecto
Contabilidad

Recursos humanos

Accién

t:
siguiente Elape

Nuevo

Nuevo

Conocimiento

Ingreso
estimado

0,00

0,00

Tools | Informes | Mas ~

= B 8 FlexAdmin ~

Restablecer H

Cambiar disefio

Tasa

e Comercial
éxito
(%)

0,00 Flex Admin

0,00 Jesis
(Ventas y

Marketing)

m

Se le puede dar el nombre que te interese y te permite

seleccionar el tablero de destino,

pudiendo asi modificar los tableros predefinidos de los distintos modulos (CRM, Ventas,

Compras, Almacén, Proyecto, Contabilidad y Recursos Humanos). De esta manera puedes

controlar en tiempo real lo parametros mas importantes de tu empresa en tu propio tablero y los

mas caracteristicos de cada seccién en su tablero correspondiente.
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A continuacién ponemos el ejemplo del tablero de Ventas por defecto. En el observamos que

hay referencias a Mis presupuestos y a Volumen mensual.

Mensajeria  Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes ~ Mas ~ = B 8 FlexAdmin ~

NeW|Nn0VA ‘ Cambiar disefio

CreativeSolutioNs Mis presupuestos Volumen mensual

Namero de pedido Cliente Comercial Total Tipo de factura  Estado
Fecha Etes
Tableros o ®

Mi Tablero
CRM

Compras

n

Almacén
Proyecto
Contabilidad

Recursos humanos

Sales

Andlisis de iniciativas
Andlisis de oportunidades
Andlisis de ventas

Andlisis de llamada:

Posteriormente tienes un menu secundario para cada modulo donde puedes sacar un analisis

especializado en funcion del médulo. A continuacién un analisis de la oportunidad creada:

Mensajeria  Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes ~ Mas ~ = B Q FlexAdmin - [

Analisis de oportunidades o 5@ oportuniad x | [B comerciai x |

NewINnoVA «[+] E*

# Oportunidades  Ingresos Retraso de Tiempo restante para  Fecha limite Probabilidad 19750
previstos apertura el cierre sobrepasada estimado

Flex Admin (1) 1 0,00 0,00 0,00 0,00 | 0,00
1 0,00

CreatiVeSolutioNs Grupo ]

Tableros
Mi Tablero
CRM

m

Ventas

Compras

Almacén

Proyecto
Contabilidad
Recursos humanos

Sales
Andlisis de iniciativas

Andlisis de oportunidades

Andlisis de ventas

Andlisis de llamadas

Esto es muy util cuando el numero de oportunidades crece y dependen de varios comerciales

distintos.
2.7. Red social

Existe una red social como un twitter y un Facebook entre los trabajadores de tu empresa. Te
permite realizar seguimientos de documentos y grupos. Esta herramienta te permite establecer

el nivel de privacidad y dar acceso en funcién de tu interés. Las opciones son;

- Publico: accesible a todo el mundo (incluyendo clientes con el mddulo portal).
- Privado; solo los seguidores invitados pueden leer los debates del grupo

- Solo grupo seleccionado: y selecciones el grupo autorizado.
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En la pestana de Mensajeria puedes observar en el menu secundario la seccion de Mis
Grupos, donde ves los grupos a los que perteneces y también puedes crear uno. Por defecto

hay un grupo; Toda la compafdia.

Mensajeria  Portal  Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools Informes Mas ~ = B 8 Flexadmin - |8

Unir un grupo

NewINnoVA E=c
CreativeSolutioNs Toda la compaiiia
' e
Mensajeria Dejar de seguir
Bandeja de entrada
Para: mi
Por realizar
Archivados

Organizador
Calendario

Contactos

Notas

Mis grupos

Whole Company

m_

Al crear un grupo y volver a editarlo se puede asociar a una direccién de correo real de tal

manera que cualquier mail que se reciba a esa direccion sera enviado al grupo. Si creamos un

grupo de ventas y le asociamos la direccién sales group@tu_dominio, todos los comerciales

que pertenezcan al grupo tendran acceso al seguimiento del acontecimiento. Asi puedes
afiadir seguidores en funcion de tu interés. También se les puede dar acceso a los clientes a

través del portal al grupo.

Mensajeria  Portal  Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools Informes Mas ~ = B 8 FlexAdmin ~

Unir un grupo / Grupo de ventas

NewINnoVA I vesconr 22 (o] (=[=H)
CreatiVeSolutioNs Nombre del grupo
Grupo de ventas “
Mensajeria
Alias | grupo_ventas| @localhost

Bandeja de entrada
Para: mi Topics discussed in this group...
Por realizar

Archivados

Privacidad Sélo grupo seleccionado [~]
Organizador Grupo autorizado Recursos humanos / Empleado v
Calendario
Contactos Auto subscripcion -
Notas
Mis grupos —_—
Whole Company Send a message to the group o Log a note

Unir un grupo
Discussion group created Un seguidor  Afiadir otros
Flex Admin updated document * hace menos de un minuto  Me gusta
Flex Admin X

Cada vez que se crea un documento, en la parte de abajo aparece un menu de red social en el

que automaticamente pasas a ser un seguidor del documento por ser el creador (puedes hacer
clic en UNFOLLOW para dejar de seguir), y también puedes invitar a otros usuarios (incluso de
fuera del BIZ360, y se afiaden como Partners, y se les enviaran todos los mails asociados), asi
como otros pueden convertirse en seguidores del documento (Elena y/o Aina). En el grupo se
pueden enviar mensajes al grupo y loguear notas (no se recibe nada en el mail pero queda en
el histérico del muro y podra ser visualizado por todos los integrantes de este grupo). Esta

herramienta es muy potente si se le da un enfoque correcto.
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Mensajeria  Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes  Mas ~ = B 8 FlexAdmin ~

Iniciativas / Mantenimiento informatico integral

NewlINnoVA [ Editar |[ crear | [ Adjunto(s) - |[ mas - =)
CreativesolutioNs Convertir a oportunidad ~ [[NeEEEe=E | m Oportunidad Muerta

Ventas Mantenimiento informatico | Planificar/Registrar llamada

Clientes

integral

Oportunidades

Nombre de la compaiiia Empresa Nombre de contacto
Presupuestos Cliente Empresa Email -
Pedidos de ventas Direccion ¢/ Una cualquiera, 23 Funcién
Contratos Teléfono 1234456
After-Sale Services Aquella Movil
Reclamaciones Fax
Mesa de ayuda (helpdesk) y Espafia
Payment Follow-up Comercial Jestis (Ventas y Marketing) Prioridad Normal
My Follow-Ups Equipo de ventas Categorias
Llamadas telefonicas
Llamadas registradas
Notas internas nfo

Llamadas planificadas
Invoicing Cliente existente. Nueva oportunidad de negocio
Tiempo y materiales a facturar
Pedidos de venta a facturar

Albaranes a facturar

Send a message Log a note Seguir
Contratos a renovar
@ Oportunidad creada . "
P 2 - Empresa: Empresa Un seguidor  Afiadir otros
Productos « Etapa: Nuevo @ Jesiis (Ventas y... X
« Ingreso estimado
Confiauraciéon « Comercial: Jests (Ventas y Marketing)
Con tecnologia de Open Mind Jesis (Ventas y Marketing) updated document + hace 20 minutos * Me gusta
Systems -

En este caso hemos creado una iniciativa desde el perfil del comercial para la posterior
explicacion de la operatividad que es, como todo lo que se hace en el BIZ360, un documento.
En el lateral derecho de la zona de red social existen diversas opciones de seguimiento para
cada usuario en su perfil. Al marcarlas recibirdas una notificacién por mail cuando se dé esa
circunstancia. Por ejemplo, puede que el jefe de ventas querra ser notificado cuando se gane

una Oportunidad, y en ningun otro caso.

El inbox es un portar central que recoge todos los mensajes: los que son dedicados a i
personalmente (que aparecen en el menu secundario Para: mi) y los que te llegan por seguir
grupos, documentos...que se recogen junto a los primeros en la Bandeja de entrada. También
se puede administrar la notificacion de mensaje entrante en el grupo al que pertenezca el
mensaje y se modifica en ambos lugares a la vez, asi que si se reconoce en uno, también se

reconoce en otro. Los mensajes pueden ser marcados de tres diferentes formas en el inbox:

- Pasarlo a la lista de cosas por hacer (to-do list): Por realizar.
- Responder
- Marcarlo como hecho: desaparece del inbox y notificaciones de grupos pero queda en

el histérico (Archivados) de donde no se pueden borrar.

Mensajeria  Portal  Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools Informes Mas ~ = B 8 Flexadmin - |8

Bandeja de entrada
S
NewINnoVA

CreativeSolutioNs

Toda la compaiiia

Mensajeria Welcome to Pepe! Please help him/her take the first steps with OpenERP!
Bandeja de entrada Flex Admin updated document - Adminisirator, Carlos (tecnico SAAS and SECURITY manager) , P Marcar Por realizar
more notified * Hace una hora * Me gusta —
Para: mi
Por realizar
Archivados
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3. Operativa basica

Desde el usuario administrador (flex_admin) realizamos la configuracion inicial de la empresa

realizando los siguientes pasos:
3.1. Empresa

Crear la empresa e introducir la informacion relativa a la misma: Se hace en el escenario de

configuracion (aparece al presionar Mas) y en el submenu de Compaidia.
- Los datos generales (direccion...)
- Los datos particulares (numero de cuenta de cobros y pagos...)

- Ellogo...clica sobre la imagen y pulsa “editar’, asi podras explorar y buscar la imagen

como se indica en la captura de pantalla siguiente.

Mensajeria  Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos  Conocimiento  Tools  Informes Mas ~

Compaiiias / NewINnoVA

NewINnoVA 5 Descartar =3

CreativeSolutioNs

Nombre de la compafiia Previsualizar encabezado/pie de ‘
" " agina
Configuracion ] NO s€ ha seleccionado ninguin archivo. Pag!

Sales
@umEEs Compaiiia matriz v
Almacén
Project Informacién general = Configuracion  Pagos fuera de plazo
Contabilidad
Recursos humanos Direccion C/ Sancho Teléfono 868 919119 i
Marketing 13, 2°1* Fax 868 91 91 20
Conocimiento 14 o
Barcelona 08014 v Email info@newinnova.com
Configuraciones Generales
08014 ID de impuesto

Compaiiias o .
A - ema de la compaiiia | |
Arbol de la compaiiia iderando el progreso

) Sitio web www.newinnova.com
Usuarios

Usuarios

Traducciones Cuentas bancarias

Cargar una traduccién .
Namero de cuenta Divisa Nombre del banco Mostrar en Informes Propietario cuenta

Afiadir un elemento

Contecrolooia do Open Mind Configuracion de pie de informe
ystems -

3.2. Plan de contabilidad

Seleccionar un Plan de contabilidad. Esto se realiza en el escenario de configuracion (aparece
al presionar Mas) y en el submenu de Contabilidad. En un desplegable en la parte superior

aparecen por defecto los planes contables de Espania.

Compras
Almacén Plan contable
Rloyedio Plan contable Plantilla E] — ﬁ.} Instalar mas plantillas de cuentas
Contabilidad )
Recursos humanos Nim. de Configurable Account Chart Template =
Marketing Plantilla PGCE completo 2008
ini i Plantilla PGCE PYMES 2008 AT
Conocimiento No se ha definido ning Plantilla PGCE Asociaciones 2008 ta compania
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Se aconseja seleccionar el completo para un perfil ENTERPRISE, poder realizar la contabilidad
de forma integral y un perfil PYMES en caso contrario. Si debes aplicar otro plan contable, dale
a la opcién de Instalar mas plantillas de cuentas y selecciona la de tu pais o ponte en contacto

con Open Mind Systems y te asesoramos.

A continuacién tienes que proporcionar la secuencia de la factura (secuencia utilizada para los

numeros de factura en el diario) a cada uno de los diarios que se te generan de forma

automatica al seleccionar el plan contable. Esto se encuentra en Contabilidad, configuracion,

diarios.
Contabilidad ~ Compras ~ Almacén  Marketing ~ Recu Conocimiento  Tools  Informes  Configuracién 8 Flex Admin -
Diarios
2B meortar 19deg [u]
O cédigo Nombre del diario Tipo Usuario Compaiiia
[0 ACOMP Diario de abono de compras Factura rectificativa de proveedor Flex Admin Mi empresa
[0 AVENT Diario de abono de ventas Abono ventas Flex Admin Mi empresa
O BAN1 Efectivo Efectivo Flex Admin Mi empresa
Clientes
Facturas de cliente O BAN2 Banco Banco y cheques Flex Admin Mi empresa
Facturas rectificativas de cl [0 COMPR Diario de compras Compra Flex Admin Mi empresa
Recibo de ventas O OoPEJ Diario asientos de apertura Situacidn apertura/cierre Flex Admin Mi empresa
Pagos de cliente O sw Stock Journal General Administrator Mi empresa
Clientes O Vario Diario varios General Flex Admin Mi empresa
Proveedores O VvEN Diario de ventas Venta Flex Admin Mi empresa
Facturas de proveedor
Facturas rectificativas de pr.

A continuacion seleccionamos una secuencia para el diario de ventas. Ejemplo: Si para la
secuencia del asiento (este campo contiene informacion relativa a la numeracion de los
asientos de este diario) hay seleccionado el Diario de ventas, la secuencia de la factura a

seleccionar es la de Factura Diario de ventas.

Diario de ventas

Codigo VEN Cuenta deudora por defecto 700000 Ventas de mercaderias en Espafia
Tipo Venta Cuenta acreedora por defecto 700000 Ventas de mercaderias en Espaiia
Diario analitico Sales Divisa

Configuracion avanzada Controles de asiento Registros de caja Terminal Punto de Venta
Usuario Flex Admin Planes analiticos
Secuencia del asiento Diario de ventas Contrapartida centralizada
Secuencia de la factura  Factura Diario de ventas Omitir estado 'Borrador’ para asientos manuales.

Permitir escribir cheques

Usar cheque preimpreso
Permitir cancelacion de asientos
Diario de pagos en efectivo
Validar fecha en periodo

Agrupar lineas de factura

Asi se hace para los 9 diarios que se generan (compras, ventas, abono de compras y ventas,
efectivo, banco,...) o, al menos, con aquellos que se tiene pensado trabajar a nivel de

contabilidad interna.
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3.3. Usuarios

Dar de alta los diferentes usuarios (crear) y cambiar la contrasefia (una vez seleccionado, mas
-> cambiar la contrasefa). El acceso para cada usuario queda asi anclado sobre la misma URL
(biz360.com.es:8069);

1. Usuario: XXXXXX#creativesolutions (después de la almohadilla va el nombre

de la empresa y antes el nombre de usuario configurado para cada uno).

2. Pass: XXXXXX (el que se le haya configurado).

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~ 1 Flex Admin ~

Usuarios / Jesus (Ventas y Marketing)

NewINnoVA  IEEZE:oescarer e o
Never Connected Mtwa‘ed
CreativeSolutioNs

Configuracion Nombre Send reset password link by email ‘
sales [ «! Jesus (Ventas y Marketing)

EEmpES % Usuario
Almacén AN jesus

Project
Contabilidad Compafiia NewINnoVA v # Activo v
Recursos humanos
Marketing =
Conocimiento Preferencias Permisos de acceso
Configuraciones Generales
Idioma / i
Compaiiias Spanish / Espafiol E]
Compaiiias Zona horaria &l
Arbol de la compafiia
Usuarios Recibir feeds por correo electronico | jncoming Emails and Discussions
Traducciones Equipo de ventas por defecto v
Cargar una traduccion
Alias jesus@localhost
Firma
Con tecnologia de Open Mind M
Systems -
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Para cambiar la contrasefia, en modo lista seleccionamos el/los usuarios y pulsamos en Mas.

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~ 1 B 1 Flex Admin ~ [

Usuarios

NewanovA 0 Importar Adjunto(s) -~ || Mas - 1-7de7 E O

Compartir

Nombre Fecha
CreatiVeSolutioNs Incrustar

Administrator Exportar { Espafiol

i Flex Admin Suprimir { Espariol
Configuracion Cambiar la contrasefia

Sales Luis (C.T.0.) Tars oparmsir/ Espafiol
Compras @ Jesus (Ventas y Marketing) jesus Spanish / Espafiol
Almacén Carlos (tecnico SAAS and SECURITY manager) carlos Spanish / Espafiol
(FigEs] Salvador (administrador y relaciones publicas) salvador Spanish / Espafiol
Contabilidad _

Pepe (direccion y estrategia: CEO) pepe Spanish / Espafiol

Recursos humanos

Marketing

Conocimiento

Configuraciones Generales
Compaiiias

Compaiiias

Arbol de la compafiia

Usuarios

Usuarios

Traducciones
Cargar una traduccion

Con tecnologia de Open Mind
Systems -

En la pestafia de “Permisos de acceso” se selecciona el nivel de permisos de cada usuario a
nivel individual. Esto es determinante pues te permite definir los roles de los usuarios y es
necesario crear un perfil que sea responsable a nivel de Recursos Humanos para dar de alta a
los empleados. Por ejemplo Salvador es responsable de compras y ventas al llevar la
contabilidad, mientras que Jesus, que solo se encarga de las ventas, no tiene privilegios para

acceder a compras y no le aparece en su perfil esta opcion.

Mensajeria  Portal  Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools Informes Mas ~ = B 8 FlexAdmin ~

Usuarios / Jesus (Ventas y Marketing)

NewINnoVA [ = [ ceor | [ Aduniots) - [ wes - | <1 (e]=) (=0
CreativeSolutioNs Never Connected Activated
Cosnlliguracién m Jesls (Ventas y Marketing) Send reset password link by email |
ales =
Compras : jesus
Almacén -~
g Compaitia NewlNnoVA Acti E
NewlNno
Contabilidad P e
Recursos humanos
Marketing Preferencias Permisos de acceso
Conocimiento
Configuraciones Generales Compaﬁias Pefmltldas
Compaiiias NewINnoVA
Compaiiias
Arbol de la compaiiia Aplicacion
Usuarios Ventas Responsable
Proyecto Usuaria 4
Traducciones Conocimiento User
Cargar una traduccion Almacén

Contabilidad y finanzas

Solicitud de compra

Compras
Recursos humanos Empleado
Herramientas extra Manager
Marketing Responsable
. " Compartir
Con tecnologia de Open Mind
Systems A drminict - p -
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El estado del usuario pasa de “never conected” (caso de Pepe) a “activated” (caso de Jesus)
desde el momento en el que el usuario se conecta con su perfil a nuestra BBDD de nuestro
B1Z360. Aqui se observa que Pepe no se ha conectado, pero, por el contrario, Jesus si que se

ha conectado al menos una vez, activando asi la cuenta.

Portal  Ventas

Mensajeria

Proyectos

Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~

1 e lFfexAdmm' il

NewlINnoVA

CreatiVeSolutioNs

Configuracion
Sales
Compras
Almacén
Project
Contabilidad
Recursos humanos
Marketing
Conocimiento
Configuraciones Generales
Compaiiias
Compafiias
Arbol de la compafiia

Usuarios

Usuarios

Traducciones
Cargar una traduccion

Con tecnologia de Open Mind
Systems

Usuarios / Jesus (Ventas y Marketing)

\ Editar H Crear ‘ ‘ Adjunto(s) ~ H Mas ~

Never Connected Activated

Send reset password link by email ‘

Jesus (Ventas y Marketing)

jesus

Compafia NewINnoVA Activo %

Preferencias Permisos de acceso

Idioma Spanish / Espafiol
Zona horaria

Recibir feeds por correo electrénico
Email

Equipo de ventas por defecto

Alias

Incoming Emails and Discussions

jesus@localhost
Firma

Aqui se observa en azul la opcién resaltada.

Portal

Mensajeria Ventas

NewlINnoVA

CreatiVeSolutioNs

Configuracion
Sales
Compras
Almacén
Project
Contabilidad
Recursos humanos
Marketing
Conocimiento
Configuraciones Generales
Compaiiias
Compafiias
Arbol de la compafiia

Usuarios

Usuarios

Traducciones
Cargar una traduccion

Con tecnologia de Open Mind
Systems

Proyectos

Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~

e 1 Flex Admin ~ [
Usuarios / Pepe (direccion y estrategia: CEO)

\ Editar H Crear ‘ ‘ Adjunto(s) ~ H Mas ~

717 [@ | E[]
Never Connected Activated

Pepe (direccion y estrategia: |—Send.on iniation e
CEO)
pepe

NewINnoVA

Compaiia

Activo v

Preferencias Permisos de acceso

Idioma Spanish / Espafiol
Zona horaria

Recibir feeds por correo electrénico
Email

Equipo de ventas por defecto

Alias

Incoming Emails and Discussions

pepe@localhost
Firma
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3.4. Configuracion del correo.

Como alias pondras tu servicio de hosting como indicamos anteriormente en la explicacién de

conceptos basicos relacionado con el correo.

La pasarela de correo entrante tiene que ser creada para cada usuario en particular
introduciendo su correo y contrasefia. La pasarela de salida simplemente tiene que ser un mail
cualquiera que esté operativo. Este ultimo no quedara reflejado en ningun sitio, solo hace de

concentrador de mensajes de salida.

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~ 1 B 1 Flex Admin ~ [

Configuraci... / Servidores ... / (saliente desde Gmail)

NewINnoVA B cescner

CreatiVeSolutioNs

Descripcion saliente desde Gmail Prioridad 10
Configuracion
Sales Informacién de la conexién
Compras Servidor SMTP smtp.gmail.com Puerto SMTP 465
Almacén
Project - . .-
- Seguridad y autenticacion
Contabilidad
Recursos humanos Seguridad de la conexion SSLTLS [=]
Marketing Nombre de usuario

este_correo_existel@gmail.com
Conocimiento

Configuraciones Generales

Compafiias
Compafiias

Contrasefia

| B Probar conexion

Arbol de la compafiia

Para los correos entrantes definimos uno para cada usuario, para que el programa sepa
dirigirlos de forma correcta. A continuacion el caso de Jesus. Asesdérate sobre si quieres utilizar
un servidor POP o IMAP.

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento  Tools Mas ~ 1 B 1 Flex Admin ~ [

Configuraci... / Configuraci... / Servidores ... /

Entrante Jes

[STE Ll o Descartar = m
| Buscaranora || Restablecer confirmacion | No confirmado SRl

NewINnoVA

CreatiVeSolutioNs

Configuracion

Sales

Compras Nombre Entrante Jes Hpo servidor Servidor POP [+]
Almacén Ultima fecha de busqueda  30/10/2013 10:15:49
Project Servidor IMAP

Contabilidad Servidor y conexion Servidor local

Recursos humanos

HENEE Informacién servidor Informacién conexion

Conocimiento

Nombre del servidor  openmindsystems.com.es i
Configuraciones Generales . P Y Usuario user1@openmindsystems.com.es
uerto 110 e

Contrasefia
Compafiias SSLITLS
Compaiiias
Arbol de la compafiia

Acciones a realizar en los correos entrantes
Usuarios

Usuarios Crear un nuevo registro  cuenta v

Traducciones
Cargar una traduccion

Ahora desde el perfil de Jesus y Salvador generamos informacién (y no gestiéon de

configuracién como con flex_admin).
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3.5. Departamentos

A continuacién creamos los departamentos (y puestos de trabajo si se requiere, que permiten
lanzar un proceso de reclutamiento asociado) de la empresa y le asociamos a los
responsables. Esto se encuentra en el escenario de Recursos Humanos, submenu

Configuracion (abajo), departamentos.

hyectos  Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~ 1 B 1 Flex Admin ~

Departamen... / Nuevo

o Descartar = m
Nombre de departamento Departamento de Ventas Director Jests v
Departamento padre v Compaiiia

NewINnoVA

Es importante tener clara la estructura de la empresa para poder plasmarla en este punto y, asi

poder definir cada departamento y los integrantes del mismo.
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3.6. Empleados

Se les da de alta como Empleados en Recursos Humanos. Cada usuario que se crea se
relaciona con un usuario del BIZ360. Esto se debe hacer desde el perfil del director de recursos
humanos (es decir, tiene que tener el permiso adecuado). Esta en el escenario de Recursos

Humanos, submenu recursos humanos, empleados.

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento  Tools Mas ~ 1 B 1 Flex Admin ~

Empleados / Luis

NewINnoVA Il oo 212 (« ]| (n]=[0)

CreatiVeSolutioNs

Nombre ‘ Partes de horas |
Recursos humanos Luis Entrevistas de evaluacion || Contratos |
Empleados Etiquetas ‘ Ausencias H Nominas |
Contratos hd
Recruitment L
Informacion publica Informacion personal Configuracion RRHH

Solicitudes

Seguimiento de tiempo ..
Mi hoja de servicios actual Informacion de contacto Cargo

Partes de horas a validar

Direccién de trabajo NewINnoVA v [#» Departamento v
Actividades del parte de ho.
Correo-e del trabajo Trabajo v
Servicios . i
Entrada/salida por proyecto Teléfono trabajo 868 0101 10 Director v
Servicios Mévil del trabajo Monitor v
Gastos Direccién oficina Es un director
Gastos
Ausencias Compaiiia NewINnoVA v
Peticiones de ausencia u 0 Biz360
suario Biz: i -
Peticiones de ausencia a a Luis (€T.0) M
Peticiones de asignacion Visibilidad Administrator E
Flex Admin

Peticiones de aswgnacwén a
Luis (C.T.0.)

Resumen de ausencias

JesUs (Ventas y Marketing)
Evaluacion Carlos (tecnico SAAS and SECURITY
Eualiiarinnac
Con tecnologia de Open Mind manager)
Systems Salvador (administrador y relaciones il

Aqui hay que entender que recurso humano de nuestra empresa debe de tener un usuario al

B1Z360 pero un usuario del BIZ360 no tiene por qué ser un recurso humano nuestro.

Primero debe de dar de alta al usuario antes de darle de alta como empleado. Un proveedor
nuestro o cliente puede ser un usuario del sistema porque queremos que vea en qué estado
estda su pedido. Es importante dar de alta a los empleados para poder asignarlos como
recursos a los proyectos. Un recurso humano nuestro tiene un coste asociado a nuestra
empresa. Forma parte a los recursos (activos) de la empresa. Y aqui vemos la lista de

empleados.

Mensajeria Portal Ventas Proyectos Contabilidad Compras Almacén Marketing Recursos humanos Conocimiento Tools Mas ~ 1 B 1 Flex Admin ~

Empleados

NewINnoVA  EE: e rsses (MED

Nombre Teléfono trabajo Correo-e del trabajo Compaiiia Departamento Trabajo Director
CreativeSolutioNs

Administrator NewINnoVA

Carlos 868919119 NewlNnoVA

Recursos humanos

Empleados Jesls 868 919119 NewINnoVA

Contratos Luis 868919119 NewINnoVA
Recruitment Pepe 868 919119 NewINnoVA =
Solicitudes Salvador 868 0101 19 NewINnoVA

Seguimiento de tiempo
Mi hoja de servicios actual
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3.7. Productos

Esto se realiza en el escenario de ventas, submenu productos. A continuacién los productos en
vista Kanban y en modo lista (seleccionandolo arriba a la derecha). Se deberian crear con el

perfil de la persona encargada de la creacién y supervision de los mismos.

Mensajeria Ventas Proyectos Contabilidad Marketing Recursos humanos Conocimienfo  Tools Mas ~ 8) -~ ﬂJesUs(VentasyMarket ~

Productos Puede ser vendido x |

NewINnoVA

Mtto. informatico HW Mtto. informatico SW
CreatiVeSolutioNs
Precio: 200,00 Q Precio: 150,00
Ventas

o
=
Clientes
Iniciativas Pagina web Proyecto a medida
Oportunidades Precio: 950,00 Hﬁbo/ Precio: 1500,00
Presupuestos A mano: 0,000 Unidad(es)

+ — Previsto: 0,000 Unidad(es)
Pedidos de ventas

. .

Contratos
R Teclado y raton inalambricos
After-Sale Services
Precio: 6,00
Reclamaciones A mano: 12,000 Unidad(es)
Mesa de ayuda (helpdesk) y. Previsto: 12,000 Unidad(es) :

Payment Follow-up
My Follow-Ups

Llamadas telefonicas
Llamadas registradas
Llamadas planificadas

Invoicing
Tiempo y materiales a facturar
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar
Contratos a renovar

Products

En modo Kanban se observan los iconos de cada producto. Debajo se observa el Precio, las
unidades A mano (no si es un producto tipo servicio, como es légico) y, en el campo Previsto,

se indica la cantidad existente, menos la saliente, mas la entrante.

En modo Lista, los pardmetros son Referencia interna, Nombre, Unidades de medida, Stock

real, Cantidad prevista, Precio al publico y Estado.

Mensajeria  Ventas Proyectos Marketing Recursos humanos  Conocimiento  Tools Informes B [ sesis (ventas y Marke .. ~
Productos - Puede ser vendido X |
NewINnoVA - meorer PEYRF = [x]
. o [C] Referencia interna Nombre Unidad de medida Stock real Cantidad prevista Precio al publico Estado
CreativeSolutioNs
(] Mtto. informatico HW Unidad(es) 0,000 0,000 200,00
VIS ]} Mtto. informatico SW Unidad(es) 0,000 0,000 150,00 =
Clientes [} Pagina web Unidad(es) 0,000 0,000 950,00
Iniciativas =] Proyecto a medida Unidad(es) 0,000 0,000 1500,00

Al crear un producto nuevo tienes varios campos en diferentes pestafias que debes rellenar
(Informacién, Abastecimientos, Inventario, Ventas y Contabilidad) solo la primera vez, a menos
que cambies algun parametro como el precio y después debes de ir actualizando el Stock en
funcién de las compras y las ventas. En el caso el producto es de tipo servicios, el Stock real

siempre sera 0.000.
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3.8. Clientes

Al acceder se abre el escenario en modo Kanban. Aqui se observa si es una persona o una
empresa (esto se indica de forma directa) con la foto asociada, y debajo te indica el numero de

oportunidades y ventas asociadas al cliente, asi como la direccién fisica y la direccion de

correo para el contacto a través de mails.

eria  Portal 0 Co a Co s ace Marketing  Rec
Clientes o B clentes x|
Crear =
NewiNnovA  [EZH E=[o
CreatiVeSolutioNs Avenida Ernest Lluch 32, 08302 e david david.ripoll.navarro@gmail.com
WMataré Barcelona | "1 david.ripoll navarro@grmal.com <david.ripoll.navarro@gmail.com>
) ; i - david.ripoll.navarro@gmail.com

Ventas

Iniciativas

Oportunidades Empresa Empresa Empresa, Antonio maika

P wv ®ove 2 Oportunidades 3 Ventas 1 Compras mimaikasancho@gmail.com

resupuestos 5 W Aquella, Espafia director en Empresa
Pedidos de ventas ejemplo@ejemplo.es Aquella, Espafia
ejemplo@miejemplo.com

Contratos

After-Sale Services
' MRW
Reclamaciones —
,R" Transporte / MRW

Mesa de ayuda (helpdesk) y. Barcelona, Espafia
Payment Follow-up info@mrw.es

My Follow-Ups

Aqui se definen los clientes (persona o empresa) y la informacién relativa a los mismos a través
de las diferentes pestafas: Contactos (pestafia que solo aparece en tipo Empresa), Notas
internas, Ventas y Compras (donde se especifica el comercial y un equipo de ventas en

concreto), Seguimiento de pagos (donde esta el historial de las transacciones de este cliente),
Contabilidad (donde se indican los datos contables, fiscales y bancarios), Historial (donde hay
tareas, campafias y reclamaciones), Perfiles (donde se afiaden cuestionarios) y Avisos (donde

se recogen las diferentes advertencias).

Portal Co da C ce Ma ng ecursos hur Conocimiento  Tools  Informes

Clientes / Empresa

NewINnoVA [N oesconr w7 («]w)(==H

CreativeSolutioNs
Empresa Nombre ([ ;Es una empresa? ) ‘ Reuniones H Llamadas ‘
Ventas ve Qeve Empresa m | Opottunidades |
it i e
s AN (Tags - ‘ Presupuestos y pedidos ‘
Iniciativas ==
Oportunidades Direccion ¢ Una cualquiera, 23 Teléfono 1234456
Presupuestos .
Mévil
Pedidos de ventas 01234
Contratos Fax
Aquella Email
After-Sale Services Sl . mat ejemplo@ejemplo.es
Reclamaciones
Espafia v
Mesa de ayuda (helpdesk) v
Sitio web www.ejemplo.es
Payment Follow-up Jemp
My Follow-Ups
Llamadas telefonicas Contactos = Notas intemas  Ventas & Compras  Seguimiento de pagos  Contabilidad  Historial  Perfiles  Avisos
Liamadas registradas
Llamadas planificadas | Crear ‘
Invoicing ' Antonio X
Tiempo y materiales a facturar director y
ejemplo@miejemplo.com
Pedidos de venta a facturar Teléfono: 21343546

Albaranes a facturar

Contratos a renovar
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Dandole a crear en la pestafia contactos se puede asociar a esta empresa un contacto de

persona de forma directa.

Abrir: Contactos

Nombre

Antonio

Tags v
Puesto de trabajo director
Email ejemplo@miejemplo.com
Teléfono 21343546

Movil
Utilizar la direccion de la empresa

Tipo de direccion Contacto  []

Guardar y Cerrar (eTETGEIGVNTE N 0 Descartar

3.9. Proveedores

Para crear proveedores y personas asociadas a los mismos se realiza de igual forma pero en la
pestafia Compras. En el caso de Jesus no puede realizarlo pues no tiene permisos para ello.

Los proveedores los crearemos desde el perfil de Salvador que es responsable de las compras.

Contabilidad  Compras ~ Almacén Marketing Recursos humanos  Conocimiento  Tools

Proveedores o B Froveedores x |

Crear =
NewINnovA  IEZH E=[o
CreatiVegolutioNs '~ » Empresa Informatica Equipos Hardware

| "‘ 1 Compras 2 Compras

de 2 ejemplo@no_existe.es
Compra

Presupuestos
Pedidos de compra (1]

Solicitudes de compra

E—

También se accede de forma directa en Vista Kanban y hay una serie de pestafias a través de

las cuales definimos toda la informacién relativa a cada proveedor.
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3.10. Ejercicios fiscales

Desde el perfil de Salvador, que tiene permisos en contabilidad, creamos los periodos del
ejercicio fiscal del afio 2013 en la pestana de contabilidad. También creamos, de forma directa,

los periodos de tipo mensual (nétese que también pueden crearse trimestrales) pulsando el

boton.
Contabilidad Marketing e Conocimiento  To Informes Salvador (administrador.
Ejercicios fi... /2013
NewINnoVA  BEEEE - owsorer =B
CreativeSolutioNs ‘ Crear periodos mensuales ‘ I Crear periodos trimestrales | Cierre
Ejercicio fiscal 2013 Fecha inicial 3
Clientes 01/01/2013 3 -
Facturas de cliente Codigo 2018 Fecha final 31/122013 [
Facturas rectificativas de cl Diario asientos cierre del ejercicio
Recibo de ventas
Pagos de cliente Nombre del periodo Codigo Inicio del periodo Fin de periodo Periodo de aperturalcierre Estado
Clientes Periodo de apertura 2013 00/2013 01/01/2013 01/01/2013 Abierto/a &
Proveedores 01/2013 01/2013 01/01/2013 31/01/2013 Abierto/a &
Facturas de proveedor )
02/2013 02/2013 01/02/2013 28/02/2013 Abierto/a =
Facturas rectificativas de pr. a
Recibos de compra 03/2013 03/2013 01/03/2013 31/03/2013 Abierto/a &
Pagos a proveedores 04/2013 04/2013 01/04/2013 30/04/2013 Abierto/a &
Escribir cheques
Proveetores 05/2013 05/2013 01/05/2013 31/05/2013 Abierto/a &
Banco y caja 06/2013 0612013 01/06/2013 30/06/2013 Abierto/a &
Extractos b
Hiractos bancarios 0772013 072013 01/07/2013 3110712013 Abietola &
Registros de caja
. 08/2013 08/2013 01/08/2013 31/08/2013 Abierto/a =
Asientos contables .
Apuntes contables 09/2013 09/2013 01/09/2013 30/09/2013 Abierto/a &
Asientos contables
10/2013 10/2013 01/10/2013 31/10/2013 Abierto/a =
Apuntes analiticos a
11/2013 11/2013 01/11/2013 30/11/2013 Abierto/a =
Planes contables a
Plan contable 12/2013 122013 01/12/2013 31112/2013 Abierto/a 5
Plan de cuentas analiticas
Aiiadir un elemento

Ya estamos en disposicién de realizar operaciones empresariales basicas como una Venta y

una Compra, pero con el valor afiadido aportado por el BIZ360.
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4.- Venta basica.

A continuacion ya podemos realizar una Venta y una Compra, que son las operaciones basicas
de una empresa. Lo basico para poder llevar a cabo un negocio es tener clientes que en
principio han de ser captados por los comerciales, pero, Qué pasa cuando un comercial que
lleva 5 afios en nuestra empresa decide irse y este ha captado mas de la mitad de todos
nuestros clientes? La respuesta es muy sencilla, podemos perderlos. Con el BIZ360 puedes
gestionar, relacionar y estar al 100% seguro de que no tendras ningun problema mas en la

gestién de tu empresa.
Pensemos por un momento cual es el esquema de una negociacion de venta:

1. Cualquier oportunidad de negocio es susceptible de convertirse en una iniciativa
(tarjeta de contacto, llamada telefénica, email...). La iniciativa implica accion por tu

parte.

2. La iniciativa se convierte en una oportunidad. Esto implica un retorno por parte del

cliente donde muestra al menos un 1% de interés por nuestro producto.
3. Dicha oportunidad, en caso de ser conveniente, pasa a formar un presupuesto.

4. Si el presupuesto es convincente para el contratante, se cierra el acuerdo, se

produce la venta y se genera una factura asociada al presupuesto pactado

Hasta aqui seria mas o menos como una persona gestionaria un negocio con un

cliente.
Con el BIZ360es un procedimiento similar pero con algunas ventajas como por ejemplo seria:

-Un apartado para calificar y gestionar todas las oportunidades con tan solo arrastrar la

tarjeta de cada oportunidad.

Tarjeta de visita - 221,55 EUR (3

Open Mind Systems, Sergi

——— » Oportunidad

2

-La oportunidad de clasificar una oportunidad en “Ganada” o “Perdida”. En caso de ser
ganada sencillamente se continta con el procedimiento habitual ejecutando un pedido
de ventas y finalizar el contrato. En caso de ser perdida, nuestro sistema guarda

automaticamente al cliente en la base de datos para una futura oferta/pedido.

‘El sistema tiene un gestor de pedidos de ventas que permite gestionar muy

comodamente todos los pedidos pendientes.
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Vamos a realizar un seguimiento paso a paso una venta realizada por Jesus.

Primeramente tenemos la ventana inicial al hacer clic en ventas, aqui aparecen todos los

clientes que tenemos registrados.

Mensajeria  Ventas = Proyectos Marketing Recursos humanos  Conocimiento  Tools  Informes

Clientes o B cientes x| -
NewINnoVA r2ee2 =[O
CreativeSolutioNs Empresa EmMpresa Empresa, Antonio
22 Qeve Aquella, Espaiia director en Empresa
HRAAHR Aquella, Espafia
Ventas ejemplo@miejemplo.com
Iniciativas

Oportunidades
Presupuestos

Pedidos de ventas

n

Contratos

Si seleccionamos un cliente en concreto, observamos de forma directa algunas soluciones que

aporta esta ficha:

Mensajeria  Ventas Proyectos Marketing Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes % = O [ sesis (Ventas y Marke

Clientes / Empresa

NewINnoVA [ Ediar || crear | (_mprimir - [ Adjunto(s) ~ ][ mss - 112 [« =) (=][=]E)

CreativeSolutioNs
empresa  Empresa | Reuniones || Liamadas |
Vla ";é;"’ ‘,,w: ‘ Oportunidades ‘
wen es y *‘1&' A Mo o )
SR | Presupuestos y pedidos
Iniciativas
OEciinades Direccion ¢/ Una cualquiera, 23 Teléfono 1234456
Presupuestos Movil
Pedidos de ventas 01234 Fax =
Aquella
Contratos Email
After-Sale Services Espafia
Reclamaciones Sitio web http:/fwww.ejemplo.es
Mesa de ayuda (helpdesk) y
Llamadas telefonicas Contactos Notas internas Ventas & Compras Contabilidad Historial Perfiles Avisos

Llamadas registradas

Llamadas planificadas Antonio
. e director
Invoicing

ejemplo@miejemplo.com
Tiempo y materiales a facturar Teléfono: 21343546

Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar

Contratos a renovar

Send a message Log a note
Products 'g 9 Siguiendo

Productos Partner created Un seguidor  Aiiadir otros

) . Jesiis (Ventas y Marketing) updated document - hace 11 minutos - Me gusta X
Configuracion s Jests (Ventas y... X

Cuestionarios
Instalar plug-in de Outlook

Con tecnologia de Open Mind
Systems -

Existe un historial de venta y una herramienta de seguimiento muy completa.

‘ Reuniones H Llamadas |

‘ Oportunidades |

‘_ Presupuestos y pedidos |

Contactos Notas internas “entas & Compras Seguimiento de pagos Contabilidad Historial Terminal Punto de Venta
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Incorpora un sistema de mensajeria que permite la inmediata comunicacién con los clientes,

proveedores y empleados. Esto le permite tener una comunicacion a todos los niveles.

Para el proceso de venta, comenzamos creando una iniciativa. Una iniciativa no es lo mismo
que una oportunidad, ni mucho menos. Una iniciativa es el primer paso que se da entre un
cliente y una empresa, el simple hecho de dar una tarjeta, de enviar una carta al buzén de

casa, esto es lo que lleva a dar una iniciativa, el dejarse presente.

Para crear una, simplemente hemos de clicar en iniciativas y darle a crear, rellenamos todos
los apartados y le damos a guardar. Entre los apartados cabe resaltar que la relacionamos con
una empresa de nuestra base de datos (o creamos la empresa desde aqui de forma rapida y
se guarda en la base de datos de clientes de forma inmediata) y le damos un titulo. Observa
que también hay un campo de notas internas que puede ser interesante.Tenemos la opcion de
rellenar todas las casillas 0 no, las casillas resaltadas de azul son obligadas. Cuando hemos
acabado clicamos en guardar y automaticamente el cliente pasara a formar parte de nuestra

base de datos. Por el contrario ya podemos elegir un cliente ya creado.

Mensajeria  Ventas  Proyectos Marketing  Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes = B [ sesis (Ventas y Marke.. -

Iniciativas / Nuevo

NewINnoVA — =B
CreatiVeSolutioNs m Oportunidad Muerta
ks Asunto [ PlanficayRegistrarllamada |
Clertes Mantenimiento informatico integral
Oportunidades Nombre de la compaiiia | Empresa Nombre de contacto
Presupuestos Cliente Empresa v T M
Pedidos de ventas s . |
Direccion ¢/ Una cualquiera, 23 Email
Contratos .
Funcion
After-Sale Services o Teléfono
Reclamaciones Aquell 1234456
uella -
Mesa de ayuda (helpdesk) y. q Movil
State v
Llamadas telefonicas Eepai . Fax
Llamadas registradas spana
Llamadas planificadas . .
Comercial Jests (Ventas y Marketing) v/ Prioridad Normal [+]
Invoicing R
Equipo de ventas v Categorias -

Tiempo y materiales a facturar
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar
Notas internas nformacion extra
Contratos a renovar

Products Cliente existente. Nueva oportunidad de negocio

Productos
Configuracion

Cuestionarios

Instalar plug-in de Outlook

Con tecnologia de Open Mind
Systems -
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Al guardarla se crea una red social asociada al documento muy util para realizar seguimientos
con usuarios tanto internos como externos del sistema con se observa en la parte inferior y ya

se ha explicado en la seccion de red social.

Mensajeria  Ventas  Proyectos Marketing  Recursos humanos ~ Conocimiento  Tools  Informes 8) = O [ sesis (Ventas y Marke

Iniciativas / Mantenimiento informatico integral

NewlINnoVA [ Ediar |[ crear | [ Adiunto) ~ |[ mas - | =)
CreativeselutioNs ‘ Cancel Case | m Oportunidad Muerta

Ventas Mantenimiento informatico | Planificar/Registrar llamada

Clientes

integral

Oportunidades

Nombre de la compaiiia Empresa Nombre de contacto
Presupuestos Cliente Empresa Email
Pedidos de ventas Direccién ¢/ Una cualquiera, 23 Funcién H
Contratos Teléfono 1234456
After-Sale Services Aquella Movil
Reclamaciones Fax
Mesa de ayuda (helpdesk) y Espafia
Llamadas telefénicas Comercial Jests (Ventas y Marketing) Prioridad Normal
Llamadas registradas Equipo de ventas Categorias
Llamadas planificadas
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar Notas internas Informacién extra
Pedidos de venta a facturar Cliente existente. Nueva oportunidad de negocio

Albaranes a facturar

Contratos a renovar -

Products Send a message Log a note

Productos e [£] Oportunidad ganada
Configuracion « Empresa: Empresa [@lDebates
e  Etapa: Nuevo [ iniciativa creada
- Ingreso estimado [F] Oportunidad perdida
Instalar plug-in de Outlook « Comercial: Jests (Ventas y Marketing) [F] Etapa cambiada
Con ‘90”0‘059"3td9 Open Mind Jesis (Ventas y Marketing) updated document + hace menos de un minuto - Me gusta [ Iniciativa a oportunidad
ystems meretva @ oporiumiead doh

Sobre esta iniciativa se pueden planificar y registrar llamadas. Estas quedan registradas en el

calendario y todos los seguidores pueden consultar el histérico de la red social.

Esta iniciativa se puede cancelar o convertir en oportunidad. Supongamos que el cliente si esta
interesado en el producto. Al clicar en Convertir a oportunidad (marcado en rojo), este
documento desaparece de iniciativas y aparece en oportunidades tras pasar por una ventana

emergente que te da algunas opciones como fusionar con oportunidades existentes, aunque no

sea nuestro caso.

Marketing

Recursos humanos  Conocimiento  Tools  Informes o = I I Jess (Ventas y Marketi

Convertir a oportunidad

Acciones de conversion Convertir a oportunidad

Oportunidades
Cliente relacionado Enlace a cliente existente [+ |

Oportunidades f§ C'ente Empresa e

Presupuestos

Pedidos de vent;
Crear oportunidad [{ele=LLTIETS
Contratos

After-Sale Services
Reclamaciones

m

Espafia Fax

Y aparece en oportunidades en la fase de nuevo. A medida que vamos negociando podemos

arrastrarla en las diferentes fases en modo de visualizacion kanban. Aqui podemos clicar la
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flecha que tiene cada oportunidad y aparecen multiples opciones como cambiar el color, enviar

un correo, planificar/registrar llamadas, reuniones, borrarla...etc.

Tools  Informes

Mensajeria Ventas Proyectos M ting Recursos humanos Conocimi

Oportunidades
[ -1gl O Afiadir una columna nueva
NewINnovA  E=B
: . Nuevo + Calificacion 0|+ Propuesta + Negociacion
CreativeSonations Ingresos esperados: 0 Ingresos esperados: 0

Iniciativa de ejemplo

S Empresa
Clientes 1en00ts
Iniciativas - n
Oportunidades M tﬁmenim‘emo in fcrmati;‘ig 2
integral i
Presupuestos Empresa
Pedidos de ventas 151072013

Contratos

After-Sale Services
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y..
Llamadas telefénicas
Llamadas registradas
Llamadas planificadas
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar L
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar
Contratos a renovar

Products
Productos

Configuracion
Con tecnologia de Open Mind
Systems -

En modo formulario podemos modificar el ingreso estimado y el % de posibilidades de ganar la
oportunidad que tenemos segun nuestro criterio. También aparecen las opciones que se

observaban en modo kanban.

Mensajeria Ventas Proyectos M ting Recursos humanos  Conocimi Tools Informes s(s (Ventas y Marketi..

Oportunida... / Mantenimiento informatico integral

NewINnoVA  [EEEZ:oescarer 22 (@] (u[=[T]o ]S

e | Marcar ganado || Marcar perdido || Convertir a presupuesto | m

Ventas Asunto Planificar/Registrar llamada H Reunion ‘
Ciintes Mantenimiento informatico integral =
Iniciativas

Ingreso estimado

100 €on 0 %

Presupuestos
Pedidos de ventas Cliente Empresa v [  Accion siguiente 15/10/2013 [3
Contratos Email
After-Sale Services Teléfono 1234456 Cierre previsto |
Reclamaciones Brioridad
rioridal
Mesa de ayuda (helpdesk) y.. Normal = &
Llamadas telefonicas ¢ al )
omercial i ]
Liamadas registradas JesUs (Ventas y Marketing) v # Categorias v
Llamadas planificadas Equipo de ventas [
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar
Notas internas Iniciativa
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar Cliente existente. Nueva oportunidad de negocio

Contratos a renovar

Products
Productos

Configuracion
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En modo formulario podemos modificar el ingreso estimado y el % de posibilidades de ganar la
oportunidad que tenemos segun nuestro criterio. Podemos, de forma directa, marcarlo como

perdido, como ganado, e incluso realizar un presupuesto.

En nuestro caso realizaremos un presupuesto, el cliente lo aceptara y luego lo marcaremos

como ganado.

Realizar un presupuesto

=E» =
- Nuevo

Cliente

Empresa v » Tienda

Your Company [=]
Marcar como ganado
Ventas

.

[¢CE1g 0 Cancelar

Oportunidades

Presupuestos
Cliente
N i ' Empresa Accion siguiente 15/10/2013
i . .
Contratos Ema’ Cierre previsto
Teléfono 1234456 Prioridad Normal

A continuacion anadimos los productos que solicita el cliente y actualizamos el presupuesto.

Para esto editamos el documento, y afiadimos elementos:

Mensajeria Ventas  Proyectos Recursos humanos  Conocimiento  Tools

Marketing B ﬂ Jes(s (Ventas y Marketi... ~

=
Informes 8) ]

Oportunida... / Mantenimie...

0 Descartar

| Enviar por correo electronico || Imprimir || Confirmar venta || Cancel Quotation |

/ 0001

NewlINnoVA

CreatiVeSolutioNs

Albaranes a facturar

Contratos a renovar
Products

Productos
Configuracion

Cuactinnarine

Con tecnologia de Open Mind
loudapp.net:8069/7db=

Afiadir un elemento

Método de envio v

Base imponible
Impuestos

0.00€
0,00€

Presupuesto borrador Presupuesto enviado Pedido de venta Realizado
Ventas
Clientes
Presupuesto SO001 |
Iniciativas 3
Oportunidades i
cliente B Yo Fecna 161102013 3
Presupuestos
Direccion de factura
Pedidos de ventas EIEE Y| Tenda Your Company [=]
Contratos Direccién de entrega  'Empresa v (» Referenciacliente
After-Sale Services Tarifa Tarifa pablica (EUR) v
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y..
Llamadas telefénicas
Llamadas registradas =
Llamadas planificadas
B Lineas del pedido Ofra informacién
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar
Producto Descripcion Cantidad Unidad de medida Impuestos Precio unidad Precio coste Descuento (%) Subtotal
Pedidos de venta a facturar
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Ahora seleccionamos el producto (cantidad...) en la ventana emergente que aparece al afiadir
un elemento en las lineas de pedido, guardamos y cerramos. Repetimos la operacion con

todos los productos que necesitamos.

Crear: Lineas del pedido

Borrador Confirmado Realizado
Producto Mtto. informatico HW| v/[#» Empaquetado v
Cantidad 1,000 Unidad(es) v Impuestos v
Cantidad (UdV) 000 v Distribucion Analitica v
1

Precio unidad B Tiempo inicial entrega 7.00 days
Precio coste 0.00 Método abastecimiento  gajg pedido =
Descuento (%) 000 % Peso 0.00

Ubicacion empresa v

Propiedades -
Descripcion

Mtto. informatico HW

Guardar y Cerrar [elEIGEIGANITET 0 Descartar
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Venta basica

Ahora, se actualiza el total.

NewINnoVA  BEEEl:oeccorer

CreativeSolutioNs

Ventas
Clientes

Iniciativas
Presupuestos
Pedidos de ventas
Contratos
After-Sale Services
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y..
Llamadas telefénicas
Llamadas registradas
Llamadas planificadas
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar
Contratos a renovar

Products
Productos

Configuracion
Cuestionarios
Instalar plug-in de Outlook
Instalar plug-in de Thunderbird
Plantilla de contrato

Con tecnologia de Open Mind
Systems

I Enviar por correo electronico H Imprimir “ Confirmar venta H Cancel Quotation J
Presupuesto borrador Presupuesto enviado Pedido de venta Realizado
Presupuesto SO001
Cliente Empresa v 2 Fecha 15/10/2013 (9]
Direccion de factura Empresa v Tienda Your Company B
Direccion de entrega Empresa v Referencia cliente
Tarifa Tarifa pablica (EUR) vz F
Lineas del pedido Otra informacion
Producto Descripcién Cantidad :1':::’: ee Impuestos :::::; :;2:: :;e)scuento Subtotal i
Mtto. informatico ~ Mtto. informatico 1,000 Unidad(es) 200,00 0,00 &
HW HW
Mtto. informatico  Mtto. informatico 1,000 Unidad(es) 150,00 0,00 &
sw sw
Afiadir un elemento
Método de envio v Base imponible 0.00 €
Impuestos 0.00€
Total : (actualizar) 0,00 €

Después de actualizarlo y guardarlo se enviaria por mail clicando el botén que lo especifica.

NewlINnoVA

CreatiVeSolutioNs

Ventas
Clientes

Iniciativas
Presupuestos
Pedidos de ventas
Contratos
After-Sale Services
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y.
Llamadas telefénicas
Llamadas registradas
Llamadas planificadas
Invoicing
Tiempo y materiales a facturar
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar
Contratos a renovar

Products
Productos

Configuracion
Cuestionarios
Instalar plug-in de Outlook
Con tecnologia de Open Mind
Systems

Oportunida...

Editar || Crear
ml Confirmar venta H Cancel Quotation J

/ Mantenimie...

/ 80001

| imprimir ~ || Adjunto(s) ~ | mas -~ |

Presupuesto SO001

Cliente

Direccién de factura
Direccion de entrega

Lineas del pedido

Producto

Mtto. informatico
HW

Mtto. informatico
sSw

Método de envio

Margen

Presupuesto borrador Presupuesto enviado Pedido de venta Realizado
Empresa Fecha 15/10/2013
¢/ Una cualquiera, 23
01234 Aquella Tienda Your Company
Espafia Referencia cliente =
Empresa Tarifa Tarifa pablica (EUR)
Empresa
Otra informacién
- . Unidad de Precio Precio Descuento
Descripcién Cantidad N Impuestos N Subtotal
pei 1934 edida P! unidad coste %)
Mtto. informatico 1,000 Unidad(es) 200,00 0,00 0,00 200,00
HW
Mtto. informatico 1,000 Unidad(es) 150,00 0,00 0,00 150,00
sw 3
Base imponible 350,00 €
Impuestos 0,00 €
Total : 350,00 €
350,00 €
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Al enviarlo, en nuestro caso, nos avisa de que el contacto no tiene email, asi que actualizamos

este campo y seguimos.

Por favor rellene la informacion de la empresa y su correo electrénico.

Empresa  Nombre (¥ ¢Esunaempresa? )
m Empresa
e S o= Etiquetas Tags.. .
Puesto de trabajo Py re— |
Email e
Teléfono 1234456
Movil

oDescar

El mail que se envia es una plantilla que se puede editar.

Destinatarios Seguidores de SO001 y
Empresa <ejemplo@ejemplo.es> % | Add contacts to noti..

Asunto NewINnoVA Presupuesto (Ref SO001)

B 7 Uae L ZEEER [

Hola Empresa,
Aqui esta su presupuesto from NewlINnoVA:

REFERENCIAS

N° de pedido: SO001

Total del pedido: 350.0 EUR

Fecha del pedido: 2013-10-15
Referencia del pedido: Oportunidad: 1
Su contacto: Jests (Ventas y Marketing

Puede acceder a este documento y pagar en linea via nuestro portal de cliente:

Ver presupuesto

S0001_borrador. pdf

& Adjuntos

o Cancelar Usar plantilla  Sales Order - Send by Email (Portal) [+]
H Grabar como nueva plantilla
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Tras enviarlo, la red social lo recoge y todos los seguidores son informados.

pro Totar . ESLAVES =]
Plantilla de contrato
Equipos de ventas Margen 0.00€
Tipos de factura
Unidades de medida
Tienda
» Productos Send a message Log a note Siguiendo
» Tarifas Presupuesto enviado
Q NewINnoVA Presupuesto (Ref SO001) @ Debates
Hola Empresa,
P Pedido de venta
Aqui esta su presupuesto from NewlNnoVA: confirmado

REFERENCIAS N =
Ne de pedido: S0001 2 seguidores Afiadir otros
Total del pedido: 350.0 EUR @ Jests (Ventas y ... X
Fecha del pedido: 2013-1

... read more . Empresa X
|

S0001_borrador.p
df

Jesus (Ventas y Marketing) to Empresa - hace menos de un minuto - Me gusta

Quotation sent
« Customer: Empresa
« Untaxed Amount: 350.0
Jests (Ventas y Marketing) updated document - hace menos de un minuto - Me gusta

- Cliente: Empresa
- Base imponible: 350.0
Jesis (Ventas y Marketing) updated document - hace 5 minutos - Me gusta

- Base imponible
- Cliente: Empresa
- Comercial: JesUs (Ventas y Marketing)
Jess (Ventas y Marketing) updated document - hace 8 minutos - Me gusta

Sales Order created

Jesus (Ventas y Marketing) updated document - Empresa, Jesus (Ventas y Marketing) notified - hace 8

minutos - Me gusta

Con tecnologia de Open Mind —
Systems E

D ©D @O @

Ahora le toca al cliente, quien acepta o rechaza el presupuesto. Se puede realizar un “cancel
quotation” en el segundo caso y quedara registrado como un caso de no éxito para su posterior
examen. Es importante documentar el por qué del rechazo del cliente. En el primer caso, si el
cliente ha aceptado, se confirma la venta. Supongamos que no acepta y lo rechaza porque ha
encontrado otro producto mas barato o de mayor calidad por el mismo precio, o simplemente

quiere modificar el pedido, por ejemplo pidiendo menos unidades.

Mensajeria Ventas Proyectos Marketing Recursos humanos Tools  Informes 1 B ﬂJesl]s(VenlasyMarket\

Oportunida... / Mantenimie... / SO001

NerNnOVA | Editar H Crear J l Imprimir ~ H 1 Adjunto(s) ~ H Mas ~ \
Enviar por correo electrénico Imprimir Confirmar venta Cancel Quotation
CreativeSolutioNs. S ————————

Presupuesto borrador Presupuesto enviado Pedido de venta Realizado

Ventas
Clientes
- Presupuesto SO001
Iniciativas
Oportunidades Cliente Empresa Fecha 15/10/2013
Presupuestos E/wggz ;Lﬂgr;era 2 Tienda Your Company
Pedidos de ventas Espafia Referencia cliente
Contratos Direccion de factura Empresa Tarifa Tarifa pablica (EUR)
After-Sale Services Direccion de entrega  Empresa bl

Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y.. No se ha configurado ningin método de pago

Llamadas telefénicas Puede finalizar la configuracion en
Llamadas registradas

Llamadas planificadas Lineas del pedido  Ofra informacién

Invoicing
Tiempo y materiales a facturar i i i
sy Producto Descripcion Cantidad Unld'ad LD Impuestos Prgclc L et Subtotal
Pedidos de venta a facturar medida unidad coste (%)
Albaranes a facturar Mtto. informatico Mtto. informatico 1.000 Unidad(es) 200.00 0.00 0.00 200,00
HW HW
Contratos a renovar
Mtto. informatico Mtto. informatico 1.000 Unidad(es) 150,00 0.00 0.00 150,00
Products SW sSW
Productos
Configuracion
Cuactinnarine P . £
Con tecnologia de Open Mind Método de envio Base imponible 350,00 €
Systems Impuestos 0,00€
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Hay que remarcar que hay un archivo adjunto al documento, que es el mismo que se mando al
cliente y que esta en el histérico de la red social y en el gestor documental (de conocimiento)

de la aplicacion.

Mensajeria Ventas Proyectos Contabilidad Marketing Recursos humanos Conocimiento  Tools  Informes B ﬂJesﬂs(VenlasyMan(en.. =

Presupuest... /S0001

NerNnOVA \ Editar H Crear ‘ Imprimir + H 1 Adjunto(s) ~ H Mas ~ ‘ Emv’

‘ Nueva copia de presupuesto | Presupuesto borrador Presupuesto enviado Pedido de venta Realizado

CreativeSolutioNs

m

Pedido de venta SO001

Cliente Empresa Fecha 15/10/2013
¢/ Una cualquiera, 23
01234 Aquella Tienda Your Company
Espafia Referencia cliente

Direccion de factura Empresa Tarifa Tarifa pablica (EUR)

Direccion de entrega Empresa

Lineas del pedido Ofra informacién

Unidad de Precio Precio Descuento

P . .
roducto Descripcion Cantidad = Impuestos coste %) Subtotal
Mtto. informatico Mtto. informatico 1.000 Unidad(es) 200,00 0.00 0.00 200,00

HW HW
Mtto. informatico Mtto. informatico 1,000 Unidad(es) 150,00 0,00 0,00 150.00

sw sSw
Método de envio Base imponible 350,00 €
Impuestos 0,00 €
Total : 350,00 €

Margen 350,00 €

Con tecnologia de Open Mind
Systems

Ahora suponemos que ese mismo cliente nos llama unos dias mas tarde para crear un nuevo
presupuesto (asi que se crea de forma directa, sin pasar por iniciativas ni oportunidad). Asi
creamos el presupuesto directamente, anadimos los servicios y actualizamos, pero esta vez si

que realizamos la venta. A continuacién generamos la oportunidad de forma directa.

Presupuestos / Nuevo B
NewINnoVA  EEEEZE: oescorer =Es»
| Enviar por correo electronico || Imprimir || Confirmar venta || Cancel Quotation |
CreativeSolutioNs
Presupuesto borrador Presupuesto enviado Pedido de venta Realizado
Ventas
Clientes
Presupuesto /
Iniciativas
Oportunidades "
Cliente Empresa v #» Fecha 15/10/2013 3]
Direccion de factura
Pedidos de ventas ZIEE Y|z Tenda Your Company [
Contratos Direccion de entrega Empresa v » Referenciacliente =
After-Sale Services Tarifa Tarifa pablica (EUR) e
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y.
Payment Follow-up
My Follow-Ups
Llamadas telefénicas
Llamadas registradas Lineas del pedido Otra informacion
Llamadas planificadas
P . Unidad de Precio Precio Descuento
ici Producto Descripcién Cantidad Impuestos Subtotal
Invoicing P medida P! unidad coste (%)
Ty e aigkier Mtto. informatico  Mtto. informatico 2,000 Unidad(es) 200,00 0,00 0,00 & =
Pedidos de venta a facturar HW HW
Albaranes a facturar Mtto. informatico  Mtto. informatico 2,000 Unidad(es) 150,00 0,00 0,00 &
Contratos a renovar sw sw
s Afadir un elemento
Productos
Configuracion
- A Método de envio Yy Base imponible 0.00€
gia de Open Mind Impuestos 0.00€
Systems
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MODULO DE PRIMEROS PASOS Venta basica

A continuacion actualizamos el total y guardamos el registro. Ahora ya esta listo para enviarlo
por mail.

Presupuestos / SO003

NewINnoVA (Cimprimir ~_|[ Adjunto(s) ~ [ Mas - | 212 [« [ |[=[EH]E]9]
CreativeSolutioNs Confirmar venta Cancel Quotation

Presupuesto borrador Presupuesto enviado Pedido de venta Realizado

Ventas

Clientes

Presupuesto SO003
Iniciativas
CEOMNIELES Cliente Empresa Fecha 15/10/2013
: 01234 Aquella Tienda Your Company

Pedidos de ventas Espafia Referencia cliente =

Contratos Direccion de factura Empresa Tarifa Tarifa pablica (EUR)
After-Sale Services Direccion de entrega  Empresa

Reclamaciones

Mesa de ayuda (helpdesk) y...

Lineas del pedido Otra informacion
Payment Follow-up

My Follow-Ups Unidad de Precio Precio Descuento

Producto Descripcion Cantidad N Impuestos N Subtotal
Llamadas telefénicas el L 5 ()
Llamadas registradas Mtto. informéatico Mtto. informéatico 2,000 Unidad(es) 200,00 0.00 0,00 400,00
Liamadas planificadas i/ i/
Mtto. informatico Mtto. informatico 2,000 Unidad(es) 150,00 0,00 0.00 300,00
Invoicing SW sSW
Tiempo y materiales a facturar N
Pedidos de venta a facturar
Albaranes a facturar Método de envio Base imponible - 700,00 €
Contratos a renovar Impuestos : 0.00€
Frzaliac Total : 700,00 €
Productos
Margen 700,00 €

Canfinurarian
Con tecnologia de Open Mind
Systems

Al enviarlo se adjunta el presupuesto y todo queda registrado en la red social asi como en el
archivo histérico de correos.

Destinatarios Seguidores de SO003 y
Empresa <ejemplo@ejemplo.es> |10 contacts to notiy...

Asunto NewINnoVA Presupuesto (Ref SO003)

B 7 Uae T EEFEED [

Hola Empresa,
Aqui esta su presupuesto from NewINnoVA:

REFERENCIAS

N° de pedido: SO003

Total del pedido: 700.0 EUR

Fecha del pedido: 2013-10-15

Su contacto: Jesus (Ventas y Marketing

Puede acceder a este documento y pagar en linea via nuestro portal de cliente:

Ver presupuesto

S0003_borrador.pdf

& Adjuntos

o Cancelar Usar plantila  Sales Order - Send by Email (Portal) [~]
= Grabar como nueva plantilla

Notese que el importe es el doble que antes ya que ha solicitado el doble de unidades para
concepto. Ahora solo queda esperar la respuesta afirmativa del cliente, que también quedara
registrada en la herramienta para futuras reclamaciones.
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MODULO DE PRIMEROS PASOS

Venta basica

NewlINnoVA

CreativeSolutioNs

Ventas
Clientes

Iniciativas
Oportunidades
Pedidos de ventas
Contratos
After-Sale Services
Reclamaciones
Mesa de ayuda (helpdesk) y...
Payment Follow-up
My Follow-Ups
Llamadas telefénicas
Llamadas registradas
Llamadas planificadas

Presupuestos / SO003

Editar Crear

[ Imprimir + “ 1 Adjunto(s) ~ H Mas ~ ]

{ Enviar por correo electronico H Imprimir | Cancel Quotation

Presupuesto SO003

Cliente Empresa

¢/ Una cualquiera, 23

01234 Aquella

Espafia
Direccion de factura Empresa
Direccioén de entrega  Empresa

Lineas del pedido Otra informacién

Presupuesto borrador Presupuesto enviado Pedido de venta

Fecha
Tienda

15/10/2013
Your Company

Referencia cliente

Tarifa

700.00 €

Pague en linea de forma segura

Tarifa pablica (EUR)

Realizado

Producto Descripcion Cantidad Unld_ad de Impuestos PY?CID Eracio BT Subtotal
Invoicing medida unidad coste (%)
Tiempo y materiales a facturar Mtto. informatico Mtto. informatico 2,000 Unidad(es) 200,00 0,00 0,00 400,00
HW HW
Pedidos de venta a facturar
Mtto. informatico Mtto. informatico 2,000 Unidad(es) 150.00 0,00 0,00 300,00
Albaranes a facturar
sw sw
Contratos a renovar
Products
Productos Método de envio Base imponible : 700,00 €
Canfirirarian Impuestos 0.00 €
Con tecnologia de Open Mind
Systems Total : 700,00 € 5

m

Aqui termina el capitulo de primeros pasos. Esperamos que haya sido util y ameno.
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