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OQUE ESPERAR?
No módulo de CRM, você criará
Oportunidades (Leads) para seus clientes, e
os gerenciará na Esteira de Setores da
empresa.
Exemplo.: Se a proposta esta Esperando
Digitação, se foi Averbada, se esta
Esperando Link, etc...

COMO O NOME SUGERE...

Oportunidades são futuras oportunidades
que você pode ter com clientes em
potencial. No CRM, você conseguirá
registrar Propostas feitas para o cliente
naquela chance de venda.
Exemplo.: Está querendo comprar X
produto, agora o mesmo cliente esta
querendo comprar Y produto,  duas
oportunidades diferentes, várias propostas
para cada uma (diferentes valores).





Seguindo o fluxo de atendimento, você
não precisará criar Leads diretamente via
CRM. Elas já serão criadas no ChatRoom
ou mesmo após Registrar uma Chamada.

CRM será como sua mesa de trabalho,
você a organiza. Poe Leads em suas
devidas Esteiras e passa aos proximos
setores. Averba e Cancela quais quiser.
Filtra por dia, mês, título, número, cpf,
etc.

DE ONDE VEM LEADS?





Nesse ponto podemos ver a barra para
tramitação da Oportunidade nas
Esteiras dos Setores da empresa.

PRINCIPAIS PONTOS DE UMA LEAD

1

Para passar facilmente entre suas
próprias Leads, pode ser usada as
setas localizadas no canto superior
direito.
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Whatsapp: Para podermos mandar
uma mensagem para o cliente
direto do CRM.
Calendário: Quais e quantas
reuniões foram agendadas para
aquela oportunidade.
Propostas: Todas as propostas
realizadas até agora.
Chamadas: As que foram
registradas para essa Lead.

Ali temos alguns ícones:3

A opção de mandar mensagem via email.
Anotar, que consiste em ser a principal
função de comunicação interna, onde
poderemos deixar qualquer mensagem no
Chatter.
Agendar Atividade: Onde poderemos
agendar qualquer atividade futura para
essa Lead e aparecerá uma notificação para
a consultora realizar a tarefa.
Sala de Bate-Papo: Que poderemos usar
para ver o histórico de mensagens com o
cliente vinculado

Ocupando todo o canto direito temos o Chatter,
utilizado para conversação interna. No topo
temos:

Seguidos pela opção de anexar documentos. E
também da opção de adicionar pessoas para
acompanhar a Oportunidade em tempo real,
podendo ter acesso total á mesma.
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JANELA DE
AGENDAMENTO,
EXEMPLO DE DADOS E
COMO FICA NO FINAL.



Em relação as Oportunidades, TODAS
devem ter o nome do cliente como
título e escrito em CapsLock
(Maiúsculo).

REGRAS DE USO PARA O CRM

1

2 Oportunidades também devem ter pelo
menos uma chamada relacionada a sua
ficha.

3 Leads devem ter pelo menos um
contato atrelado ao formulário.

4 É necessário ter um marcador atrelado
na Oportunidade. 

5 Nunca entramos no cenário de marcar
todas as Oportunidades com altas
prioridades.



TIPS & TRICKS

Manter sua Linha de Produto
organizada é uma ótima maneira de
trabalhar.
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2 Caso agende atividades para suas
Leads, você poderá filtrar por:
Atrasadas, de Hoje e Futuras. Na barra
localizada abaixo do nome do setor
onde a oportunidade se encontra.


