
MÓDULO 01: CRM (Novo)
GANHOS

● Visualizar resultados da área;
● Acompanhar o processo de venda;
● Analisar os motivos de cancelamento de vendas;
● Verificar conversão de vendas;
● Acompanhar instalações dos serviços;
● Acompanhar o alcance das metas;
● Disponibilizar relatórios analíticos de prospecção, de venda bruta e de

ativação.

QUESTÕES
● Por que os leads estão sendo descartados?
● O que está motivando a contratação dos serviços?
● Por que as negociações estão sendo perdidas?
● Como está o tratamento do Funil de Vendas no mês?
● Quantas das negociações iniciadas foram fechadas?
● Qual a Taxa de Conversão no mês?
● Qual o ganho financeiro com os serviços comercializados no período?
● Qual o Ticket Médio das Serviços comercializados no período?

FILTROS
● Período
● Local
● UF/Cidade
● Região
● Campanha
● Tipo de Pessoa

INDICADORES
● Leads Disponíveis
● Leads Qualificados
● Leads Descartados
● Negociações em Aberto
● Negociações em Andamento
● Negociações Pausadas
● Negociações Aguardando Assinatura
● Negociações Assinaturas Concluídas
● Negociações Abertas
● Negociações Canceladas
● Negociações Perdidas



● Negociações Ganhas
● Negociações Finalizadas
● Negociações Ganhas Aguardando Ativação
● Negociações Ganhas Ativadas
● Conversão Funil
● Valor Serviços
● Ticket Médio
● Valor Ganho

VISUAIS

● [Quadro] Cenário Atual: Mostra a quantidade atualmente presente em cada
fase do CRM. Essa quantidade tem como objetivo evidenciar o cenário atual,
independente do filtro de período,

o Leads Disponíveis: Quantidade cadastrada aguardando ser qualificada;
o Leads Qualificados: Quantidade com cadastro completo do Lead

aguardando abrir negociação;
o Negociações em Aberto: Quantidade de negociações em aberto

atualmente;
o Negociações em Andamento: Quantidade de negociações em

andamento atualmente;
o Negociações Pausadas: Quantidade de negociações pausadas

atualmente;
o Negociações Aguardando Assinatura: Quantidade de negociações

aguardando assinatura atualmente;
o Negociações Assinaturas Concluídas: Quantidade de negociações com

assinaturas concluídas atualmente.



● [Quadro] Funil CRM: Seguindo a estrutura de um funil, é apresentada a
quantidade de clientes que passaram por cada fase. Essas informações iram
variar de acordo com os filtros realizados na barra superior do Painel.

o Leads: Quantidade de leads cadastrado no período inserido no filtro;
o Negociações Abertas: Dos leads apresentados na fase anterior,

quantos deles tiveram uma negociação dentro do período inserido no
filtro;

o Negociações Ganhas: Das negociações abertas apresentadas na fase
anterior, quantas delas foram ganhas dentro do período inserido no
filtro;

o Conversão Funil: Negociações Ganhas dividido por Negociações
Abertas.

● [Tabelas] Motivos: Apresentação dos Motivos que justificam a ação realizada.
O cadastro desses motivos pode ser consultado e realizado na rotina: CRM -
Voalle / Operações / Dashboard - Parâmetros do CRM, Menu: Motivos de
Vendas.

o Leads Descartados: Quantidade e percentual de descartes de leads
por motivo. No cadastro, trata-se do Tipo de Motivo: Descarte;

o Negociações Perdidas: Quantidade e percentual de negociações
perdidas por motivo, conforme selecionado no momento da seleção de
“Perda” da Negociação. No cadastro, trata-se do Tipo de Motivo:
Perda;

o Negociações Ganhas: Quantidade e percentual de negociações ganhas
por motivo, conforme selecionado no momento da seleção de “Ganho”
da Negociação. No cadastro, trata-se do Tipo de Motivo: Ganho.



● [Gráfico] Negociação Mensal: Quantidade de negociações realizadas mês a
mês.

o Negociações Abertas: Quantidade de negociações abertas no período;
o Negociações Finalizadas: Quantidade de negociações finalizadas no

período. Somatório de ganhas, perdidas e canceladas;
o Negociações Ganhas: Quantidade de negociações ganhas no período.

● [Tabelas] Negociação: Apresentação das quantidades de negociações por
Status, utilizando como referência diferentes variáveis.

o Variáveis: Campanha, Origem, Equipe, Vendedor, Região e Cidade;
o Negociações Abertas: Quantidade de negociações abertas no período;
o Negociações Finalizadas: Quantidade de negociações finalizadas no

período, somatório de ganhas, perdidas e canceladas;
o Negociações Canceladas: Quantidade de negociações canceladas no

período;
o Negociações Perdidas: Quantidade de negociações perdidas no

período;
o Negociações Ganhas: Quantidade de negociações ganhas no período;



o Negociações Ganhas Aguardando Ativação: Quantidade de
negociações ganhas no período, com status do contrato ‘Em
aprovação’ ou ‘Pré-Contrato’;

o Negociações Ganhas Ativadas: Quantidade de negociações ganhas no
período, com status do contrato ‘Aprovado’.



● [Gráfico] Serviço Ganho Mensal: Nas barras, é apresentada a soma dos
valores do serviço recorrente contratado pelo cliente. Em linha, está o valor
do Ticket Médio resultante das negociações ganhas, ambos os valores são
apresentados mês a mês.

o Valor Serviços: Valor total dos serviços recorrentes com negociação
ganha;

o Ticket Médio: Valor Serviços dividido por negociações ganhas.

● [Tabela] Ganhos Serviços/Produtos/Taxas: Tabela contendo valor das
negociações ganhas. Valor que pode ser composto por serviços recorrentes,
taxas avulsas ou produtos.

o Quantidade: Quantidade referente ao tipo vendido das negociações
ganhas.

o Valor Ganho: Valor total das negociações ganhas.



● [Tabela] Relatório com Detalhamento: Ao clicar com o “Botão direito do
Mouse” sobre um dos valores dos visuais e depois selecionar “Drill-through”,
será apresentado uma opção de relatório analítico que complementará a
análise do resultado apresentado. Após o redirecionamento da página,
estarão disponíveis algumas opções de filtro.




