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Ol.a OmniCanal para Lightning Experience

OmniCanal es un enrutador de trabajo que permite a las empresas distribuir y asignar tareas a los agentes de
atencion al cliente de manera mds eficiente.

Con OmniCanal, las empresas pueden establecer reglas para enrutar los trabajos a los agentes adecuados en
funcién de factores como el proceso, la ubicacidén geogrdfica, el tipo de problema o la experiencia del agente.

De esta maneraq, las empresas pueden asegurarse de que cada trabajo se atienda de manera eficiente y que los
clientes reciban un servicio de alta calidad.

OmniCanal es especialmente Gtil para las empresas que tienen un gran volumen de trabajos y necesitan distribuir
eficientemente esos trabajos entre un equipo de agentes.
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O1.b Usar OmniCanal

Comenzar a usar OmniCanal es sencillo. Para ello es necesario dar clic a la opcidén “OmniCanal” desde la barra de
utilidades:

Eventos del dia Tareas de hoy Asistente

o/ Omni-Channel

l Offline v - 5

| @ Suestado estd establecido como offline. X

<
mre

Nuevo (0) Mi trabajo (0) to del dia. No hay nada pendiente para hoy. Tome la iniciativa y vuelva pronto. Nada requiere su atencién en este momento. Vuelva a intentarlo més

tarde,
Ver todos

Publicar Sondeo
Negociaciones clave - Oportunidades recientes

d Compartir una actualizacién.
e Amanda Adrados - 20221025 - Compra de usados

Amanda Adrados - 25/10/2022

Martin - 20221013 - Compra de usados Ordenar por.

Martin - 20/10/2022$ 15.159.338.765.939.492,00 Actividad més reciente v Buscar en noticias.. ¢

Florencia Pérez - 20221125 - Compra de usados
Florencia Pérez * 26/11/2022§ 11.222,00

Test Franco - 20221125 - Compra de usados
idos Test Franco * 25/11/2022$ 1.000,00

© History £ Notes 4 Chatter Feed E) OmniCanal (Sinconexiba
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O1.b Usar OmniCanal

Y luego poner nuestro estado como Disponible:

< Omni-Channel _ v 2 Florencia Pérez v X

Todav's Events i Today’s Tasks

Offline v ]
R ; fia. Florencia Pérez whoenda.. v x 2 oosoorrt (O

Ocupado - Almorzando ° s Nothing due today. Be a ¢ - = ~
New (0) 1 i ; Actualizar ficha
Ocupado - En un receso ® v ! = Pedido
) <> . z . 1ota Modificar Versior
Ocpado-Enunareunicn @ SRR T Florencia Pérez personalizar ficha
Offline
HiooiNico 20221325 Compra Establecer como ficha de espacio de trabajo
Nico Nico - 28/12/2022 > Gestié p d oria -... Devoluc 4 >
Pedro Jiménez - 20221216 - Con ”
Pedro Jiménez - 24/12/2022 U Productos de pedido (1) Cerrar ficha U Historial del pe

Pedro Jiménez - 20221219 - Con
Pedro Jiménez - 19/12/2022

Juan Perez - 20221130 - Compra

ply, and close c... Juan Perez - 4/12/20225 4.000.000, Detalles Actividad

m £ Notes 4 Chatterfeed O Omni-Channel (Offline)
. O SSL W SRR R IR ey e g [
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O1.b Usar OmniCanal

Una vez realizado, comenzardn a llegar Candidatos o Pedidos (segun el perfil que tengamos configurado) que se
encuentran disponibles para tomar:

' Omni-Channel — i
® Disponible v !

|
Nuevo (2)  Mi trabajo (0) "

Paula Prueba to del dia. f
Paula Prueba - 20221215 -

Compra de usados| Entrada|
Compra - Compra directa

5d,3h1mind4s Ney

idos At

prueba prueba v A

prueba prueba - 20221229 - M

Compra de usados| Entrada| ¥
Compra - Compra directa

4d,3h48min33s Fle

Fle

Te

idos Te

® History & Notes 4 Chatter Feed @ OmniCanal (Con conexién)
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O1.b Usar OmniCanal

Una vez que hayamos tomado el registro, ninguna otra persona lo tendré disponible. A su vez, la accién de tomarlo
abrird una ficha con la pantalla principal del registro:

.
12 Consola de Ventas Inicio v = 00000180 v X
Pedido
Nueva nota Modificar Version para imprimir Activar Duplicar v
Paula Prueba 8
> Gestién En Espera Confi... Entrega Vehicul... Gestoria - Admi... Devolucién de ... En Traco Observado en T... Cerrado v Marcar Estado como completado(a) '
P 0 Archivos (0) B Historial del pedido (2) !
o i Ao §
Omni-Channel T RO TS YT T 1 1 AT T T S ST S ST T e :
® Disponible v
Nuevo (1) Mi trabajo (1) Propietario de pedido b Franco Bogado
Estado Entrada
prueba prueba
: - Compra de usad Cantidad de pedid Y
D prueba prueba - 20221229 - 1215 - Compra de usados antidad de pedido $ 20.000,00
Compra de usados |Entrada] Tipo de pedido Compra

Compra - Compra directa

Origen dei Candidato
4d,3h50min14s ig

Predio de preferencia Predio Tortuguitas
Asesor Comercial
Administrativo

Gestor externo
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02.a Candidatos

Los candidatos (también llamados “Leads” o “Prospectos”) son personas y/o compafias identificadas como
clientes potenciales. En otros términos, en Salesforce, los Leads representan a un cliente no cudlificado en una
fase temprana del proceso de ventas.

Aunque hayan expresado su interés en lo que se le ofrece o en el caso de que la compafiia haya determinado que
debe ser contactado, lo que los identifica es que necesitan un tratamiento adicional para determinar si es posible
convertirlo en una oportunidad.

Este tipo de cliente potencial puede llevar a una oportunidad o acuerdo, o puede que no; simplemente no lo sabe
todavia por qué no lo ha cualificado adn.

La cualificacién, los criterios que se empleen, determina la conversion o no del Lead.




02.b Detalles de un Candidato

Consola de Ventas

En la hoja siguiente se ve el cuadro mds grande

Fi@e?2sa®

Sl

Proceso de Venta Convencional

Al acceder a un Candidato rdapidamente
podra ver:

Informacién bdsica sobre el Candidato;

Su estado;

La actividad realizada sobre ese Candidato
Acceso a Chatter para poder interactuar
acerca del registro;

En Detalle podrd ver toda la informacién

presente sobre el registro y agregar la que
vaya obteniendo;

Toda la informacién completa del Candidato;
Botones de acciones rapidas, permiten derivar

el candidato a compras/ventas entre otras
COSaS.

Los registros relacionados con el Candidato
(archivos y notas, etc.), y el historial del mismo.
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02.b Detalles de un Candidato

Cuentas V% Lucas Martinez v X e gqwewawe v X ¥ Martin Gonzalez v X Y José Pérez iménez v x B2 Mantin Gonzalez v X

Candidato
Martin Gonzalez

Cormertic Nueva nota

Telddono ) v ompra recomendads

Retoma

Condhcones prmanas

Proceso de compra Indagacion de intenci Ofrecer peritar Trabsjando

Derivado Convertido

Modificar

No i i de este C
— e~
4 3
d
Derivar Candidato a Ventas
| Madodstaduditia
—r
v Lead Information 6 5 Enviar Candidato a Compras
de canchdato No Cakficado Propietanc del candidato an B
Nombee compieto Martin Gonzalez Origen del candidsto Candidato no Calificado
E G o
Cehss Comgen recomendads @ Retoma
Grado el Candidato A

c 1
de Contacto Incontactable

Predio Tortugurt

Candidato no interesado

Compra Directa

v Feed © OmniCanal (Con coneode) E—IRCE=IRIEY

Vinculos rdpidos de lista relacionada @ 8
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0 3 e Cuentas personales
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03.a Nociones generales del objeto

Las cuentas personales almacenan informacién de una persona fisica. Asi, por ejemplo, a un DNI le debe
corresponder una cuenta personal.

Como tales, las cuentas personales guardardn informacién que es relativamente independiente de los procesos
de ventas, que no suele variar tan seguidamente como aquella que es propia de una venta (por ejemplo: Estado
Civil, Tipo de Documento, CUIL, etc.)

Las cuentas pueden ser creadas como resultado de la conversién de un Candidato (de cliente potencial a cliente
de la compania) o de manera independiente.
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03.a Nociones generales del objeto

Qe F@e?aa @

13 Consolade Ventas  cuenas % Mantin Gonaalez v X Pt Matin Gonzater i

[7Y Curnta pencesl

Martin Gonzalez Byt | ¥ i
v e cun -
o) 2345678910 .
Timeline Mastrando: 04/05/2023 - 03/06/2023 « 30 Gais) - & elementols) Y '
0230817 - €
o7ms2023 10s2023 21082023 2052023
T v T
Actividad  Chatter  Detalles No siiconitririos dipichos otrichiles di aits Culinta:
je duphcadas. Active reglas de duphcados para identificar posibles
v Informacidn de la Cuenta
Martin Gonzalez Propietan de la cuents & Mariano Gaz "
Modo vista dividida - Vinculos rdpidos de lista relacionada @
Teo Chent
~ 0 Chente Dortunidades (1 O redic 0 arch

Oportunidades (1) .

Notes 4 ChatterFeed [CIOIRESTRIIGORSRVAE 1z To Do Ust

La distribucién de la informacion en cuenta se distribuye de la misma manera que en los registros de Candidatos.
La diferencia es que desde la cuenta es posible crear una oportunidad.
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04- Oportunidades

04.a Nociones generales del objeto
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04.a Nociones generales del objeto

En pocas palabras, una oportunidad es un Candidato cualificado. El objeto oportunidad representa tipicamente
una negociacion en curso. Su propdsito principal es almacenar informacion especifica con respecto a cada
intento de negociacién (ya sea ganada o perdida) a lo largo del tiempo.

En Salesforce, una oportunidad pasa por una serie de etapas vinculadas a los tipos de tareas que se realizan y a la
probabilidad de completar la venta.

En el modelo de Salesforce es en una oportunidad donde se agregan los productos que el cliente desea adquirir y
donde se generan el presupuesto y la cotizacion.

Una vez que el cliente acepta el peritaje, una vez que se firmd un acuerdo con él que indica que se proveerd un
servicio o un producto, la oportunidad debe ser cerrada como ganada.
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04.a Nociones generales del objeto

Q s CENEEER N6

-
z
b
3
s
a
8
g
H
®
<
x

Consola de Ventas Cuentas V% Martn Gonzakez v

P2 Martin Gonzalez W MartinG... v x

P - -~ e —— Rl wR

Nueva nota

Oportunidad
Martin Gonzalez - 20230517 - Compra de Usados

la cuenta Etape val Valor peritado Valor cotizado Operacitn
Calficacién $ 1.000.000.00 $ 1.364.000.00 Compra Directa
¥ m Se requiere un analisis Proposicon Negocaaon Pentaje Penchente Peritaje en Curso Pentaje Final. Cerrada
Orientacion hacia el éxito
o Intents recopilar cualquier tpo de informacién relevante para (3 compra: cuales seran las fechas de compra y entrega, etc.
Chatter Detalles Peritajes
S—— Derivar Gestién

v Informacién de la Oportunidad Vinculos rdpidos de lista relacionada @

de preferencia Predio Tortuguitas Propeetanc de o &5 Mar

Nombre de ls oportunidad Martin Gonzalez - 20230517 - Compra de Usades Comercial

Nomre de la coent Martin Gonz: Fechs de ciere 7/5/2023 Moo W

Operacn Compra Directa Euge Calificacsdn

Fecha deseads de entrege =
B

$ 1.000.000.00 Potiia 04l a0 & triget

> Informacidn de cotitular

P, pe— F Notes LASSLERN I © OmniCanal (Con conexsdn)
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05.a Nociones generales del objeto

En Salesforce, un pedido representa un acuerdo entre una empresa y un cliente para suministrar productos y
servicios con una cantidad, precio y fecha conocidos. Los pedidos estdn pensados para continuar donde finaliza
una Oportunidad ganada.

Un pedido se utiliza para llevar un registro del trabajo que se realiza para un cliente y puede incluir informacion
como el cliente al que se le hizo el pedido, la fecha en que se realizd el pedido, los productos o servicios solicitados
y el monto total del pedido. Un pedido también puede incluir informacidn sobre el método de pago y la forma en
que se entregardn los productos o servicios.

La diferencia principal entre un pedido y una oportunidad es que un pedido es una solicitud de compra
confirmada por parte de un cliente, mientras que una oportunidad es una venta potencial que adn no se ha
confirmado. Una oportunidad se convierte en un pedido cuando el cliente confirma la compra y se realiza el pago.

En la implementacidon de Car One los pedidos servirdn para trazar e implementar la gestion administrativa de las
compras, la etapa gestorig, entre otros puntos.
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05.a Nociones generales del objeto

Q Buscs
Consola de Ventas Cuentas v ¥ Martin Gonzalez v X F2 Martin Gonzalez v X
P2 Martin Gonzalez WMInGo. v x  @MatnGo. v x  @00000192 v x
Pecdido ]
Martin Gonzalez r 3 Asofix Cambiar Nuevo Evento v |
[
Estado Tipo de regatro del pedido Valor peritado etanc de pedido
£ntrad: Compra Directa Admins | Compra de Usados - Tortuguitas £ |
v Gestion En Espera Confirmacid, Entregs Vehiculos Gestoria - Admunistraci Develucion de Legajo €n Traco Observado en Traco Cerrado v Marcar Estado co
Orientacién hacia el éxito
o Resiear y completar las tareas cresdas
o Avanzar Pedido 3 siguiente Estado,
wida
au Detalles Vinculos rdpidos de lista relacionada @
> B Productos Notas (0 0 Archiv
00000192 Pr Admins | Compra de Usados - Tortuguitas
5 B Historial del pedido (1
Nombre de & cuenta Entrada
Fecha =vcial del pe $ 1.364.000.00
[} Productos de pedido (1) y
Patents Compra
Fecha de Patentaments v
Transferencia
Fecha DUV Predio Tortuguitas 1,00
$ 136400000
peide
onelinformede A definr Admiristrative i« todo
Netas (0) ¥
$ 1.000.000.00 Petiate
Archivos (0] s
0 ’

. Entreca Comorometida & Casmas seriane
P
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06.a Ventas sin retoma

1) Para comenzar con el proceso de Venta de OKm se debe estar en la seccién de “Candidatos” y seleccionar el
botdn de “Nuevo”.

QUE TE MUEVE
LO LUGAR

Consola de Ventas Candidatos v
Candidatos = = F— . 1 " B
Todos los candidatos abiertos v  # | o | el il ’ o i ' ok idadeal
IR . > b SRRy . S S b S A [ Nuev ; ¢- m- ¢ 72 €Y
. entos « Ordenado por Fecha de creacion « Filtraco por Todos los candiciatos - Estado de candidato, Tipo de registro de candicdato » Se actualizd hace un minuto
Nombre completo v Celular v | Teléfono ... v Email v Asesor Comer... v Estado de candidate v Nombr.. v A.. Vv Predio de prefe... v N'deD.. Vv
de intenc Predio Tortug 1 v
! Predio To 2776533 v
Predio Toruguitas -
B ] ' Nue: Predio Tortuguitas -
Nuey Predio Toruguitas .
¢ -
) 11213658 Nue: guitas 3496483 v
o Calificado Predic San Martin 0 ~
Pal Nue Predio San Martin 0 .
Y > aricbal Nues Predio San Martin 0 v
ar En Nuey -
3! Nuevo ortuguitas 0 -
Nuevo Predio Tortuguitas 0 ~
4 REE y Nueve Predio Tortuguitas 0 v
) 11 Nuevo Predio Tortuguitas v -
‘
I‘.'_““Mwm.‘m ® Notes 4 Chatter Feed O o = o Lis!
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06.a Ventas sin retoma

2) Se selecciona la opcién de “Venta de 0Km” y se hace clic en Siguiente.

M| ENONSOWOLLOAR Q Busca FTea?2aa @

i3t Consola de Ventas Candidatos v % Nuevo Candidato

it
o

- Notes 4 Chatter Feed QO OmniCanal (Sin conexida!
P —
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06.a Ventas sin retoma

3) En esta parte es importante completar todos los campos vacios, sobre todos los que poseen el asterisco rojo
que significan que son obligatorios, es decir, si no esta completo alguno de dichos campos el Candidato no va a
poder ser creado. Una vez completado el formulario, hacer clic en Guardar.

T R e
1 a
! Crear Candidato: Venta de 0 Km
Lead Information

&e
* Estado de candidato Nuevo v Propietario del #$ Mariano Gazul “
candidato RS-
Ver todas las dependencias
Origen del candidato --Ninguno-- o
* Nombre completo Tratamiento Valoracién --Ninguno-- v
--Ninguno-- v
f
Nombre Teléfono Fijo
Lucas
Radicacién del --Ninguno-- v
* Apellidos Vehiculo
Martinez Método de Contacto --Ninguno-- v
Preferido
* Predio de Predio Tortuguitas v
* Email lucas.martinez@gmail.com preferencia
Asesor Comercial Buscar Personas. Q
Celular
Marca de interés Alimasina -

v Asignar mediante una regla de asignacion activa Cancelar Guardar y nuevo
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06.a Ventas sin retoma

4) Asi se visualizaré la pagina de los Candidatos.

Y aqui existen dos posibilidades:

- Si el vehiculo no tiene retoma se debe seleccionar la opcién de “Presupuestar Unidad”.
- Sise quiere realizar la operacidén con Retoma debe seleccionar “Cotizar Usado”.

Ambos botones se encuentran del lado derecho de la pantalla.

En este ejemplo vamos a mostrar la conversidn del Candidato que no posee retoma, por ende
seleccionamos la opcién “Presupuestar Unidad”.



06.a Ventas sin retoma

Proceso de Venta Convencional

e

Consola de Ventas Candidatos

v ¥ Lucas Martinez v X

Candidato

Lucas Martinez

Trabajando Derivado

£ 1 duplicado p ial de este Candid:

Actividad Chatter Detalles
v Campos
v Lead Information

Nuevo

Lucas Martinez

2 lucas.r

racko ded D
N e smens 22.445.867

Unidades Consultadas

endedores | OKM JCHEVROLET] Tortuguitas

Presupuestar Unidad

La operacién no contiene retoma

Cotizar Usado

La operacidn contiene retoma de |

Candidato no Calificado

candidat;

abfica para avanzar.

Mostrar iconos ocuitos
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06.a Ventas sin retoma

5) Una vez convertido el Candidato, la pantalla se redirige a la pagina de Oportunidad.

Seguidamente se debe presupuestar el auto, por lo cual se debe hacer clic en el boton de “Crear Presupuesto” que
lo llevard al comercial a la pdgina de Asofix.

Alli se realizardn los pasos que ejecutan hoy en dia. Y a medida que vayan avanzando en el proceso de Asofix, los
estados e informacion de la Oportunidad se van a ir completando progresivamente. En este caso, la cotizacion se
va a ver reflejada en la seccidn de “Cotizaciones” en la Oportunidad del lado derecho.
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06.a Ventas sin retoma

11 Consola de Ventas Candidatos

¥ Lucas Martinez v X

v Lucas Martinez W lucas Ma... v X

Oportunidad

Lucas Martinez - 20230522 - Venta de 0 Km

Nombre de la cuenta Erapa Valor ge Compra Valor Deritaco Valoe 0o Opetacn
! Lucas Martinez Calificacion

Venta de 0 Km

“ oo it o

Proposkion Negocacion

Cerrada v Marcar £

Actividad Chatter Detalles Presupuestos

Derivar Gestion
v Campos

v Informacion de la Oportunidad

a Cambiar tipo de registro

Predio Tortuguitas

™ Marian )
. Vinculos rapidos de lista relacionada @
Lucas Martinez - 20230522 - Venta de 0 Km or Comercia
O Cotizacion
Fecha de cierre 29/5/2023 :
Nombre de ] a5 Martinez 0 A .
Etapa Calificacion <
Venta de 0 Kr
010 Venta de O Km M&0do de Contact ¢ a
Fecha deseada de Prefes 33/
entrega Mot % Pérdida
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06.a Ventas sin retoma

a Cotizaciones (2) ¥
A 00000063 ~
Iniciar sesidn Estado: En revisidn
X Sincronizando:
l Precio total: $ 1.000,00
00000066 v
Estado: En revision
Sincronizando
0 Precio total: $ 4.760.000,00

Ver todos

P2 Peritaies (2) v
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06.a Ventas sin retoma

6) Una vez creada la cotizacién se debe ingresar a la misma haciendo clic en el numero azul. Seguidamente hay
que apretar el botén de “Actualizar presupuesto” e ir avanzando en los estados a medida que vayan avanzando
en el proceso.

=] rooo oV -
T o @e?ea

i1 Consola de Ventas Oportunidades v B Lucas Martinez v X W Lucas Martinez - 202.. v X W Sebastian Boo - 2023.. v X

! $ 7.950.000.00

“ e S Ao o)

Detalles Actividad Vinculos rapidos de lista relacionada ©
) o @ Partidas de cotiza a
00000141 Fechs e caducdad 26/5/2023
Sebastian Boo - 20230523 - Compra de v Nots 0 A
Usados
Generado
o Partidas de cotizacién (1) 4
1%
: v
23/5/2023
20 PEUGEQT
2008
v Totales $ 7.950.000.00
$ 7.950.000,00
0.00 % Envio y tratamient o) 5 -
Archivos PDF de oresuouesto (0)

it
8

> Notes 4 Chatter Feed OmniCanal (Sin conexidn)
P ye— °
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06.a Ventas sin retoma

7) Una vez finalizada la cotizacién, es decir, que se marque en el estado de “Anulado” o “Venta”, se debe volver a la
Oportunidad y se verd como avanzé dicho estado a “Negociacion”.

8) Para terminar con el proceso de la Oportunidad se debe seleccionar el estado Cerrada y apretar el boton de
“Seleccionar Etapa cerrada/o”, marcar si tiene o no Leasing y ahi finalizaria la Oportunidad.

Modificar dependencias
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06.b Ventas con retoma

1) Para comenzar con el proceso de Venta de OKm se debe estar en la seccién de “Candidatos” y seleccionar el
botdn de “Nuevo”.

e Ai@e2sa®

TR MUTVE
UGAR

Consola de Ventas

Candidatos Nueve Importar Cambiar estad Cambiat propietar Version para impeimie
Todos los candidatos abiertos v = ‘ ) o ) ' e ’

50+ elementos « Ordenado por Fecha de creacion « Filtrado por Todos los candiciatos - Estado de candidato, Tipo de registro de candidato » Se actualizd hace un minuto

Candidatos v

Nombre completo v Celular v | Teléfono ... v Email ~  Asesor Comer... v  Estado de candidatc v Nombr.. v A.. v Fechadecr.. v Prediodeprefe.. v N'deD.. v

ridade ndagacidn de intenc 18/5/2023, 16 Predio Tortuguitas 10 v

M Trabajando bast 8 17/5/2 Predio Toruguitas 22.776.533 v

Nuevo .

4 Nuev v

Nuevo v

¢ t Nue v

Frar é 1141365795 11213658 edrofra hot Nuevo v

1535689978 n v Alan A No Calificado 22 Predic San Martin 0 -

Pal Nuev 22 Predio San Martin 0 v

2 a ariobalemn.a ge Fernand Nuevo 21/3 Predio San Martin ] v

ar Emifiano Pont Nuevo F3] Predio Tortuguitas 0 -

a Emilano Ponti Nuevo 21 Predio Tortuguitas 0 -

1131320909 test@hender s Emikano Ponti Nuevo 2, Predio Tortuguitas 0 -

4 EE y Nue 2 v
1147893652 Nuevo 2 ¢ - v

® Notes 4 Chatter Feed

lavascnptvond (D)
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2) Se selecciona la opcién de “Venta de OKm” y se hace clic en Siguiente.

. -
o010 o e Q suxe @e2ea®

Consola de Ventas Candidatos v % Nuevo Candidato

.owr = P Notes 4 Chatter Feed QO OmniCanal (Sin conexiba) 7= ToDolist
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3) En esta parte es importante completar todos los campos vacios, sobre todos los que poseen el asterisco rojo
que significan que son obligatorios, es decir, si no esta completo alguno de dichos campos el Candidato no va a
poder ser creado. Una vez completado el formulario, hacer clic en Guardar.

SRS

Crear Candidato: Venta de 0 Km

Lead Information

:
* Estado de candidato Nuevo v Propietario del # Mariano Gazul “
candidato -
Ver todas las dependencias
Origen del candidato --Ninguno-- v
* Nombre completo Tratamiento Valoracion --Ninguno-- &
--Ninguno-- v
fi
Nombre Teléfono Fijo
Lucas
Radicacién del --Ninguno-- -
* Apellidos Vehiculo
Martinez Método de Contacto --Ninguno-- v
Preferido
* Predio de Predio Tortuguitas v
* Email lucas.martinez@gmail.com preferencia
Asesor Comercial Buscar Personas.
Celular Q
Marca de interés Ainnuina -

v | Asignar mediante una regla de asignacion activa Cancelar Guardar y nuevo
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4) Asi se visualizard la pagina de los Candidatos.
Y aqui existen dos posibilidades:
- Si el vehiculo no tiene retoma se debe seleccionar la opcién de “Presupuestar Unidad”.
- Sise quiere realizar la operacidén con Retoma debe seleccionar “Cotizar Usado”.
Ambos botones se encuentran del lado derecho de la pantalla.

En este ejemplo vamos a mostrar la conversidn del candidato que si posee retoma, por ende seleccionamos
la opcidn “Cotizar Usado”.
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OLOQUETE M

Q s *@e20a®

Candidatos Vv % Lucas Martinez v X

Candidato

Lucas Martinez

Trabajando

Derivado Convertido

E 1 duplicado p ial de este Candid. wrdo
Actividad Chatter Detalles Unidades Consultadas

. S ———— . Presupuestar Unidad
v Campos

La operacién no contiene retoma.
v Lead Information

Cotizar Usado
£5ta00 de candidato Nuevo Prondsd 2
La operacidn contiene retoma de un usado

Nombee compiet Lucas Martinez Vendedores | 0KM JCHEVROLET] Tortuguitas

3
Celutar Candidato no Calificado
0 £l candidato no calfica para avanzar
N* Ge Documens: 22.445.867
Racweaoitn de
- & C Feed = Tal Mostrar iconos ocuitos
Chatter Feex %= To DoList
O oo
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5) Una vez convertido el Candidato, la pantalla se redirige a la pdgina de Oportunidad. Seguidamente se debe
presupuestar el auto, por lo cual se debe hacer clic en el botdn de “Cotizar vehiculo”.

SX8] T o Yy /5
A TOOO LO QUE TE MuEVE
| £ UN SOLO LUGAR Q Busca EE] ga20a @™
Consola de Ventas Candidatos V% Lcas Martinez
Fe Lucas Martinez W Lucas Ma... v X

Calificacién Venta de 0 Km

ucs inez
“ Se requiere un andl. Proposicion Negociacidn Peritaje Pendiente Peritaje en Curso Peritaje Finalizado Cerrada v Marcar Etapa com

Actividad Chatter Detalles Peritajes

Derivar Gestion

v Campos
v Informacion de la Oportunidad c Cambiar tipo de registro

Predio Tortuguitas % Madiano Gazul

Vinculos rapidos de lista relacionada @
Martinez - 20230522 - Venta de 0 Km

con Retoma 20/€ /5002 o Tiza e G perit
29/5/2023
Martinez 0 Asct
3s Martinez Calificacion
Venta de 0 Km
fa.
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6) Automdticamente se abre una pestafia la cual contiene los campos necesarios para cotizar el vehiculo. Se
deben completar todos y hacer clic en “Cotizar”.

Cotizar vehiculo

Seleccione un afc
2010
Seleccione una versin

£ 3P 09
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7) Una vez cotizado el vehiculo, el estado avanza solo hasta Proposicién. Y alli se debe hacer clic en “Crear
Presupuesto”. Este botdn lo redirigird a Asofix donde deben realizar el proceso que ya conocen, y al terminar se
pasard automaticamente al estado de Negociacion.

- - = = )
) S a Al@e?ea®

it Consola de Ventas Oportunidades v B2 Lucas Martinez v X W lucasMarinez-202. v X W Sebastian Boo-2023.. v X

P Lucas Martinez 2 Lucas Martl., v WlucasMa.. v X @lucasMar. v X
T NG,

N

Nomb pa Valor de Compea Valor peritad v Operacién
’ ucas Martinez Proposicién $0,00 Venta de 0 Km

R

Negociacién Peritaje Pendiente Peritaje en Curso Peritaje Finalizado Cerrada v Marcar Etapa como completadola)

Actividad Chatter Detalles Peritajes
Derivar Gestion
v Campos
v Informacion de la Oportunidad a Cambiar tipo de registro
Predio Tortuguitas Propretario de "W
. = Vinculos rapidos de lista relacionada @
Lucas Martinez - 20230522 - Venta de 0 Km Ase:
@ Cotizaciones 1 Peritaje
F 29/5/2023
: O e
Ets Proposicién
hae
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8) Se debe hacer clic en el presupuesto creado.

TE MUEVE \
cwuer a CEN- R Y G
Consola de Ventas Candidatos v PR Lucas Martinez v X
P2 Lucas Martinez o Lucas Mart v W lucas Ma... v X
-
Predio Tortuguitas % Maria A T
Lucas Martinez - 20230522 - Venta de 0 Km al
o con Retoma 29/5/2023 (o] tizaciones (1 O Peritaje i
Operacssr A
Fecha ceseaca de ™
entrega [ +] > ado
Peritage de Asofix
d295 po
O Cotizaciones (1) =
valor de Compra @
v
En revisidn
> Informacién de cot
$ 136400000
> Campos adicionales g
Peritajes (0) =
Productos (0) s
org

71 Arehivae
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9) Una vez en Cotizacién, se debe actualizar el presupuesto haciendo clic en el botén marcado. Luego se debe
aceptar o denegar la cotizacion. En este caso vamos a aceptar la cotizacién realizada y para ello debemos ir a los
estados y seleccionar la opcidn de “Aceptado” y hacer clic en “Marcar estado como completado”. De esta manera,
la cotizacidn es aceptada y debe volver a la oportunidad clickeando en el hipervinculo que se encuentra arriba de
los estados con el nombre de la Oportunidad en azul.

Too Ve TE e N
%3] 700010 que TE Mut
R e Q A-@e?2ua @
i1 ConsoladeVentas  Oportunidades v
P2 Lucas Martinez P2 Lucas Mart v W Lucas Mar
I u En revisién
’ $ 1.364.000.00 as
- T
Detalles Actividad Vinculos rapidos de lista relacionada @
[ Panidas de cotizacién 1) @ A
000¢ 38
Lucas Martinez - 20230522 - Compra d
Usados
En revis 3 =
") Partidas de cotizacién (1) 4

v Totales

$ 1.364.000.00 mpuestos

0,00 % F1 Archivos PDF de oresuouesto (0) 4

sfcarone--uat sandboightring forcs
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10) El estado avanza hasta Negociacién y manualmente debe seleccionar el estado de Peritaje Pendiente y una vez
alli hacer clic en el botdn de “Crear Peritaje” que lo llevard al comercial a la pdgina de Asofix.

Alli se realizardn los pasos que ejecutan hoy en dia. Y a medida que vayan avanzando en el proceso de Asofix, los
estados e informacién de la Oportunidad se van a ir completando progresivamente hasta llegar al estado de
Peritaje Finalizado.

)
a r@e?2sa®
iii  Consola de Ventas andidatos v B Lucas Martinez
B2, Lucas Matinez e Lucas Marti. v W lucas M. v x
P T e et

Oportunidad
Lucas Martinez - 20230522 - Venta de 0 Km con Retoma

Peritaje Pendiente Ver

Perit; inalizad d
Actividad Chatter Detalles Peritajes
v Campos
v Informacion de la Oportunidad u Cambiar tipo de registro

Vinculos rapidos de fista relacionada @
@ Coizaciones (1 @ peinaie
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11) Cuando el peritaje esté finalizado en Asofix se debe Actualizar el peritaje haciendo clic en el namero azul
ubicado en la seccién de “Peritaje”.

Ver todos

Peritajes (2) v

PE-000017 v
Dominio: Dominio ejemplo

Tasacion:

Precio de mercado:

PE-000020 v
Dominio:

Tasacién:

Precio de mercado:

Ver todos
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—

Qs x@e?2ea®

X W Sebastian Boo - 2023 v X

Consola de Ventas Oportunidades v P2 Lucas Martinez v X W Licas Martinez - 202.. v X W Sebastian Boo - 2023.. v

W Sebastian 800 # PE-000044 - x

Peritaje

Sebastian Boo - 20230523 - Venta de 0 Km con Retoma

Precio de mercado

Usado por Ingresar

m ingresado Solictado Peritaje pendiente Pendiente de gestoria Peritaje finalizado Eliminado

nculos raps 513 ad3
Actividad Detalles Vinculos rapidos de lista relacionada @

»)

v Compos

v Information D N
Archivos (0)
2, Cargac arch
E Venta de 0 Km Usado por Ingresar - e
O suelte archives
or
Fechy de verficaodn
Notas (0) A4
Kilometraje Versitn
peracion P2 1Geencial da nasitnias 190 -

https//sicarone--uat sandbonightrung force comylightring/r/Peritape._ ¢/a00520000061 Q'CMVZ'.\m s« B2Flightning %2F ri2F Opportunty R2F0065 200000H4cQOAA I % 2Fnew 3K source %3 Dalohatdeader &0 source s alohakeader
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12) Una vez finalizado todo el proceso, en la Oportunidad se debe seleccionar el estado Cerrada y optar por la
opcién de cerrada como Ganada o Perdida, y si es con Leasing o no.

Modificar dependencias
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