


| processi aziendali prettamente gestionali sono
stati informatizzati da tempo...

Azienda

Ciclo Core business Ciclo m 7
assivo (25 attivo '
P produzione)

Clienti

Fornitori

Gestionale (ERP)

La quasi totalita delle aziende ha ormai informatizzato da tempo, tramite uno o piu sistemi ERP, i processi
aziendali ‘gestionali’, rendendoli cosi efficaci ed efficienti
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.ma esistono tanti altri processi ‘chiave’

Pre-vendita

/7 Campagne
¢ di /

\
? \ marketing :"
Azienda

' / Trattatlve d| )
® Richieste Ciclo C°re(|:l:$.me$$ Ciclo _______—-Wndlta '
R /\ . . passivo d . attivo
"owo", di acquisto produzione) _Post-vendita
Clienti

Fornitori

Contabilita e controllo di gestione / \ clienti /
\ -————_——m

Recupero Gestione

Gestionale (ERP) \ del credito HII reclami JI'

| processi ‘extra-gestionali’ sono spesso gestiti ‘a vista’ o tramite excel, con il rischio di errori, inefficienze e
insoddisfazione dei clienti

::bm Wolters Kluwer 3



...1a cui gestione ‘manuale’ genera inefficienza e
riduce le performance di business!

Trattative di vendita Assistenza clienti
* Alberto si reca dai clienti con degli appunti cartacei sulle trattative del giorno; * Claudia traccia le chiamate ricevute su un foglio excel senza conoscere la
se un cliente & interessato fa un preventivo cartaceo o torna in azienda storia del cliente e ingaggia i responsabili della risoluzione tramite mail
* Il responsabile di Alberto pianifica gli appuntamenti via mail e agenda * |l responsabile di Claudia fatica a tenere traccia delle risoluzioni dei problemi
outlook, raccoglie le informazioni sulle trattative in corso in excel spesso in e delle performance dell’assistenza e non conosce i punti critici dei suoi
ritardo e in maniera incompleta prodotti / servizi
Informazioni incomplete sui clienti, calendarizzazione appuntamenti confusa, Perdita di informazioni, segnalazioni non gestite o gestite in ritardo, difficile
inefficacia nelle trattative e nelle vendite miglioramento del servizio, clienti insoddisfatti
Campagne di marketing Gestione reclami
¢ Laura vuole proporre ai suoi clienti un nuovo prodotto e invia un’offerta A fronte di un reclamo di un cliente, Paolo telefona al collega che deve
generica via mail, senza alcuna personalizzazione, mettendo tutti in CCN risolvere il problema appuntando la richiesta su un post-it; Paolo non sa a che
* Laura contatta poi i clienti: molti non hanno visto I'offerta, qualcuno non punto sia la pratica e chiede ai colleghi sperando che se ne stiano occupando
risponde; Laura traccia un promemoria in un post-it * |l cliente insoddisfatto continua a sollecitare la risoluzione e intanto
* Alcuni clienti acquistano il prodotto ma Laura non sa se grazie alla campagna w sospende i pagamenti! w
Campagne di marketing indifferenziate, perdita di informazioni, nessuna Clienti insoddisfatti, riduzione incassi, mancanza di informazioni sui prodotti /
visibilita sulla loro efficacia, meno vendite processi difettosi
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La soluzione e Arca GP!

rCA

= Pre-vendita
Arca GP permette di strutturare, organizzare e m m

Azienda

monitorare tutti i processi aziendali che ruotano _ ' . A -
intorno ai clienti e ai partner di business % o LYY S Bca ,‘:g

Post-vendita

Assistenza Clienti

consentendo all’azienda di ottenere maggiore Fomitoi '
‘ 'RCA

clienti RCA
efficienza, controllo delle performance, efficacia Yy % o
di vendita, soddisfazione dei clienti, qualita del Gestionle (ERP) B . Gy
prodotto / servizio e tanto altro...

| processi interni dell’azienda sempre sotto controllo!

Qm Wolters Kluwer 5



Cosa fa Arca GP...
rCA

Le principali funzionalita di Arca GP sono:

= Creazione di processi strutturati potendo scegliere tra modelli predefiniti (es.: telemarketing,
gestione del credito, ecc...) o del tutto nuovi

= Assegnazione delle attivita dei processi agli operatori che avranno quindi pianificazione precisa di
cio che dovranno fare e relativi promemoria

= Monitoraggio dell’avanzamento delle attivita e dei processi per avere ogni dettaglio sotto
controllo e apportare azioni correttive

= Accesso da qualsiasi browser / device ai processi definiti cosi da permettere agli operatori
aziendali di gestire le attivita assegnate in mobilita

= Cruscotto web con indici di performance

::a, Wolters Kluwer



...e come cambia radicalmente i processi

aziendali e i loro risultati!

Trattative di vendita ¢

* Alberto ha precisa evidenza sul suo smartphone degli appuntamenti e di
tutte le informazioni sui suoi potenziali clienti; puo generare preventivi e
ordini in loco tracciandoli gia su Arca

* |l responsabile di Alberto ha piena evidenza dell'impegno dei suoi
commerciali e dello stato delle trattative

Brca

v

Pianificazione efficace degli appuntamenti di vendita, informazioni complete e

quindi maggiore efficacia nella vendita

Campagne di marketing
* Laura dispone in Arca di un elenco profilato dei clienti cosi da identificare i
potenziali interessati al prodotto e inviare loro una mail personalizzata
e | collaboratori di Laura contattano i clienti, tracciano la manifestazione di
interesse e, se irreperibili, inseriscono un promemoria cosi che la lista delle
chiamate da effettuare sia sempre aggiornata per tutto il reparto
* Laura ha evidenza dell’efficacia delle attivita e puo apportarvi correzioni

= — BRrca

Campagne di marketing basate sulle caratteristiche dei clienti e quindi piu
efficaci, risultati sotto controllo, maggiori opportunita di vendita

Qm Wolters Kluwer

Assistenza clienti

* Claudia ha evidenza in Arca della storia del cliente e dei prodotti e puo
fornire risposte puntuali; ingaggia inoltre i colleghi di 2° livello tramite il
gestionale

* Il responsabile di Claudia ha piena evidenza dell'impegno delle sue persone,
delle performance dell’assistenza e dei prodotti / servizi offerti dall’azienda

tuali migli ti
per eventuali miglioramenti RCA

v

Clienti piu soddisfatti, informazioni puntuali e attendibili, maggiori opportunita

di vendita

Gestione reclami
* Afronte di un reclamo di un cliente, Paolo identifica il motivo del reclamo, lo
registra e inoltra la pratica all’ufficio di competenza tramite Arca
* Paolo conosce lo stato di avanzamento della pratica e chi la sta seguendo
fino alla completa risoluzione da comunicare al cliente
* Grazie ai dati registrati in Arca, il responsabile di Paolo & in grado di

identificare le aree di intervento per migliorare prodotti e servizi

Brca

Clienti informati sullo stato della pratica e quindi piu soddisfatti, passaparola
positivo, informazioni puntuali su dove e come migliorare prodotti e servizi




In sintesi... I\RCA

Maggiore controllo

delle performance
grazie ai cruscotti
informativi

Efficacia e
tempestivita
nello svolgimento dei
processi aziendali

Soddisfazione
del cliente
Che vedra
velocizzato e
migliorato il
rapporto con
l'azienda

Migliore
comunicazione
interna all’azienda
attraverso processi
strutturati e accesso
web

Riduzione degli
errori

nei processi e nei

contatti con clienti e

fornitori

am Wolters Kluwer 8



Il prodotto e i suoi plus
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Welcome kit

r N
Procedura guidata di configurazione dei Modelli u

-
Procedura guidata di configurazicne dei Modelli

—

Arca GP

Per gestire i processi in azienda & fondamentale cominciare dalla
configurazione dei Modelli di Processo.

Ognuno di essi si riferisce ad un'Area aziendale e comprende una serie di
attivita che tipicamente vengono svolte per Cliente o Fornitore.

Completiamo insieme la configurazione

#* ARCA GP E IN USC GRATUITO FINO AL 31/05/2018 Hl

Il recupero dei crediti?

Le trattative di vendita?

AREA ACQUISTI

AREA ASSISTEMZA

[ Gestione Ticket (*)

AREA MARKETING

[ Gestione Fiera ()
[ Telemarketing (%)

AREA SERVIZT

[ Gestione Consulenza (%)
[ interventi Tecnici (%)

i un Modello con questo nome.

Alcuni esempi di Attivita che potresti gestire meglio nella tua Azienda:

Seleziona i Modelli di Processo che Arca GP ti propone. Dopo I'import, potrai
modificali o ampliarli liberamente.

L'assistenza?

La gestione dei reclami?

AREA AMMINISTRAZIONE

[ Recupero cCrediti Da Insoluti ()

AREA BACKOFFICE

[ Modella Reclamo Clienti (%)

AREA QUALTTA

[ Mon Conformita Da Fornitore (%)

AREA VENDITE

[ Gestione Trattativa (%)

Qm Wolters Kluwer
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Tutorial formativi

B Video Tutorial per Arca GP ** ARCA GP E IN USO GRATUITO FINO AL 31/05/2018 **

Qm Wolters Kluwer

OPERAZIONI PRELIMINARI

Primo accesso al menu Processi

Abilitazione degli Operatori ad
Arca GP ed alle Aree di Processo

| Gruppi di Operatori

MODELLI DI PROCESSO

Inserimento di un nuovo Modello
da procedura guidata

Panoramica dei Modelli proposti
come esempi

Modifica un Modello esistente

Creazione di nuove Aree e Modelli
(Proprieta)

| Modelli Cross Area

ATTIVITA DI PROCESSO

Configurazione delle Attivita

Le Azioni possibili delle Attivita

Le Extra info delle Attivita

Le note e gli attributi delle Attivita

| Promemoria delle Attivita

TODO LIST

Le Mie Attivita

Tutte le Attivita

Modificare la rappresentazione dei
dati

PROCESSI

Inziare un Processo per un Cliente

L'assegnazione dell'Attivita di
processo

L'avanzamento di una Attivita di
Processo

Dettaglio Attivita di Processo

Chiusura di una Attivita

Collegamento di una Attivita ad un
Processo diverso (sposta Attivita)

Collegamento di un nuoveo
Processo ad uno gia concluso

Creazione di un Processo o
Attivita a partire dai Documenti

Visione delle Attivita sui diversi
Operatori

ATTIVITA MASSIVE

Creare Gruppi di Contatti

Generare Attivita massive

Mailing massivo

MAILER

Impostazioni del Mailer

STAMPE

Interrogazione dei dati

Statistiche

Stampa delle Tabelle

11



Adattabile alle specifiche esigenze delle aziende

Oltre ai modelli gia disponibili € possibile creare e configurare nuovi processi
definendo per ciascuno di essi:

= Area

= Modello

= Attivita

= Extrainfo

= Eventuali promemoria

::bm Wolters Kluwer
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Modellare i Processi a seconda delle peculiarita aziendali

@8 Al Ol & 5

= menu | Y favoriti

@ QAm O ¢ o

d Cruscotto
% Dms

& Cash Flow

@ Anagrafiche

Le mie Attivita
Budget
M Contabilita

Tutte le Attivita
Configurazione
Iﬂ Scadenzario

.f. Agenti

= Cespiti

E Analitica

::bm Wolters Kluwer

= menu | Y favoriti

‘f Cruscotto
% pms

& cash Flow

i@ Anagrafiche

Le mie Aftivita

Budget Tutte le Attivita

B Contabilita Configurazione Aree
E¥ scadenzario Attivita
.?. Agenti Modelli
E Analitica

E Documenti

a Vendite al Banco
B Articoli

B Listini

i Magazzini

.., Distinta Base
WE Pianificazione
_‘,‘. Produzione

@ Task Pianificati
a Servizio

Il modulo e in modalita
free trial fino al 31
Maggio 2018

Ma bisogna farlo sapere
al cliente!!




| Processi

A Clienti [COD0001 - Casale Alessandro & C 5.n.C] — [m] x
File Modifica Visualizza WVai Azioni Righe Window Help Debug

QU HAPHL+-XOFF@E-0 |

Elenco Generale Dati Contabili Varie Sedi Esenzioni Dati Anagrafici  Listini  Contabilitd  Documenti Processi DMS  Analisi [6)
Anno  Tutti v| Mese Tutti v
Area - - |ID hd | Attivita - ‘Dest Div = ‘ Contatto - | Dt Inizic = | Dt Fine = |5tatu - | - | - ‘ Regione - ‘Culure -
= Forza Vendita Processo Vendita 1 1 Visita Sig.ra Elena Bianchi 20/05/2017 Aperto Vedi Push Basilicata Giallo
15 Invio offerta Sig.ra Elena Bianchi 31/05/2017 Aperto Vedi Push
16 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 31/05/2017 Aperto Vedi Push
17 Invio offerta 001 Rag. Antonio Russo 31/05/2017 Aperto Vedi Push
18 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 01/06/2017 Aperto Vedi Push
19 Invio offerta Sig.ra Elena Bianchi 01/06/2017 Aperto Vedi Push
30 Invio offerta Sig.ra Elena Bianchi 07/06/2017 08/06/2017 Aperto Vedi Push
40 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 06/06/2017 06/06/2017 Aperto Vedi Push
102 Telefonata Commerciale Sig.ra Elena Bianchi 12/06/2017 12/06/2017 Aperto Vedi Push
120 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 13/06/2017 13/06/2017 Aperto Vedi Push
121 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 13/06/2017 13/06/2017 Aperto Vedi Push
122 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 13/06/2017 13/06/2017 Aperto Vedi Push
134 Invio offerta Sig.ra Elena Bianchi 14/08/2017 14/06/2017 Aperto Vedi Push
141 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 15/06/2017 15/06/2017 Aperto Vedi Push
Processo Vendita 10 142 Telefonata Commerciale Sig.ra Elena Bianchi 15/06/2017 Aperto Vedi Push
|| 143 Visita Sig.ra Elena Bianchi 15/06/2017 15/06/2017 Aperto Vedi Push
Processo Vendita 3 | 32 Visita Sig.ra Elena Bianchi 05/06/2017 Aperto Vedi Push Emilia Romagna Rosso
N 38 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 06/06/2017 06/06/2017 Aperto Vedi Push
81 Invio offerta Sig.ra Elena Bianchi 09/06/2017 09/06/2017 Aperto Vedi Push
Processo Vendita 6 H 129 Visita Sig.ra Elena Bianchi 14/06/2017 Aperto Vedi Push
| 130 Telefonata Commerciale Sig.ra Elena Bianchi 14/06/2017 14/06/2017 Aperto Vedi Push
131 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 14/06/2017 14/06/2017 Aperto Vedi Push
Processo Vendita 7 132 Telefonata Commerciale Sig.ra Elena Bianchi 14/06/2017 Aperto Vedi Push
| | 133 Trattativa Sig.ra Elena Bianchi 14/06/2017 14/06/2017 Aperto Vedi Push
Ciucesso Vendita estero 2 *| 137 Telefonata Commerciale Sig.ra Elena Bianchi 14/06/2017 Aperto Vedi Push
Vendita del software ARCA GP || 139 Telefonata Commerciale Sig.ra Elena Bianchi 15/06/2017 Aperto Vedi Push
W) Default ?“ Azzera Filtri Nuovo Processo - Opzionl =

‘:bm Wolters Kluwer




Alcuni esempi di processo

Qm Wolters Kluwer
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Trattativa commerciale

= Gestione dell’anagrafica del potenziale cliente
= Primo incontro
= Telefonate

= Presentazione dei prodotti/servizi

= Preparazione offerta economica

= Presentazione offerta

= Chiusura trattativa (Positiva/Negativa)
= Analisi della pipeline

= Analisi dei risultati

Qm Wolters Kluwer



Direct Marketing (upselling)

= Lista di prospect (clienti / potenziali clienti) con
relativa profilazione

= Segmentazione dei soli interessati potenziali
(grouping)
= |nvio di DEM con offerta mirata e personalizzata

DIRECT
MARKETING

= Successivo recall telefonico

= Promemoria x successive recall
= Successo/insuccesso dell’offerta
= Analisi dei risultati

Qm Wolters Kluwer



Assistenza telefonica

= Registrazione dell’'evento «telefonata» (mail o altra modalita)
= Chi ha chiamato '
= Cosa ha chiesto
= Fornita/non fornita soluzione

= |noltro per competenza

= Successivo ricontatto col cliente (o meglio: con la persona che ha richiesto
assistenza)

= Chiusura del ticket
= Analisi delle attivita

Qm Wolters Kluwer



Gestione Reclami

= Registrazione del reclamo

Cliente

Oggetto del reclamo

Natura del reclamo (quale problema si e riscontrato?)
Rif. Ddt/fattura

= Accettazione/non accettazione del reclamo

::bm Wolters Kluwer



Gestione Reclami

Reclamo

- : : ualita del .
Amministrativo? Commerciale? Q Spedizione?
prodotto?

Accettazione SI/NO

. . NO S Gestione del
Risposta al cliente... :
reclamo...

Om Wolters Kluwer



Gestione Reclami

= |noltro all’ufficio di competenza
= Amministrativo
= Commerciale
*" Produzione

Spedizioni
Qualita
= Rijsoluzione del reclamo

= Comunicazione al cliente
=  Analisi dei risultati

am Wolters Kluwer

Reclami per tipo

28

E Errata consegna

B Prodotti rotti o difettosi

O Errata fatturazione

O Errata quantita




Ma soprattutto...

Qm Wolters Kluwer
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La Dashboard di Arca GP web App

DASHBOARD

Elena, cosa vuoi fare?
tar

H 2 ¢

Clienti Fornitori
&')
Documenti Approvazione

Attivita da fare

Ved wite e attivits da fare

‘:Dm Wolters Kluwer

£

Articoli

Attivita

Nuova attivitd

Top 5 Articoli VCII VA « 2016 >
@ Aimematore 6.600,00 €
Towe LM 2000
Case Desk 11 4.500,00 €
2 s 00
. Arca Evolution 2.000,00 €
SOFTWARE 2
Crediti Tur ~
482.24997 €
A scadere 18.061,04 €
Scaduti 430.12935 €
Insoluti 34.058,98 €

\ |

£
Top 5 Fatturato PTENIEVAN < 2015 » | Fatturato VENDITE
2018 Gen- Mar 2018
, o Casale Alessandro & C 5. 810000 €
000001 Incidenza 62 % 13.100,00 £ 13.100,00 €
+1483%
2 G Flli Bianchi & C. 3.000,00 €
000004 Incidenza 23 % [gen-mar [ sprogiv | ivg-set [ ou-de |

3 De Paoli Francesco S.r.l.
000006

Il modulo e in modalita free

trial fino al 31 Maggio
2018... ma € necessario
Custormerbase raccontarlo ai clienti (e

NUMEROSITA

r-@] installarlo)!!
prospect (]

STATO MOVIMENTAZIONE CLIENTI

+

3 MESI W

- Clienti Attivi
+
Clienti Dormiemi |@
s CEED oo o

15,99K£  Fatturato

0,00K€  Note Di Credito
0,00K€  DDT Da Fatturare

3,66KE€  ordini Da Evadere

19,65K€

Raccolto
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Elena, cosa vuoi fare?

S ST

Clienti Fornitori Articoli

Documenti Approvazione Attivita




ARTEL-BAS\Elena, cosa vuoi fare?

Documenti

e ¥

Fornitori Articoli

SR

Approvazione Attivita




L'utente puo
vedere e
inserire i

documenti

periqualiée
ahilitatn

Documenti

CICLO ATTIVO

Preventivi

Ordini

DoT

Fatture

Fatture Accompagnatorie

Mote di Accredito

CICLO PASSIVO
Richieste dOfferta
Crdini

Belle di Carico
Fatture

Resi Merce

Rappaortini



Elena, cosa vuol fare?

La gestione

processi Q \’@ %

Clienti Fornitori Articoli
= =1
= &) i

Documenti Approvazione Attivita

::Dm Wolters Kluwer



Le attivita in
Ca riCO @ Attivita di Processo ONCOHNS)

Altro Push Nuovo
_ TUT ASSEGNATE A ME || IN RITARDO ESEGUITE

> casale alessandro|

Telefonata C
Casale Alessandro & C S.n.C A

reatodz  Elena.Mezzaro >
o Elena.Mezzaro

Elena.Mezzaro

Creazione Inviti per Fiera
Casale Alessandro & C S.n.C ! o Elena.Mezzaro

Elena.Mezzaro

20 Offerta C

Casale Alessandro & C S.n.C AsS o Elena.Mezzare

FEB 2018

Elena.Mezzaro

13 Offerta

Casale Alessandro &C Sn.C A

 SilviaCarta

DIC 2017

SilviaCarta

01 Offerta

L url Casale Alessandro&CSnC

c SilviaCarta

20 Hai un contatto asssegnato Cr Elena.Mezzaro

N ILkd CasaleAlessandro&CSin.C A

o Elena.Mezzaro

Qm Wolters Kluwer



La gestione
delle attivita

Approfondimenti
@ @ @ Telefonata

Altro Push  Nuovo Casale Alessandro & C Sn.C
+  casale alessandro Y Push attivita di processo
2 Telefonata Elena.Mezzaro >
I. Casale Alessandro & G S.n.C Elena.Mezzaro Segna come eseguita
!

Vedi attivita di processo

viti per Fiera Elena.Mezzaro _

dro & CS.n.C Elena.Mezzaro @ Vediprocesso
& Vediprocesso
@) Segna come eseguita Elena.Mezzaro Dettaglio attivita ~
~ dro & CSnC

. Elena.Mezzaro
Push attivita di processo

Fine
I Elimina Elena.Mezzaro 23/02/2018 -
m CasaE AEssa c SilviaCarta 17:00
Creato 4 natoa
01 Offerta SilviaCarta Elena.Mezzaro Elena.Mezzaro
pic 2017 R SilviaCarta
X @ Casale Alessandro & C S.n.C
20 Hai un contatto asssegnato Elena.Mezzaro
asale Alessandro & CS.n.C Elena.Mezzaro
nov 2017 [l LARGE PARCLINI 52
© 51010 casTELVECCHIO DI
20 Invio documentazione Elena Mezzaro VELLANO Pistoia (IT)

NOV 2017 Casale Alessandro & CS.n.C Elena.Mezzaro

Q

Qm Wolters Kluwer



ArcaWeb

Tutte le attivita
del processo

. Approfondimenti
@ Dettaglio Processo @ @ Visita
Vendite Software Comprimi  Altro Casale Alessandro & CS.n.C

Data di apertura 20/11/2017

Forza Vendite @ Push attivita di processo

SVILUPPO

. AU visita
QPR Casale Alessandro &C S.n.C

Elena.Mezzaro '] ctiaglio attivita o
Elena.Mezzaro

nizio attivita Fine attivita
o AR |nvio Offerta Elena Mezzara 20/11/2017 20/11/2017
SYRPTUVA C:s:le Alessandro & C S.n.C Elena Mezzaro 1301 13:54
. Creato da Assegnato a
20 Visita Elena.Mezzaro
v Elena.Mezzaro Elena.Mezzaro
e RIObl Casale Alessandro & CSn.C Elena Mezzaro
. AU Invio documentazione Elena.Mezzaro @ cosare Aessansrososno
INoVEIIRE Casale Alessandro & C S G Elena.Mezzaro

LARGO PAROLINI 52
© 51010 cASTELVECCHIO DI
Elena.Mezzaro VELLANO Pistoia (IT)

Elena.Mezzaro

1N Telefonata
NVl Cssale Alessandro &C SnC

"5 0551470833
VAVRS Trattativa Elena.Mezzaro —  Cellulare
O VE Casale Alessandro &CSnC Elena Mezzaro = 3335801123
. VAV Dimostrazione Elena.Mezzaro [ Trelenepe
NOV 2017 [SEEAR o N e Elena.Mezzaro info@easalzaleseandro.t

ZA08N @ Hai un contatto asssegnato
Nov 2017 [

Elena.Mezzare

Casale Alessandro & C Sn.C Elena.Mezzaro
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| widget

Una collezione di pannelli per fornire
= |[nformazioni utili

= I[mmediatamente disponibili

= |n un colpo d’occhio

::bm Wolters Kluwer
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Top 5 articoli

am Wolters Kluwer

Top 5 Articol
1. Sl

L LT

2 -

Alimentatore
ALIM

Case Desk 11
CASEl

Arca Evolution
SOFTWARE

VENDITE ~~ 4 2018 »

6.600,00 €
200 nr

4,500,00 €
10 nr

2.000,00 €
2nr



Top 5

fatturato

am Wolters Kluwer

Top 5 Fatturato

Casale Alessandro & C S....

Cooooo1

Flli Bianchi & C.
C000004

De Paoli Francesco S.r.l. ...

C000006

CLIENTI A -4 2018 »

8.100,00 £
Incidenza 62 %

3.000,00 £
Incidenza 23 %

2.000,00 £
Incidenza 15 %



Fatturato VENDITE v/ m

2018 Gen - Mar 2018
13.700,00 € 13.100,00 €
+1.483 %

‘ gen - mar | apr-giu | lug-set | ott - dic ‘

I I fattu rato 10K 10K 2018
8K 2037
6K
K K
2K

0
Gen Feb Mar

am Wolters Kluwer



Le attivita da

fare

Om Wolters Kluwer

Attivita da fare
27 Visita
a2 8.l Flli Bianchi & C.

26 Telefonata
9280l Flli Bianchi & C.

23 Telefonata
Casale Alessandro & C S.n.C

Creazione Inviti per Fiera
Casale Alessandro & C S.n.C

Offerta
Casale Alessandro & C S.n.C

. ® >

Vedi tutte le attivita da fare + Muova attivita



| crediti

am Wolters Kluwer

Crediti

Tipologia
A scadere
Scaduti

Insoluti

482.249,97 €
23.961,36 €
42422963 €
3405898 €

\ 1/




La customer

base

am Wolters Kluwer

Customer base Tutti v

MUMEROSITA

Clienti Assegnati Su 27

Prospect Su 3

Contatti In Rubrica Su107

78] -
o [4)]

STATO MOVIMENTAZIONE CLIENTI/PROSPECT IMESI v

]

@) Attivi

Dormienti 13 @

(=) ) Mai Contattati

[4)]

A



Il raccolto

am Wolters Kluwer

Raccolto

Tutti

222,85K€

Fatturato netto

+ 223,71K€ Fatturato
- -0,86K€ Note Di Credito

0,00K€ DDT Da Fatturare

+ 305,07/M£ QOrdini Da Evadere

305,29M€

Raccolto

4 7018 w»




Le trattative

am Wolters Kluwer

Trattative

& 4

In corso

19

Vinte

13

Perse

® /3

Totali

Mario Rossi  ~v -4 2018 »

28 client 5

17 Prospect )

&

Le trattative stanno
avendo successo!



Il budget

am Wolters Kluwer

Budget Tutt v |4 2018 w

50%  60% I budgs:
40% 70% fatturato

30% BO%

20% 00%

10% 100%

40%

125K £ 20K £ -7oK £



