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O que é e para que serve um CRM?

CRM (Customer Relationship Management) é uma ferramenta de gestão de 
relacionamento com o cliente, nele podemos entender todo o histórico desde o 
momento da captação deste cliente até sua última compra ou última ação do vendedor 
com este cliente, e ainda podemos utilizar a ferramenta para campanhas de marketing 
para fidelização, recuperação e até aumento de vendas.

Tendo isso em mente, TODO E QUALQUER RELACIONAMENTO com o cliente 
deve estar 100% explícito na ferramenta, seja positivo ou negativo, frutífero ou 
infrutífero.



A INFORMAÇÃO QUE NÃO 
ESTÁ NO BITRIX24 NÃO EXISTE 

PARA A ESPAÇO SMART!!!



Como se organiza o nosso CRM Smart?

• Funil de Leads
• Funil de Negócios
• Campo Empresas



FUNIL DE LEADS



O que é um Lead?

Um Lead é uma possível oportunidade de negócio para a empresa. São todas aquelas 
pessoas que demonstraram interesse através de alguma interação (preenchimento de 
formulário, visita a loja, telefone na loja, etc).
Dentro do nosso funil no Bitrix24, podemos dizer que o FUNIL DE LEADS é sinônimo 
de FUNIL DE OPORTUNIDADES.



Funil de Leads

O Funil de Leads da Espaço Smart se divide em 7 status diferentes:
• Novo Lead
• Mapa da Mina
• Tentativa de Contato
• Em Contato
• Lead Qualificada
• Lead Desqualificada
• Novo Negócio



Funil de Leads



Funil de Leads



Funil de Leads
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Funil de Leads



FUNIL DE LEADS:
“PORTA” DO MUNDO DIGITAL
“PORTA” DO MUNDO FÍSICO



FUNIL DE LEADS:
PORTA DO MUNDO DIGITAL



Funil de Leads: Porta Digital

Para a porta do atendimento digital, temos a seguinte linearidade:
• Novo Lead
• Tentativa de Contato
• Em Contato
• Lead Qualificada
• Lead Desqualificada
• Novo Negócio



CAMPO EMPRESAS



Campo EMPRESAS

O Campo Empresas é o local de gestão de toda a nossa carta, mas principalmente 
os nossos CLIENTES RELACIONAIS, ou seja:

• MONTADORES
• ARQUITETOS
• REVENDAS
• CONSTRUTORAS
• ENGENHEIROS



Campo EMPRESAS: como devo cadastrar?

Temos duas opções para criação de empresas:

A primeira opção deve ser sempre a criação diretamente no Construshow, no campo 
de adição de Clientes. Por conta da integração, uma vez que essa empresa esteja 
cadastrada ali ela deve automaticamente aparecer no campo “EMPRESAS” do 
Bitrix24.



Campo EMPRESAS: como devo cadastrar?

Caso ainda não seja possível obter todos os dados do cliente necessários para cadastro no 
Construshow, a segunda opção é diretamente no Bitrix: A adição de uma empresa se dá pelo 
menu superior localizado na barra de menus do CRM, clicando no menu você irá acessar a 
página de Empresas; após isso, é só clicar em “criar” e preencher manualmente os dados:

Nome Fantasia (Obrigatório): É o nome comercial da empresa ou nome do Consumidor Final;
Razão Social (Obrigatório): É o nome jurídico da empresa ou nome do Consumidor Final;
CNPJ;
Tipo da empresa (Obrigatório): É o conceito fiscal em qual a empresa cadastrada se 
enquadra;
Grupo empresa (Obrigatório): É o conceito que representa a atuação da empresa
Contato da empresa: Contato pessoal (comprador, proprietário, engenheiro, etc.).
Código Viasoft (Obrigatório): Buscar o código dentro do Viasoft para integração e vinculação 
ou colocar valor “0” caso seja um novo cadastro..



FUNIL DE LEADS:
PORTA DO MUNDO FÍSICO



Funil de Leads: Porta do Mundo Físico

Para a porta do mundo físico, temos a seguinte linearidade:
• Mapa da Mina
• Tentativa de Contato
• Em Contato
• Lead Qualificada
• Lead Desqualificada
• Novo Negócio



Funil de Leads: Porta do Mundo Físico
O MAPA DA MINA!

O Mapa da Mina é uma ferramenta de suma importância para o vendedor, pois ali 
estarão todas as oportunidades que deseja prospectar. Alguns bons exemplos são:

• Obras que vem de clientes relacionais
• Possíveis clientes relacionais os quais ainda não temos um relacionamento
• Possibilidades advindas do Checkmob



Funil de Leads: Porta do Mundo Físico
O MAPA DA MINA! - OBRAS QUE VÊM DE CLIENTES RELACIONAIS

Quando vamos cadastrar uma obra que é advinda de um cliente já devidamente 
cadastrado no campo Empresas, podemos vincular a empresa ao lead (oportunidade). 
Para fazer isso, basta digitar o nome da empresa nesse campo dentro da área de 
criação/edição do lead, selecionar e salvar.



Funil de Leads: Porta do Mundo Físico
O MAPA DA MINA! - CLIENTES RELACIONAIS A SEREM PROSPECTADOS

Quando vamos cadastrar um cliente relacional que ainda não conversamos, devemos 
colocá-lo em Mapa da Mina também para realizarmos a abordagem e relacionamento. 
A jornada deve começar ali e ir até a etapa “Novo Negócio”, onde deve ser convertido 
em uma “Nova Empresa” o invés de Negócio: 



Funil de Leads: Porta do Mundo Físico

Para a porta do mundo físico, temos a seguinte linearidade:
• Mapa da Mina
• Tentativa de Contato
• Em Contato
• Lead Qualificada
• Lead Desqualificada
• Novo Negócio



FUNIL DE NEGÓCIOS



O que é um Negócio?

São todas aquelas oportunidades em que o cliente nos possibilita REALIZAR UM 
ORÇAMENTO, seja nos enviando um quantitativo (como uma lista de materiais, uma 
conta de energia, uma tabela de esquadrias) ou então um projeto para realizarmos a 
quantificação estimativa de materiais.
Dentro do nosso funil no Bitrix24, podemos dizer que o FUNIL DE NEGÓCIOS é 
sinônimo de FUNIL DE ORÇAMENTOS..



Como crio um Negócio?

Existem três possibilidades de criação de Negócios:
- Criando a partir de um Lead
- Criando diretamente na ferramenta
- Criando diretamente no Construshow



Como crio um Negócio?
Criando a partir de um Lead



Como crio um Negócio?
Criando diretamente no campo “Negócios”



Como crio um Negócio?
Criando diretamente no Construshow

- Clientes de “balcão” (que vão até a loja - geralmente montadores)
- Atualizando negócios que já existem no Bitrix



ID Bitrix

O ID de identificação no Bitrix é um ponto essencial para que a integração do nosso 
CRM com o Construshow ocorra de forma saudável e que não ocorra prejuízo nos 
dados.



Etapas do Negócio

• Novo
• Em fase de Orçamento
• Carrinho Enviado
• Em Negociação
• Finalizado
• Obras
• Perdidos (motivos de desqualificação)
• Negócio Fechado



















FUNCIONALIDADES
DA FERRAMENTA



Filtros

A função essencial para gerenciar o CRM. É importante que todo Vendedor, Gerente 
de Loja e Gerente Regional tenham total domínio de como filtrar informações.



Filtros

Para adicionar novos campos no filtro, basta clicar no botão abaixo:



Filtros

Também é possível salvar filtros pré-definidos:



Tarefas

Dentro de cada Lead, Negócio ou Empresa, ou até mesmo sem vínculo algum com 
algum destes, o CRM nos dá a possibilidade de agendarmos tarefas para nos 
organizarmos em relação às tratativas.



Tarefas



Tarefas
Após criada, ela aparecerá para o Criador e Participantes no campo “Tarefas e 
Projetos” do Bitrix24.



Tarefas
Na tela de Negócios, existe a possibilidade de alterar a visualização para um Kanban 
de tarefas:



Comentários

Assim como as tarefas, os COMENTÁRIOS também devem ser inseridos tanto em 
Leads, Negócios e Empresas. Aqui é a maneira de trazer a informação.



Comentários



Chat de discussão de Lead/Negócio

Todo Lead e Negócio possui um chat de discussão para tratar assuntos sobre esse 
relacionamento. É importante ficar atento e responder o quanto antes as mensagens 
enviadas pelo Gerente Regional, Líder de Solução ou Analista de CRM.



Chat de discussão de Lead/Negócio



Obrigado!




