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" NManucill Moskit
CRNM

Ola! Seja bem vindo (a) ao seu manual Moskit CRM. Nesse
documento vocé encontrard todas as informagdes necessarias
para usar essa incrivel ferramenta a seu favor e potencializar sua
advocacia com uma metodologia testada e aprovada.

E ndo se esqueca! Estamos aqui para somar e ver seu escritério
evoluindo cada vez mais. Conte com a nossa equipe € vamos
juntos, rumo a mudanca na sua forma de prospectar novos
clientes e fazer vendas.
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Conhecenrnclo
o Moskit

Vocé esta prestes a dar um importante passo na forma de realizar vendas
para o seu negocio. Em um mercado tao competitivo, escolher as
ferramentas certas é o que vai colocar a sua advocacia passos a frente

nessa disputada corrida.

Pensando nisso, escolnemos uma ferramenta de CRM (Customer
Relationship Management) projetada para otimizar a gestao de
relacionamento com clientes e impulsionar as vendas. Esse sistema
oferece recursos abrangentes, desde o acompanhamento de leads até a
gestao de oportunidades, automacao de processos de vendas, e analises

avancadas.

O Moskit é especialmente util para equipes de vendas e marketing,
proporcionando uma visao 360 graus do ciclo de vida do cliente,
melhorando a eficiéncia operacional e contribuindo para o crescimento

sustentavel dos negdcios.
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Importrante!lll

Um dos pilares da Brave 365 é a transparéncia. Por isso, levamos a risca o
didlogo e a franqueza dentro da nossa parceria. Dito isso, ndo queremos
gue vocé ache que existe milagre e que realizar vendas é um processo
simples. Pelo contrario. Converter contatos em contratos requer

dedicacao, rotina e outros pontos essenciais nessa busca.
O Moskit é uma das melhores ferramentas de CRM disponiveis no

mercado. Entretanto, a ferramenta sé trabalha ao nosso favor quando

dedicamos tempo, esforcos e atencao a ela.

Reforcamos aqui que: sem rotina, sem dados. E sem dados, sem



Configuracoes
Iniciais

Nessa area, vocé encontrara recursos importantes para entender como

sua estratégia de vendas esta fluindo.

Iremos destacar as principais funcionalidades que utilizaremos dentro da
rotina de CRM.

Imagem visao geral / configuragdes

Sistema Q Busque contatos, empresas, negocios ou usuarios
-
g= Configuragdes de negocio
=l
ra Dados personalizados e campos cbrigatérios
)
= Funis e fases do negdcio
(E)
&l Motivos das perdas
= Produtos
iz Modelos de propostas
Configuragdes de atividade
ﬁ rd Dados personalizados e campos obrigatérios
=
- ﬁ Tipos de atividades
=

Configuragtes de contato

Va Dados personalizados e campos obrigatdrios

8 o

Y. Tipos de telefone

K2

Configuragdes de empresa
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- Funil de vendas

Dentro da ferramenta Moskit, o funil de vendas é uma representacao
visual e estruturada do processo pelo qual os leads passam, desde a fase

inicial até a conversao em clientes.

Ele organiza as etapas-chave do ciclo de vendas, permitindo que as
equipes visualizem e gerenciem eficientemente o progresso de cada
oportunidade. O funil no Moskit ajuda na qualificacao de leads,
rastreamento de interacdes, e tomada de decisdes informadas para
impulsionar efetivamente os negdcios através de um fluxo continuo e

otimizado.

- Motivos de perda

Sdo categorias especificas que identificam as razbes pelas quais uma
oportunidade de venda nao foi bem-sucedida. Essa funcionalidade
permite as equipes de vendas analisar e documentar os fatores que
levaram a ndao conversao de uma oportunidade, fornecendo insights
valiosos para ajustar estratégias, melhorar o processo de vendas e

aumentar a eficacia global das operacées comerciais.
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- Atividades

Referem-se a acoes especificas e interacoes realizadas pelas equipes de
vendas e relacionamento com clientes. Isso inclui tarefas como chamadas
telefonicas, reunides, e-mails, follow-ups, entre outros. O Moskit organiza
essas atividades de maneira centralizada, proporcionando uma visao
completa do historico de interacbes com leads e clientes. Essa
funcionalidade auxilia na gestao eficiente do tempo, no
acompanhamento de compromissos e na construcao de

relacionamentos solidos ao longo do ciclo de vida do cliente.

- Modelos de mensagens

Aqui sao padroes pré-definidos de comunicacao que podem ser criados
e utilizados para agilizar o processo de envio de mensagens
padronizadas. Esses modelos facilitam o trabalho das equipes de vendas
e atendimento, permitindo uma resposta rapida e consistente em
situacdes comuns. Ao usar modelos de mensagens, as equipes podem
economizar tempo, manter uma comunicacao coerente e personalizar as
interacdes com leads e clientes de maneira eficaz.

Lembrando que esse script é criado pelo nosso time, focado na estratégia

que sera aplicada no CRM do seu escritorio.



07

NMocdulos e
Nnavegagao

= Dashboard Q, Busque contatos, empresas, negacios ou usuERos
a
L rtes
[
941 0 0
=] s0.00
Minhas atividades de hoje Minhas atividades futuras Meus neg » i
pendantes pangentas [} agacics parad
_ 36 1 8
$ 0,00 1.8 %
= M t Megocios criade Megdoios g, Migy; it

B oo @ |

Chegamos a préxima parada desse passeio pelo Moskit.

Resumindo, os mddulos sao as areas que segmentam as
funcionalidades da ferramenta de CRM que estamos utilizando.

- Dashboard: é onde vocé tem a visualizacao geral dos numeros
da sua equipe. E nesse médulo que estdo os graficos,
porcentagens, numeros e a produtividade de cada usuario de
acordo com o periodo de tempo que desejar;
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- Dashboard: é onde vocé tem a visualizacao geral dos nimeros da sua
equipe. E nesse mddulo que estdo os graficos, porcentagens, numeros e
a produtividade de cada usuario de acordo com o periodo de tempo que

desejar;

- Negocios: é onde vocé acompanha detalhadamente todas as
negociacbes em que esta trabalhando. Segmentado em fases

personalizaveis, este médulo é onde vocé registra seus ganhos e perdas;

- Atividades: é onde vocé registra todas as tarefas que ja foram concluidas
e as que ainda precisam ser feitas. Podendo ser relacionadas com
negocios, contatos e empresas, € um moédulo que precisa estar sempre

atualizado e requer um acompanhamento constante;

- Projetos: este é um maodulo feito especificamente para gerenciamento
de projetos dentro do Moskit, ideal para quando existe algum trabalho

pos-venda com um negocio ganho;

- Relatdrios: aqui € onde vocé monta e analisa resultados de acordo com

0s numeros do seu Moskit;

- Contatos: este moédulo é a sua lista de contatos. Onde estao registradas
todas as pessoas com quem vocé e a sua empresa se relacionam. Podem

ser relacionados com empresas, negdécios e atividades;
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- Empresas: assim como o médulo de contatos, € uma lista com as
empresas com as quais vocé se relaciona. Também podem ser

relacionadas a um ou mais contatos, negdcios e atividades;

- Ajuda: médulo onde vocé encontra nosso suporte via chat ou os artigos
tutoriais da nossa base de conhecimento;
Configuracdes: é o médulo onde vocé personaliza o seu Moskit e onde

estao os detalhes financeiros.

Todos os moédulos estao disponiveis para serem acessados no Menu

Lateral. Veja abaixo:

https://www.loom.com/share/47845e77cefd4c1584c87df0c05cc2117?sid
=4e717add-64f7-4780-aeba-d1119b7e7adb


https://www.loom.com/share/47845e77cefd4c1584c87df0c05cc211?sid=4e717add-64f7-4780-aeba-d1119b7e7adb
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Contato,
eMmpresci ou
Nnegocio?

Chegou o momento de responder uma duvida recorrente na hora de

cadastrar os leads que chegam pelo Moskit.

Um Contato ou Empresa pode ter diversos negdécios fechados ou em
andamento. Um negécio pode ser pra vocé uma proposta, um pedido,

um orcamento ou qualquer outra oportunidade de f azer uma venda.

Os cadastros de Contatos e Empresas sao basicamente as informagdes do

leads (nome, telefone, e-mail...)
contato_larrypage.qgif (1092x614) (intercomcdn.com)

E importante verificar que a empresa desse lead que entrou no Moskit

ainda nao existe na minha base, sendo criada no momento do cadastro.

Agora vocé pode ir até esse contato e completar o cadastro com o
endereco, site, etc. Veja abaixo como fazer isso rapidamente apds criar o

contato:


https://downloads.intercomcdn.com/i/o/291765550/2c738e7bad85b768a3ce07a1/contato_larrypage.gif
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empresa_google.gif (1092x614) (intercomcdn.com)

Atencaco!

E muito importante que o contato esteja relacionado com a empresa, ou
seja, que eu coloque no momento do cadastro que o lead X faz parte da
empresa Y. Dessa forma, o Moskit trara informacdes do contato e da
empresa nas linhas do tempo tanto de um quanto de outro, facilitando a

visualizacao.

Caso vocé cadastre um contato sem a empresa e depois cadastre a
empresa separada, o vinculo nao sera feito e as informagdes nao serao

relacionadas.

Agora vocé vai reparar em uma outra coisa importante: dentro das fichas
de empresa e de contato existem algumas opcdes de acdes. Na ficha de
contato vocé encontra Notas, Atividades e Email. Ja na de empresa vocé

encontra Notas e Atividades.

Vocé pode criar Notas e Atividades tanto em contatos como em
empresas, mas s6 pode enviar emails para contatos. Se vocé vai utilizar
mais as empresas ou mais os contatos vai depender do tipo do seu
negocio. Empresas que lidam mais com B2B podem usar mais os
cadastros de empresas, ja empresas B2C podem usar mais os cadastros
de contatos. De toda forma, se os cadastros estiverem relacionados vocé

terd as principais informacdes tanto em um quanto em outro.


https://downloads.intercomcdn.com/i/o/291765026/4c4e5672f1b3f8a003153a22/empresa_google.gif
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Negocios

Negdcios tem um valor e uma data prevista para o fechamento e
compodem o seu Funil de Vendas, que é a parte mais importante do seu
CRM.

Dentro de um negécio vocé também pode escrever notas, criar
atividades e enviar e-mails. Como esse negdcio esta relacionado a um
contato e a uma empresa, tudo o que for cadastrado nele aparecera na

linha do tempo desse contato.

negocio_larry_google.gif (1092x614) (intercomcdn.com)


https://downloads.intercomcdn.com/i/o/291765418/01ebe955a2f8436e18a93d10/negocio_larry_google.gif

" MapeamenTo
clo funil

Mapeando a jornada do seu cliente

A personalizacao de seu Funil de Vendas é muito importante para
garantir os beneficios do Moskit, e cada etapa deve ser definida

conforme o seu negdcio e com a jornada do seu cliente.
Por padrao, o Moskit traz as seguintes fases:

- Prospeccao

- Qualificagao

- Reuniao

- No Show (ndao compareceu)
- Follow Up

- Fechamento



14

As fases "Ganhou" e "Perdeu" sao fixas e sempre existirdo em todos os
funis.

Para personalizar seu funil de vendas e nomear suas etapas:

1. Cliqgue em Configuragdes, na barra lateral do seu Moskit;
2. Na secao Negdcios clique em Funis e fases do negdcio;

3. Localize o funil que deseja incluir a fase e clique em Adicionar fase;

4. Defina o Nome da fase e Descricao;

© Editar fase

Nome da fase

MNovo

Descricdo

Leads que chegam via integracdo com o sistema x

[m] Excluir fase m

5. Cligue em Salvar.
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6. A fase sera colocada na ultima posicao do funil, e para ordenar basta
clicar em cima da fase no canto esquerdo e arrastar para a posicao

desejada.

Og0nzo_RrHTMazSW1NoslA7alQ_cSgo57dlbfs-YeGF_10wpGoUJdg-Xpr
V8U536HssitdMi4fEbOzFLpUrpxjnyzo8JXajSetnao4pnkPeTo5bHev2cDc
_HLcY6sn6IFsgKptdICuErJbjctDWCdgA (525%x431)

(intercom-attachments-7.com)

Veja no video abaixo em detalhes como personalizar o funil e suas

etapas, assim como criar novos funis:

https://www.loom.com/share/caebb0f3b611442bbb4b8cbdbffd8add?si
d=9b16b515-15a4-4e6b-b820-e3f6ef3aaaes


https://moskit.intercom-attachments-7.com/i/o/699881868/d444fe2b2e5b8247be6f9c91/Og0nzo_RrHTMazSW1NoslA7aIQ_cSgo57dlbfs-YeGF_10wpG9UJdg-XprV8U536HssitdMi4fEbOzFLpUrpxjnyzo8JXajSetnao4pnkPeTo5bHev2cDc_HLcY6sn6lFsgKptdICuErJbjctDWCdgA
https://www.loom.com/share/caebb0f3b611442bbb4b8cbdbffd8add?sid=9b16b515-15a4-4e6b-b820-e3f6ef3aaae4
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Cadlastrando
UM negocio

Um negdcio é uma oportunidade que esta sendo trabalhada e
que tem uma previsao para o fechamento. Sao os negdcios que
compodem o seu funil de vendas e que geram todas as métricas
de fechamento.

A forma mais pratica para cadastrar um negécio é a seqguinte:

1. Encontre o contato que esta relacionado a esse negdcio.
Utilize a pesquisa no topo da tela ou acesse o médulo Contatos
para acha-lo;

2. Clique em cima desse contato para abrir sua tela;

3. Nessa tela, cligue no + no canto inferior direito da tela e em
Abrir negdcio;

Dessa forma, sera aberta a ficha de cadastro do negécio, onde
vocé tem a opcao de colocar informacdes com o valor, data de

previsao, fase atual, etc.

https://youtu.be/FYv7I3hIEJQ


https://youtu.be/FYv7l3hIEJQ

" Ascsendando
uma ativicdade
pcira unm negocio

Existe mais de uma maneira de agendar atividades para um
negocio. A mais facil é:

1. Selecione o médulo Negécios, na aba lateral esquerda;

2. Na visualizacao em cartdes, no negocio que deseja adicionar
a atividade existe um icone de +. Clique nele para abrir a tela de
agendamento de atividade;

3. Preencha os dados que desejar, como tipo de atividade,
duracao, data, hora, contatos relacionados e clique em Agendar.

A outra maneira é através da propria tela do negdcio:

1. Abra a tela desse negécio clicando em cima dele;

2. No painel central, clique no botao de + no canto inferior
direito e em Nova atividade;

3. Preencha as informacdées do compromisso e clique em
Agendar.
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Suas atividades serao mostradas nao s6 no moédulo Atividades, como
também no painel Préximas atividades da tela do negdcio.

Ficou com duvida? Dé uma olhada nesse video:

https://youtu.be/FYv7I3hIEJQ


https://youtu.be/FYv7l3hIEJQ
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Filtrando
Nnegocios

Os filtros permitem que vocé crie listas personalizadas baseadas em

qualquer campo dos seus Negdcios. Vocé pode filtrar, por exemplo, por
fases do negécio, motivos de perda, proximas atividades, dentre muitas

outras opcgoes.

Um exemplo pratico: gerar uma lista de Negdcios que estao sem

nenhuma atividade agendada. Neste caso, o procedimento seria:

Nesse momento, a lista sera filtrada e aparecerao apenas os negocios
sem atividades agendadas. Vocé pode adicionar mais filtros também
para mesclar seu resultado, basta clicar em Adicionar filtro e escolher o

dado que deseja filtrar (como "Responsavel’, por exemplo).

Por fim, vocé pode salvar esse filtro para que ele sempre esteja disponivel

na lista dos filtros. Para isso:

1. Cligue em Salvar na barra de filtros;
2. Digite um nome para o filtro ("Negécios do Mateus sem atividade", por

exemplo);
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3. Cliqgue na caixa Compartilhar, caso deseje que esse filtro esteja
disponivel também para os outros usuarios da sua equipe;

4. Clique em Salvar.

Esse filtro ficara disponivel clicando no menu de filtros salvos.

Megocios abertos sem interacdo -
167 resultados encontrados

Responsavel (nenhum selecionado)

Data de criacdo (nenhum selecionado)

Data da dltima interacdo seja antes
de (dias): 5

Status possua: Aberto

EXCLUIR

O ideal aqui é montar tanto os filtros quanto os Dashboards de acordo
com 0s numeros que vocé precisa acompanhar de maneira rapida.

Para maiores detalhes, veja:

https://www.loom.com/share/eaacbb492885445a8232f76c9d077d817si
d=ee35f086-890e-4e39-b2a0-0009cd3968a8


https://www.loom.com/share/eaacbb492885445a8232f76c9d077d81?sid=ee35f086-890e-4e39-b2a0-0009cd3968a8
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Anexando um arquivo a um negocio/contato/empresa
Para anexar um arquivo a um negdcio, contato ou empresa siga as

instrucoes abaixo:

1. Abra a tela do negdcio/contato/empresa que vocé deseja que tenha
um arquivo anexado;

2. Na lateral direita da tela, havera um painel de anexos chamado
Arquivos. Para adicionar um novo é so selecionar o botao de + dentro
desse card;

3. Selecione um arquivo diretamente de sua maquina, de alguma rede
social, um link da web ou envie uma foto de sua camera (requer
permissao);

4. Clique em OK.

PS: Os arquivos anexados ficam na lateral direita da tela do
negdcio/contato/empresa, no painel Anexos. Eles também ficam
disponiveis para serem enviados por e-mail.

O tamanho maximo de um arquivo a ser enviado é de 50mb.

https://www.loom.com/share/2be8e6085c4a4def93137541dcfd2ed77si
d=87770de5-fab6-45a8-bee0-02a9908d4700


https://www.loom.com/share/2be8e6085c4a4def93137541dcfd2ed7?sid=87770de5-fab6-45a8-bee0-02a9908d4700
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Avangoanclo umMm
Nnegocio cle fase

O funil de vendas é composto por varias fases do andamento de um negdcio. E

importante que vocé sempre mantenha a fase de seus negdcios atualizada.

Para alterar um negdcio de fase:

1. Acesse o médulo Negocios (lateral esquerda);

2. Na visualizacdo em cards, clique e arraste o negdcio para a fase desejada. Apds
soltar o clique, a fase do seu negdcio sera atualizada.

captured+(2).gif (1115x577) (intercomcdn.com)

Porém, existe um formato muito mais facil de modificar as etapas da negociacao:

1. Acesse uma de suas negociagdes, clicando no card;

2. Ao entrar, vera na parte superior, uma régua, com todas as etapas do seu funil
descritas;

3. Cligue na etapa desejada e a negociacao sera enviada para ela.

captured+(3).gif (979x465) (intercomcdn.com)

Seguindo por um desses dois modelos de acao, terd sempre suas negociagdes na

etapa correta do processo comercial.


https://downloads.intercomcdn.com/i/o/290688959/d8585be82d879c57c5b36df2/captured+%282%29.gif
https://downloads.intercomcdn.com/i/o/290691098/50e73e8189c527ca26de5d34/captured+%283%29.gif
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Enviandco uncs
nmMensacgemMm via
Whats Apppor
centro cdo Moskit

O Moskit conta com um atalho rapido para enviar mensagens via

WhatsApp para seus contatos.

Como funciona?

Dentro da tela de um contato ou negdcio, clique no botao de + no canto
inferior direito e as interacdes se abrirao. Clique em Iniciar conversa pelo
WhatsApp:

iniciando_whatsapp.gif (1092x614) (intercomcdn.com)

Apos fazer isso, uma janela do WhatsApp Web se abrird. Estando com o
app conectado vocé ja sera direcionado para o chat com o cliente,
mesmo que ele ainda nao esteja salvo na sua agenda!

Porque devo usar o WhatsApp pelo Moskit?

Vocé garante alguns beneficios ao iniciar a conversa pelo CRM, como:


https://downloads.intercomcdn.com/i/o/291768922/d7dcc354a4ceebe327ea59bc/iniciando_whatsapp.gif
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- Historico e produtividade: todas as vezes que uma conversa for aberta,
havera o registro na linha do tempo com o usuario e horario. Além disso,
sera automaticamente alimentado nos relatérios de produtividade e

contard como uma interagdao nesse contato/negocio.

- Modelos de mensagem: vocé consegue usar seus modelos de
mensagens também via WhatsApp, padronizando envios e otimizando o

tempo dos seus consultores.

- Praticidade: ao iniciar uma conversa pelo WhatsApp via celular, é
necessario salvar o numero do contato antes de chama-lo. Fazendo por
dentro do Moskit vocé consegue ir diretamente para o chat e priorizar o

que é importante: vender mais e melhor.

PS: por motivos juridicos do proprio WhatsApp, o conteudo da conversa
nao é copiado automaticamente, mas um bom caminho é copiar a
conversa e colar como uma nota de interacao ou em outra atividade, para

isso poder ser consultado de forma facil posteriormente.



* NMoskit Boost:
CRM parc
WhatsApp

O Moskit conta com uma extensao para o Google Chrome disponivel
na Chrome Web Store que facilita tanto a consulta ao CRM quanto a
insercéo de dados de maneira automatica.

As principais funcdes do seu CRM disponiveis ao abrir um contato no
WhatsApp.
E assim que o Moskit Boost te ajuda a vender:

- CRM dentro do WhatsApp;

- Sincronia de mensagens e audios entre 0 Whatsapp e o CRM,;
- Modelos de mensagens;

- Mdédulos e atividades integradas.

Como ativar a extensao”?

Para iniciar o uso é bem simples:

1. Acesse 0 link da extensao clicando aqui;
2. Cliqgue em Usar no Chrome.

Prontinho!
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Agora, quando vocé estiver conectado na tela do WhatsApp Web, a aba
do Moskit Boost aparecerd, é sé fazer seu login da mesma forma que vocé

faz no Moskit CRM. Veja a imagem:

Logando+no+Moskit+Boost.gif (1280x720) (intercomcdn.com)

Assim que o login estiver feito, vocé notara que:

- O Moskit Boost sempre estara ativo na aba do WhatsApp web;

- Ao entrar em uma conversa, a extensao buscara automaticamente os
contatos de acordo com o numero de telefone que vocé esta
conversando;

- Caso o contato nao seja encontrado, vocé tem a opcao de usar o campo

de busca e pesquisar por nome, ou ainda cadastrar um novo.

Observacoes:

- Se um contato nao tiver um negocio ou projeto em andamento, o
historico sera registrado na prépria tela do contato;
- Se um contato tiver um nego6cio e um projeto em andamento, o
historico sera enviado para ambos os cadastros;
- Conversas que aconteceram antes de um contato ser vinculado nao
serdo sincronizadas, neste caso é necessario salvar o histérico anterior
manualmente.

A partir da vinculacago do contato, todas as conversas serao
sincronizadas;

- O histdérico nao sera enviado para negocios ou projetos ja finalizados.


https://downloads.intercomcdn.com/i/o/256532973/2c366c23801043e95ba1973a/Logando+no+Moskit+Boost.gif
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Relatorios

O Moskit € uma ferramenta de CRM altamente eficiente em cruzar
dados e oferecer relatdrios ricos em possibilidades.

Por isso, € essencial manter a rotina de trabalho em dia e preencher o

maximo de informacdes possiveis.

Confira alguns dos relatdrios que consideramos importantes dentro
desse processo:

Motivos cle perclas

Essa € uma das perguntas que o Moskit pode te ajudar a responder.
Esse grafico traz de forma simples essa informacgéo, baseado nos
negocios que sao perdidos no seu CRM.

A primeira visualizacdo dele fundamenta-se na quantidade de
negocios perdidos. Vocé podera visualizar quantos negoécios foram
perdidos por cada vendedor em cada motivo de perda. Veja a imagem
abaixo:
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Negocios abertos sem interacao -
167 resultados encontrados

Responsavel (nenhum selecionado)

Data de criacdo (nenhum selecionado)

Data da ultima interacdo seja antes
de (dias). 5

Status possua: Aberio

EXCLUIR SALVAR

Historico cde vencdclas

Dentro do Moskit é possivel ver a performance de vendas da sua empresa
em um periodo passado. Interessante para fazer analises de crescimento
e performance dentro do CRM.

Veja a imagem abaixo:

Vendas - Outbounc +  Histérco de vendas B conicace oo (B Ama Y

Nesta tela, é possivel ver o relatorio didrio, mensal ou anual. Seja no

numero de vendas ou no valor total delas.

Também é possivel ver a performance de um vendedor ou vendedores

especificos, é s6 filtrar por Vendedor > E > nome do vendedor.
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https://www.loom.com/share/64860c4972ed4f1eb4c7e462b21827907si
d=2bc6ffa0-2705-488f-ad2c-0695509b93b5

Para uma data especifica, o procedimento é o mesmo: Data que ganhou

> E > Esta semana (ou a data que vocé preferir).
Venclas por perioco
Quanto estou vendendo?

Um indicador que o Moskit pode te trazer é o quanto esta sendo vendido,
seja por vocé ou por sua equipe. E poder analisar isso dentro de um
periodo especifico de tempo pode ser essencial para vocé deduzir
previsdes de vendas futuras, como o quanto sera vendido até o fim do

més, por exemplo. Além de concluir relatérios mensais de receita.

Veja aimagem abaixo:

Vendas - Outbound ~ Vendas por periodo VALOR TOTAL DIARIO m ANUAL h ¢ z

10,2020

1212020


https://www.loom.com/share/64860c4972ed4f1eb4c7e462b2182790?sid=2bc6ffa0-2705-488f-ad2c-0695509b93b5
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- Nesta tela, vocé pode escolher ver as vendas diarias, mensais ou anuais.
- Cada barra do gréfico representa um vendedor cadastrado no Moskit e
sua performance, seja em numero de negdcios fechados ou por valor

total, se desejar.

Se quiser também analisar um periodo especifico de vendas ao invés do
histérico todo, para facilitar, é sé filtrar por Data de fechamento > E >
Trimestre passado (ou a data que vocé preferir).
filtros_vendas_periodo.gif (1092x614) (intercomcdn.com)
Distribuicdio de negocios

Quanto tenho em meu funil?

No relatério de Distribuicao de negécios vocé pode ver como estao

distribuidos os negdcios da sua equipe em cada etapa do funil de vendas.

Na primeira visualizacao, vocé pode ver o grafico por quantidade de

negocios, como na imagem abaixo.


https://downloads.intercomcdn.com/i/o/295108274/35474ff5fc7a547bcbb16482/filtros_vendas_periodo.gif

3 ,I Moskit - Distribuigdo de negdcios Valor total 1!

4
: — :
1 1 1
Filtrados Agendados Maturagio Fechamento Pagamento Ganhou Perdeu

Na segunda visualizacao, temos o valor somado de todas as negociagoes

que estdao com os usuarios. Veja a imagem:

Moskit v Distribuicéo de negécios Quantidade \ &

T 153
i
$ 101155
$ 36.991
39
&1 $2.855
$0 $ 250 $1 $
- ; : . - : - I
Fitrados Agendados Maturacéo Fechamento Pagamento Ganhou Perdeu

Partindo dessas informacodes, vocé também pode mesclar mais filtros
para ter um resultado mais objetivo, como um relatério do ultimo més

com base em um servico/produto especifico, por exemplo.
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Funil de vendas

Como saber em qual fase da negociacao existe maior dificuldade em
avancar com os clientes ou quantos negdcios precisam ser abertos para

fazer um fechamento?

https://www.loom.com/share/2d72b8e11e52440cb0d9e5b458e635587s
id=7b55a4bd-802c-4bd1-b7fc-ea2546c09e3e

Para responder a essas perguntas vocé pode usar o grafico do Funil de
vendas, onde podemos ver quantos negdcios ja passaram por cada fase
no periodo selecionado e a taxa de conversao entre elas, como pode ser

visto na imagem abaixo:

Funil de Vendas ~  Funil de vendas



https://www.loom.com/share/2d72b8e11e52440cb0d9e5b458e63558?sid=7b55a4bd-802c-4bd1-b7fc-ea2546c09e3e
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- Do lado direito e entre cada fase temos a taxa de conversao
(porcentagem de negdcios que avancaram de uma fase para outra).

- Aqui podemos ter algumas interpretacdes dependendo de cada
realidade. Se essa taxa de conversao estiver baixa, talvez possa ser
deduzido que algum processo dessa etapa pode ser melhorado, por
exemplo.

-Também é gerada a taxa de negécios ganhos, o ciclo médio de vendas e
o ticket médio das negociagoes.

- Vocé pode filtrar esses dados a partir de um usudario, um periodo ou

servico especifico, para ter resultados mais personalizados.

Produtividacde da equipe

Quanto minha equipe esta produzindo?

Um dos relatérios do Moskit (Produtividade da equipe) permite que vocé
veja o quanto estd sendo feito por cada vendedor. O painel é preenchido
de acordo com seus tipos de atividades criadas e algumas a¢des que

podem ser feitas no sistema. Veja a imagem abaixo

Produtividade da equipe QUANTIDADE h ¢ 3

Nota adicionada piogo [l

- jozoc. [l

Mateus L.
Pereira
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No quadro acima, podemos ver cada usuario do Moskit sendo representado
por uma cor diferente, e nas extremidades do grafico, temos as agdes que

podem ser feitas dentro do CRM.

Existe também uma visualizacao em formato de lista

Nome do usuario Email enviado (164) Negocio adicionado (982) Tentativa na atividade (368) Atividade - Reunido (172) Conversa por WhatsApp (1380)

Observe no quadro acima a visualizacao por listagem. Ao clicar em uma
atividade, a lista expande mostrando todos os usuarios e quanto foi feito por
cada um deles.

Podemos analisar diferentes periodos e usudrios por meio de filtros.

Supondo que vocé queira saber o quanto foi produzido no més passado por

algumas pessoas do time. E s6 criar um filtro da seguinte forma para analisar:

Opcdes de produtividade possua: Con
versa por WhatsApp

Usuario responsavel possua: Alexand
re, Mateus Lopes

Data é: Més passado

EXCLUIR REVERTER SALVAR

Ps: esse relatorio suporta até 6 indicadores simultaneos por visualizacao!



s Cormo cativar
c1 cassincaturc

Para finalizar a contratacao do sistema, basta ir em Configuracdes (barra

lateral esquerda) > Dados financeiros.

Essa é a tela do financeiro:

Plano

Professional
Valor do usuario RS 0,00
Usuéarios contratados 55
Total R$ 0,00 /més

Segunda cobrancga: 03/06/2023

Detalhes do seu plano

Frequéncia de P_a_lga_m_ento Mensal Anual

Desconto de 15% no

Usuarios contratados 55 = ar

Salvar alteragdes

Cancelar

Se vocé optar pelo pagamento por boleto bancario, o sistema so serd

liberado para uso apés a compensacao do pagamento, o que pode levar

até 3 dias uteis, seqguindo o padrao dos demais bancos.

Se vocé optar por pagamento por pix (cédigo fica disponivel no boleto

bancédrio) o sistema ficard disponivel apds alguns minutos da

transferéncia. A mesma coisa acontecera com o pagamento via cartao de

crédito.
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Avangando na contratagdcio

Nos campos de baixo, preencha os dados para que as notas fiscais sejam
geradas. Pode ser cadastrado tanto em pessoa fisica quanto usando o

CNPJ da sua empresa.

Pagando via PIX

Para realizar o pagamento da fatura via Pix, vocé precisa preencher os

dados na opcao boleto:

1. Na opc¢ao Minhas faturas, clique no icone de cédigo de barras ao lado
esquerdo do boleto gerado:
2. No boleto, vocé tera tanto o cédigo de barras para pagamento via

boleto comum, como também o QR Code para pagamento via PIX:

Pagar Fatura

Confira as opgdes de pagamento para esta fatura.

Plix

O que é o Pix?

Boleto Bancario
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3. Ao escanear o QR Code através do aplicativo bancario, o cédigo pix

sera copiado e basta seguir os passos de pagamento do seu banco.

PS: Qualquer alteracao de dados nesta tela exige a confirmacao

apertando o botao "Salvar".

Usudirios ativos/Acessos contratacdlos

Existe uma diferenca entre usudrios ativos da conta e o numero de

acessos que vocé precisa contratar.

- Para ver seus usuarios ativos, acesse Configuracbes > Usuarios do

sistema;

- O numero de acessos a serem contratados é atualizado através dessa

barra azul na tela do financeiro (Configuracées > Dados financeiros):

Plano Minhas faturas
Professional
B 20Jul22
Alterar plano
Valor do usuario R$ 0,00 E os0ut21
Usudrios contratados 55 £ 15 Mai 19
Total RS 0,00 /més

Segunda cobranca: 03/06/2023 Ver histdrico de faturas

Gerenciar detalhes do plano

Precisa de ajuda?

Cobranca e Pagamento gag

Blang Desenvolvimento de Sistemas
13.581.630/0001-49

Av Ayrton Senna, 300 - Sala 1405
Londrina, Parana.

Email de cobranga
lucas@moskit.com.br

Boleto/Pix ([IINII <

O boleto sera enviado para o e-mail de cobranga
7 dias antes do vencimento.

Editar forma de pagamento

Nossa equipe esta
disponivel para vocé

Podemos solucionar suas dlvidas e garantir
a melhor experiéncia do Moskit para vocé.

Converse com o suporte
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- O numero de usudrios ativos nao pode ser maior que o numero de

acessos contratados. Veja alguns exemplos:

- Se vocé tiver 5 usuarios ativos e for contratar os 5 acessos, é so

prosseguir pela tela financeira normalmente;

- Se vocé tiver 5 usudrios ativos e for comecar com apenas 3 acessos, sera

necessario inativar dois dos usuarios que estao ativos;

- Se vocé estiver com apenas um usuario ativo e for contratar para o seu
time de 5 pessoas, por exemplo. Efetue a contratacdo dos acessos

normalmente e depois convide seu time para acessarem.



¥ Consicderacoes
fANnais

Esperamos que esse manual seja nao s6 um guia para a rotina do seu
time, mas sim um lembrete de que o seu escritério ganhou uma
tecnologia eficiente e comprovada, que tem tudo para potencializar suas

vendas e mudar seu negdcio.

Conte sempre com a Brave 365 e fique a vontade para tirar qualquer

duvida.



bravei:





