Gestion comercial
OPENBUSINESS > COMERCIAL

OpenBusiness pone la Gestién Comercial (CRM) dentro del mismo sistema que factura, cobray atiende. El contacto se
convierte en el cliente de facturacion, el negocio ganado termina en cotizacion, pedido y factura electronica DIAN, y cada
campana se mide contra lo que realmente se facturé. Sin conectores, sin sincronizaciones y sin cuatro versiones del mismo
cliente.

Pensado para equipos comerciales que hoy tienen dividida su venta entre hojas de calculo, un CRM aparte, el WhatsApp de
cada vendedory el sistema contable. Incluye inteligencia artificial para priorizar, pronosticar y redactar.



Beneficios

e Veacomo va laventa en una sola pantalla. Pipeline, tasa de cierre,
ciclo de ventay pérdidas por motivo, en vivo.

o Ningun negocio se enfria sin que alguien lo note. Cada etapa tiene
un plazo; alvencerse, la tarjeta se marca sola.

o Facture sin volver a digitar. La oportunidad ganada genera la
cotizacion, el pedido o la factura con un clic.

o Llame primero al prospecto correcto. Priorizacion de clientes que se
autoajusta en el tiempo.

« Toda la historia del cliente en una ficha. Actividades, correos,
WhatsApp, facturas y recibos en una sola linea de tiempo.

e Seguimiento que no depende de la memoria. Cada cliente activo
tiene siempre su préxima acciéon programada.

e Habeas data que se puede defender. Consentimiento por canal con
base legaly evidencia, segun la Ley 1581.

o Inteligencia artificial. Asistentes, prondstico y agentes dispuestos a
ayudarle.

Tablero y resultados comerciales

e Indicadores en vivo: pipeline totaly ponderado, tasa de cierre con su
variacion frente al periodo anterior, ganados y perdidos, ticket

promedio, ciclo de venta en dias, valor perdido y tareas vencidas.




e Filtros por periodo, embudo, equipo, vendedor y moneda. Cada tablero filtrado es una vista configurada que puede
compartir con el equipo.

o Graficos de lo ganado mes a mes durante 12 meses, pipeline por etapa, tasa de cierre por vendedory los cinco
mejores responsables y equipos.

o Pérdidas por motivo con su porcentaje y tendencia de ganado frente a perdido. Perder un negocio exige un motivo
aplicando disciplina operativa y visibilidad gerencial.

e Pronéstico predictivo validado contra su historia y reportes a la medida exportables y programables por correo.
Embudos y oportunidades

o Embudos con sus etapas, cada una con probabilidad de cierre, colory plazo maximo. EL mismo motor sirve para
oportunidades, prospectos, tickets y procesos propios.

 Diferentes vistas sobre los mismos filtros: lista con filtros avanzados, tablero Kanban, y resultados.

o Tarjetas completas: codigo, empresa, valor, responsable, dias en la etapa y estado de la proxima actividad, con
agenda sin salir del tablero.

o Cierre por arrastre: soltar en «<Ganado» gana el negocio; soltar en «Perdido» pide el motivo. Acciones masivas para
reasignar, mover de etapay exportar.

¢ Varias monedas con memoria: los negocios abiertos se valoran a la tasa de hoy y los cerrados a la de su fecha de
cierre.

Del negocio ganado a la factura DIAN

e Botén «Generar»: abre la cotizacion, el pedido, la remision o la factura ya diligenciada con el cliente, el vendedory la
moneda del negocio.

o Datos fiscales limpios: el prospecto se convierte en cliente fiscal, con NIT y digito de verificacion, solo cuando se
factura. Antes no toca los datos DIAN ni la informacidn exégena.



¢ Unsolo catalogo y un solo precio: productos, IVA, retenciones y numeracién son los de la facturacion.

o Trazabilidad completa: la ficha del negocio lista los documentos generados con numero, estado y total. Al emitir la
factura, el sistema pregunta si el negocio se marca como ganado.

e Mas alla de la factura: con los mdédulos de Contratos y Rentabilidad, el negocio también genera el contrato o la orden
de servicio y muestra el margen de la cotizacion.

Prospectos que no se pierden

e Ocho puertas de entrada: captura manual, formularios web, chat del sitio, bandeja de conversaciones, anuncios de
Meta, calculadoras publicas, app mévil y automatizaciones, sin crear duplicados.

o Origen registrado desde el primer clic (fuente, medio, campafa, referente, clic de Google), sin que una carga
posterior lo sobrescriba.

¢ Aviso de duplicados por correo o teléfono, sin bloguear al vendedor.

¢ Conversion en un paso: contacto, empresay, si se desea, la oportunidad, con auditoria. Descartar un prospecto
también exige motivo.

e Puntaje explicable porreglas de perfily de comportamiento, con puntos negativos, topes y vigencia en dias. Bandas
Frio, Tibio y Caliente, con un simulador para ajustar las reglas antes de activarlas.

El cliente completo en unaficha

¢ Una solalinea de tiempo en contactos, empresas, oportunidades, prospectos, tickets y registros propios:
actividades, notas, tareas, facturas y recibos.

o Fichadel contacto con correosy su seguimiento de apertura, secuencias activas, conversaciones de WhatsAppy
chat, botén de llamar y campos propios.

o Analitica predictiva del cliente: valor de vida, riesgo de fuga, proxima compra estimada y mejor hora para escribirle.



o Base ordenada: fusion de duplicados, acciones masivas, etiquetas y busqueda global.
Seguimiento, agenday correo
o Actividades (llamada, reunioén, correo, nota, WhatsApp) y proxima acciéon con fecha en cada ficha.

o «Mis tareas» con lo de hoy, lo vencido y lo préoximo; calendario del equipo por mes, semana o dia, y una bandeja Unica
de notificaciones.

e« Agenda en linea por vendedor o por equipo, con reparto por menor carga, festivos, zonas horarias e invitacion de
calendario.

e Correo comercial medido: aperturay clic por enlace, dominio verificado (SPF, DKIMy DMARC) y supresion
automatica de rebotes.

e Secuencias multicanal de correo, WhatsApp, SMS, tareas y avisos, en horario habily con festivos colombianos. El
contacto sale solo cuando responde, compra o agenda una cita.

e Consentimiento por canal con base legal, origen y evidencia: quien se da de baja no recibe el siguiente mensaje.
Hecho a la medida de su proceso

« Entidades propias con icono, prefijo, embudo y campos (15 tipos, incluidas relaciones). Aparecen en el menu con
tablero, linea de tiempo, tareas y automatizacion.

o Configuracion en una pagina: etiquetas, fuentes, motivos de pérdida, equipos, embudos y monedas. Lo que esta en
uso se desactiva en lugar de borrarse.

o Importacion de empresas y contactos desde Excel con plantilla, mapeo guardado y vista previa antes de aplicar.
o Copiloto que responde sobre pipeling, cartera, inventario y tickets; toda acciéon que modifica datos pide confirmacion.

o Agentes de prospecciony cobranza con presupuesto, herramientas autorizadas, interruptor de apagadoy
aprobaciéon humana para lo irreversible.



Integracion y condiciones

Una sola base de datos y un solo precio para CRM, facturacidon electrénica, cartera, inventario, soporte, marketingy

automatizacion.

App movil sin conexidn, espanol e inglés, permisos por rol, doble factor, auditoria, APl publica, webhooks y servidor

MCP.

Gestion Comercial es un médulo de OpenBusiness

Solicita detalles de los demas moédulos con tu Asesor Comercial.

Comercial Servicios y Contratos Abastecimiento ELELYED Personas
. Gerente de operaciones - Entregar y o s :
Gerente comerdal - Vender - Compras [ logistica - Abastecer Contador / CFO - Cuadrar Recursos humanos - Cuidar al equipo
[Ventas y facturacion ] [ Cotizacién y rentabilidad ] Compras y CxP FDntabllldad, te_sorena, Dotacién y EPP
impuestos y activos
[ CRM ] Gestidn de contratos
Inventario Ndémina
Marketing Gestidn documental y firma

Comercio exterior Formacion y cumplimiento

Canales digitales Mesa de ayuda

Conversaciones Trabajo en campo (Trade360)

Plataforma, incluida en toda compra
Terceros, productos, usuarios y roles, auditoria, multiempresa - Copilot, automatizacidn, aprobaciones, API/MCP, report builder, app mavil

Mdduwlos resaltados = nivel Esencial de la suite; los demds completan el nivel Completo.



