
AgentiX agentix-erp.ro

Modulul CRM · octombrie 2026

Știi câte oferte
sunt deschise și
pe care le suni azi.
Prospecții stau separat de clienți, oportunitățile trec prin etapele tale, iar fiecare are

valoare, probabilitate și următorul pas. Cele care stau prea mult pe loc se aprind singure.

Capturile sunt făcute pe o firmă demonstrativă, cu prospecți și clienți inventați.

Pipeline-ul de vânzări: oportunitățile pe etape, cu valoarea, probabilitatea și semnele „Învechit” și „Fără pas următor”.
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01
DAS H B OA R D  C R M

Starea vânzărilor, pe un ecran

Valoarea deschisă, valoarea ponderată cu probabilitatea etapelor, ce s-a câștigat luna asta și rata
de câștig — plus semnalele care cer o acțiune azi.

Dashboard CRM: pâlnia pe etape, forecast față de țintă, de ce se pierd oportunitățile și topul clienților cu facturat și restant.

Semnale deasupra graficelor: fără următorul pas,
învechite, activități restante, oferte în așteptare,
restanță la încasări

Pâlnia de vânzări, cu numărul și ponderea fiecărei
etape

Forecast pe luni, câștigat și ponderat, față de ținta
stabilită

Motivele de pierdere, adunate

Topul clienților, cu facturatul și restantul din facturare

— CRM-ul vede banii, nu doar discuțiile

Legături directe spre Pipeline și Clienți 360
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02
P I P E L I N E  VÂ N ZĂR I

Știi câte oferte sunt deschise și pe care le suni azi

Prospecții stau separat de clienți, oportunitățile trec prin etapele tale, iar fiecare are valoare,
probabilitate și următorul pas. Cele care stau prea mult pe loc se aprind singure.

Pipeline, vederea „Board”: Prospect, Calificat, Propunere, Negociere, Câștigat, Pierdut — cu totalul fiecărei coloane și cardurile mutate
cu mouse-ul.

Mai multe pipeline-uri, cu probabilitate pe etapă și valoare ponderată

Activități și calendar: telefonul promis nu mai rămâne în agendă

Ținte de vânzări pe perioadă și pe om, cu gradul de realizare

Fiecare vede doar oportunitățile lui sau toată echipa le vede pe toate

Vederea „Listă”: aceleași oportunități, ca tabel sortabil, cu
etapa, valoarea, valoarea ponderată și închiderea estimată.

Configurare → Pipeline & etape: probabilitatea fiecărei etape,
după câte zile se învechește o oportunitate și ce se întâmplă la
intrare.
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Mai multe pipeline-uri, fiecare cu etapele lui

Filtre pe pipeline, client, sursă și stare; „Doar
învechite” și „Fără următorul pas”

Mutarea într-o etapă de pierdere cere motivul

Zilele în etapă și semnul „Învechit” se calculează, nu
se bifează

03
O P O RT U N I TAT E A

Tot ce s-a vorbit și s-a propus, într-un loc

Oportunitatea ține clientul și persoana de contact, valoarea estimată, etapa, responsabilul și data
de închidere — plus produsele, ofertele și firul de activitate.

Oportunitatea, fila „Detalii”: clientul, pipeline-ul și etapa, valoarea estimată, probabilitatea, sursa, responsabilul, etichetele și
participanții.

Fila „Activitate”: comentarii, următorul pas și istoricul
schimbărilor, în ordinea în care s-au întâmplat.

Fila „Oferte”: din liniile de produse se generează un document
Ofertă real, cu serie și PDF.

Patru file: Detalii, Produse, Oferte, Activitate

„Trimite email” din oportunitate: mesajul pleacă și
rămâne în fir ca activitate încheiată

Urmăritori și participanți pe oportunitate

Oferta generată e un document de ieșire obișnuit: se

transformă în comandă, proformă sau factură

Oferta pleacă pe link, iar clientul o acceptă sau o

refuză fără cont

Istoricul se scrie singur, câmp cu câmp
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04
L E A D - U R I

Prospecții stau separat, până devin clienți

Lead-ul e un prospect necalificat: nu intră în nomenclatorul de clienți decât la conversie, când devine
client, cu persoanele lui de contact și cu o oportunitate.

Lead-uri: denumirea, persoana de contact, e-mailul și telefonul, sursa, valoarea estimată și starea — nou, în lucru, calificat.

Lead-ul: datele de contact, sursa, valoarea estimată, nota — și
butonul „Convertește”.

Lead nou, într-o singură fereastră. Lista se poate aduce și din
Excel.

„Convertește”: lead-ul devine client, contactele lui trec la client, iar discuția continuă ca oportunitate

Import din Excel pentru liste de prospecți

Sursa lead-ului se păstrează și pe oportunitate, ca să știi de unde vin banii
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05
AC T I V I TĂȚ I  Ș I  C L I E NȚ I  3 6 0

Ce ai de făcut azi și cum stă fiecare client

Apelurile, întâlnirile, e-mailurile, notele și sarcinile stau într-o listă cu restanțele în față; iar Clienți 360
pune lângă fiecare client banii din facturare.

Activități: Restante, Azi, Următoarele, Toate — legate de
oportunitate, cu termen, responsabil și stare.

Activitate nouă: tipul, prioritatea, termenul, durata, rezultatul și
memento-ul.

Clienți 360: facturat, încasat, restant pe vechime (0–30, 31–60,
61–90, peste 90 de zile), oportunități și ultima activitate.

Ținte de vânzări: cât ne-am propus, pe perioadă și pe om, și cât
s-a realizat.

„Abonare calendar”: activitățile apar în calendarul tău
(iCal)

Restanțele sunt marcate, cu câte zile au trecut

Mementouri prin notificările aplicației

Restanța pe vechime vine din facturi și încasări, nu
dintr-un câmp completat de mână

Ținta se compară cu forecastul din tabloul de bord
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06
C O N F I G U R A R E  C R M

Pipeline-uri, nomenclatoare și reguli, pe firma ta

Firma pornește cu un pipeline, surse, motive de pierdere și tipuri de activitate deja completate; le
schimbi după cum vinzi.

Surse: recomandare, website, telefon, e-mail, târg, client
existent, rețele sociale.

Motive de pierdere: preț prea mare, a ales concurența, fără
buget, fără decizie și altele.

Tipuri de activitate: apel, întâlnire, e-mail, notă, sarcină — cu
pictograma și culoarea lor.

Reguli: cine vede oportunitățile (toată echipa sau doar ale lui),
valabilitatea ofertei, zilele până la „învechit”.

Șase file: Pipeline & etape, Surse, Motive de pierdere, Tipuri de activitate, Etichete, Reguli

„Fiecare vede doar oportunitățile lui” se aplică pe server, nu doar în ecran

Oferta acceptată se poate transforma automat într-o oportunitate câștigată

+
Î N  AC E L AȘ I  P R O G R A M

CRM-ul nu e o insulă

Oferta din CRM e aceeași ofertă din Facturare, clientul din CRM e același client din contabilitate, iar
restanța din Clienți 360 e cea din Încasări. Nimic nu se sincronizează, fiindcă e un singur program.

Asistentul AI

„Ce oportunități stau pe loc?” „Adaugă un telefon

de făcut mâine la Ionescu.” „Fă o ofertă pentru
lead-ul Wialon.” Asistentul lucrează cu CRM-ul prin
28 de unelte și scrie doar după ce confirmi.

Firma din capturi

Termoflux Instalații SRL (DEMO): 14 lead-uri, 34

oportunități și 18 activități, pe un pipeline cu 6
etape. Nimic din capturi nu e real.
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AgentiX

Trimite prima ofertă pe link azi

Contul e gratuit și îl faci în două minute. Facturarea rămâne gratuită, iar CRM-

ul îl aprinzi când ai nevoie de el.

agentix-erp.ro/facturare-si-vanzari contact@agentix-erp.ro 0733 310 192

Str. Calea Șagului nr. 219, Biroul 1, Etaj 2, Chișoda, jud. Timiș, 307221
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