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Modulo TRATTATIVE 

P7Extension Trattative Commerciali è un software 

che permette di gestire con la massima semplicità ed 

efficienza la registrazione e gestione di tutte le attività 

commerciali svolte sui clienti o prospect 

Caratteristiche 

GESTIONE AGENTI: 
• Codifica di tutta la rete di vendita 

• Creazione di gerarchie all’interno della rete di vendita 

• Gestione di gruppi di agenti 

GESTIONE CLIENTI/CONTATTI: 
• Gestione di informazioni commerciali come: destinazioni diverse 

merce, nominativi di riferimenti, telefoni, mail, tipologia cliente, 
marche acquistate, marche di interesse. 

• Gestione di tabelle per la profilazione dei nominativi 
• Gestione budget e acquistato 
• Gestione interesse su marchi 

ATTIVITA’ E REPORTISTICA: 
• Inserimento attività 

• Gestione sequenza attività 

• Gestione attività ricorsive  

• Pianificazione attività 

• Segnalazione / passaggio di una attività ad un’altra risorsa. 

• Caricamento consuntivi di offerte  

• Verifiche budget consolidati 
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Funzioni Principali 

Il Modulo Trattative Commerciali è uno strumento 

che permette di valorizzare il patrimonio di 

informazioni commerciali riguardanti i clienti o i 

prospect. Tramite l’archiviazione e la gestione delle 

informazioni commerciali, è possibile gestire profili 

di clienti acquisiti o potenziali, per poter affinare 

strategie che aiutino l’azienda ad aumentare la 

redditività dei clienti acquisiti e creare opportunità 

sui contatti potenziali. 

Il programma permette, in primo luogo, di 
memorizzare le anagrafiche degli agenti, creandone 
una gerarchia. I livelli di gerarchia sono infiniti. 
 
Altro archivio base della procedura è quello dei 
clienti/contatti. All’interno di questo archivio è la 
possibilità di caricare, oltre ai normali dati anagrafici 
delle aziende, dati aggiuntivi quali: persone di 
riferimento con relative qualifiche, numeri di telefono 
e mail; agente che segue il cliente; eventuali sedi 
separate con tutti i riferimenti, tipologia multipla del 
cliente utilizzabile poi per azioni commerciali o 
verifica dei risultati; dati economici del cliente, quali 
budget di vendita, totale venduto, offerte in essere, 
tutto suddiviso per marca o tipologia di prodotto. E’ 
possibile inoltre registrare l’eventuale interesse di 
un cliente per una specifica marca o tipologia di 
prodotto. 
 
La procedura permette quindi di registrare le attività 
svolte sul nominativo. Durante la registrazione 
dell’attività sarà possibile concluderla oppure 
generare un promemoria ad una data specifica, 
contenente i riferimenti dell’attività da svolgere. Il 
promemoria può essere inviato, in automatico, 
anche ad altre persone dello staff.  
 
I valori monetari di budget, fatturato e in ordine 
possono essere analizzati tramite la procedura di 
analisi clienti, nella quale è possibile dividere, 
raggruppare, totalizzare tutti i dati riguardanti le 
attività commerciali in essere.   
 


