
 

Data Versão Descrição Autor 

10/03/2015 1.0 Criação do Documento Isa Andrade 

 

Fazendo o Teste 

Para se certificar que a campanha trará a quantidade aproximada de clientes antes de realizar 

a “Distribuição” é importante “Testar”.  Ao clicar nesse botão (Figura5) o sistema fará uma 

verificação de quantos clientes atendem as condições inseridas na montagem da campanha 

(Figura6). 

 

Figura 5 
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Figura 6 
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Executando 

Para ativar a campanha o usuário deverá clicar no botão Nova Execução (Figura7) e o sistema 

irá gerar a lista de clientes que deverão ser contatados. 

 

Figura 7 

Selecionar a empresa e clicar no botão Gravar 

 

Figura 8 
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Figura 9 

 

Figura 10 

 

 

 



 

Data Versão Descrição Autor 

10/03/2015 1.0 Criação do Documento Isa Andrade 

 

Distribuição 

Ao clicar no botão “Distribuir”  (Figura11) o sistema possibilita a seleção do grupo de usuários 

que ficarão responsáveis em contatar os clientes da lista do público alvo da campanha. 

 

Figura 11 
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Figura 12 

 Na janela Gerenciamento de Campanha os campos: 

1. Quantidade de Registros: equivale a quantidade de registros selecionados nos critérios 

da campanha 

2. Quantidade a Distribuir: o usuário pode editar esse campo informando a quantidade de 

clientes que deseja distribuir para os usuários podendo ser total ou parcial 

3. Grupo: grupo de usuários que serão responsáveis em contatar o cliente 

4. Tipo: equivale se o contato será de Vendas ou Pós Vendas – existem quatro opções – 

Atendimento (para Vendas), Agendamento, OS e RAC (para Pós Vendas) 

5. Assunto: qual será o assunto do contato. Pode ser configurado no menu “Configuração 

>> Tabelas >>Assuntos X Departamento” 

6. Ação: definição da ação do contato. Pode ser configurado no menu 

“Configuração>>Tabelas >> Ação do Contato” 

7. Meio: que meio de contato o usuário entrará em contato com o cliente. Pode ser 

configurado no menu “Configuração>> Tabelas>> Meio de contato”  

8. Considera contatos existentes: verifica se já existe um contato do mesmo tipo em 

aberto 

9. Regra 

a. Última Ordem Serviço: ao marcá-la o público alvo será direcionado ao consultor 

técnico que abriu a última O.S. para o cliente (nota fiscal de serviço). 

b. Último Atendimento: ao marcá-la o público alvo será direcionado ao usuário 

que abriu o último atendimento para o cliente (vendas ou pós-vendas). 
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c. Aleatório: marque a opção e escolha o grupo de usuários na opção Grupo. 

Aparecerão os usuários vinculados ao grupo. Distribua os contatos marcando o 

check box ao lado do usuário. Neste caso a distribuição será aleatória e dividida 

entre os usuários escolhidos. 

d. Última Venda Veículo: ao marcá-la o público alvo será direcionado ao vendedor 

que realizou a última venda ao cliente (nota fiscal de venda de veículo). 

e. Último Atendimento de Campanha: ao marcá-la a distribuição inicial do 

público alvo será feita de forma aleatória e proporcional entre os usuários 

escolhidos. Distribua os contatos de prospecção de agendamento ou 

relacionamento PV para todos os usuários do grupo 

10. Check box usuários – deve ser marcado para qual usuário o contato será direcionado 

11. Visualizar – exibe a lista de clientes selecionados no campo “quantidade a distribuir”  

 

 

Figura 13 



 

Data Versão Descrição Autor 

10/03/2015 1.0 Criação do Documento Isa Andrade 

 

 

Figura 14 

Acessar a agenda do usuário selecionado para visualizar os contatos distribuídos da campanha 

 

Figura 15 
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Assim, o operador de telemarketing clicará no contato gerado pela campanha na agenda do C-

Link, apresentando a seguinte janela: 
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Clique no botão gravar, conforme a imagem abaixo 

Caso a pessoa que fará o contato, necessite de um novo contato futuro, existe a opção de 

agendar o mesmo que exibida na tela após clicar no botão gravar. 
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Para agendar um contato futuro clique no botão “Sim”. 



 

Data Versão Descrição Autor 

10/03/2015 1.0 Criação do Documento Isa Andrade 

 

Na janela a seguir, de contato futuro, selecione no campo Usuário/Data para efetuar o 

próximo contato e clique novamente em “Gravar” conforme a figura abaixo:

 

Nota-se que o contato foi encerrado pelo responsável do tmkt e gerado um contato futuro 

para outro usuário, conforme a janela seguinte: 
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Para verificarmos se foi gerado o contato para outro usuário, entraremos na agenda do 

usuário que foi gerado o contato, selecionando o responsável, conforme tela abaixo: 
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Gestão da Campanha X Relatório 

Para analisar o resultado da campanha o sistema possui o relatório “Resultado de Campanha de 

Pós Vendas” que demonstra o resultado das vendas de campanha em relação ao público alvo e os 

contatos realizados; a relação entre o público alvo e os contatos efetivados; a quantidade e 

percentual dos motivos de encerramento dos contatos com e sem sucesso. Pode ser acessado 

através do menu “Relatórios>>Ações>>Resultado Campanha de Pós Vendas” 
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Dados do Relatório 

Público Alvo: quantidade de clientes campanha/execução. 

Contato Realizado: quantidade de contatos encerrados relacionados aos clientes/atendimentos 

gerados pela campanha. 

Agendamento Realizado: quantidade de agendamentos realizados aos clientes/atendimentos 

gerados pela campanha. 

OS's Abertas: quantidade de O.S.'s abertas durante a campanha. 

Resultado de Agendamento em relação ao Público Alvo TOTAL: soma dos agendamentos X 

100 dividido pela quantidade do público alvo total. 

Resultado de Agendamento em relação ao Público Alvo CONTACTADO: soma dos 

agendamentos X 100 dividido pela quantidade do público alvo contactado. 

Abertura de OS's em relação ao Público Alvo TOTAL: soma O.S.'s abertas X 100 dividido pela 

quantidade do público alvo total. 

Abertura de OS's em relação ao Público Alvo CONTACTADO: soma O.S.'s abertas X 100 

dividido pela quantidade do público alvo contactado. 

Abertura de OS's em relação ao Agendamento Realizado: soma O.S.'s abertas X 100 

dividido pela quantidade de agendamentos realizados. 

Motivo de encerramento com Sucesso: listam os motivos de encerramento do último contato 

que encerrou o atendimento gerado pela campanha de forma agrupada (somente os atendimentos 

que foram encerrados). Os motivos de encerramento da Natureza do Contato do tipo COM 

SUCESSO também pode ser considerado.  

Motivo de encerramento sem Sucesso: listam os motivos de encerramento do último contato 

dos atendimentos gerados pela campanha de forma agrupada (somente os atendimentos que não 

foram encerrados). Os motivos de encerramento da Natureza do Contato do tipo SEM SUCESSO 

também pode ser considerado.  

 


