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1. Liste Prospect
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➔ Il filtro Prospect ti permette di selezionare le aziende che sono state 

inserite nelle liste prospect assegnate al polo/mercato.

➔ Si tratta di aziende su cui è stata fatta un’accurata attività di profilazione 

o di aziende ritenute prioritarie per l’attività svolta.

➔ Le aziende presenti in queste liste costituiscono quindi il target primario 

per l’attività di sviluppo e sono visibili solo dal polo/mercato a cui sono 

assegnate.

➔ Sarà cura di ogni Polo/mercato l’assegnazione delle aziende in lista a 

ciascun gestore, che potrà così prendere in carico le aziende seguite.
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Il filtro Prospect si trova sul lato sinistro della pagina e contiene 3 menu a tendina. 

- Nel primo menu puoi scegliere di visualizzare o escludere tutte le aziende che 
appartengono ad una lista, selezionando “prospect” o “non è prospect”;

- Nel secondo menu puoi scegliere la direzione regionale;
- Nel terzo menu si può scegliere la polo affari.
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1. Liste Prospect
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2. Presa in carico
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➔ La Presa in carico ti permette di aprire il sales funnel di un’azienda e 

registrare lo stato di progresso dell’attività

➔ Grazie alla Presa in Carico, potrai anche segnalare ai colleghi che stai 

svolgendo un’attività con una determinata azienda, evitando così 

sovrapposizioni

➔ La presa in carico può essere facilmente rilasciata, senza che questa 

azione cancelli gli stati e le note registrati in precedenza
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2. Presa in carico
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Per Prendere in carico 
un’azienda apri il TAB 

“Sales Funnel” all’interno 
della scheda azienda

Un banner ci ricorda che non è possibile 
registrare note sul sales funnel se 

l’azienda non viene prima presa in carico
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Sales funnel - Presa in Carico e Sales Funnel 
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Una volta presa in carico l’azienda, si può 
utilizzare il funnel. Una nota segnala 

l’avvenuta presa in carico

In alto a destra troviamo il pulsante 
“Prendi azienda in carico”
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2. Presa in Carico 
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Per rilasciare la Presa in carico, 
useremo lo stesso pulsante, che ora 
avrà la scritta: “Rimuovi la presa in 

carico”
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2. Presa in Carico
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Nella Homepage, il box 
“Presa in Carico” 

permetterà di selezionare 
le aziende con una presa 

in carico attiva, e di 
vedere le prese in carico 

di ogni utente 

Scegliendo “Le mie prese in 
carico” si visualizzeranno 
solo le aziende prese in 

carico dall’utente

La Presa in Carico sarà visibile nella scheda azienda e 
anche nel box di sintesi della pagina di ricerca, per 

chiunque la visualizzi
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3. Sales funnel 
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➔ Il Sales Funnel è lo strumento che permette di registrare il progresso 

dell’attività commerciale ed eventuali note di testo collegate ad ogni fase.

➔ Ogni volta che viene registrato un nuovo progresso dell’attività, questo si 

aggiunge al precedente, senza cancellarlo. Si aggiorna quindi la 

cronologia dell’attività, permettendo sempre di consultare tutte le note 

registrate nel passato. 

➔ In questo modo, l’utente collabora ad arricchire le informazioni delle 

aziende con dati derivanti dalla relazione commerciale intrapresa.
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3. Sales funnel 

11

Le diverse fasi del Sales Funnel sono:  

● SCARTATO → a seguito di analisi del nominativo preso in carico al momento, l’azienda è 
stata giudicata non meritevole di contatto

● CONTATTO → a seguito di analisi del nominativo preso in carico al momento, l’azienda è 
stata valutata meritevole di contatto che viene quindi realizzato

● VISITATO → a seguito del contatto, è stata programmata relativa visita, viene preparata e 
poi realizzata

● INTERESSATO → a seguito della visita e proposta commerciale, l’azienda ha manifestato 
un potenziale interesse

● APERTURA → apertura in corso o avvenuta, con sviluppo della relazione in corso
● NON INTERESSATO → contatto / visita con ritorno “non mi interessa” o proposta 

commerciale rifiutata dall’azienda
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