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Administrarea clientilor si pipeline-ul de
vanzari
Lead-uri, calificarea si scorarea oportunitatilor, etapele pipeline-ului si regulile de trecere, follow-up,

intalniri, oportunitati inactive si pierdute, forecastul comercial, sedinta comerciald, actualizarea CRM si
auditul datelor

Controlul documentului Date

Cod document SOP-COM-03

Emitent editorial | ThetaServ - THETADOR S.R.L.

Editie si versiune - Editia 1 - Versiunea 1.0

Data elaborarii | 08.10.2026

Categorie . Comercial

Domeniu . Intreprinderi mici si mijlocii care vand cétre alte firme (B2B), cu sau fara
aplicatie CRM

Continut 7 capitole, 12 proceduri operationale (P01-P12), 13 anexe (registre, fise,

maitrice, modele) si registrul de instrumente Excel
Gama Kitul 3 din seria Comercial pentru IMM

Revizuire La schimbari legale sau operationale si cel putin anual

Versiune exemplu completata cu date fictive. Toate denumirile, perscanele, clientii, oportunitatile si valorile sunt fictive
si au rol exclusiv demonstrativ. Versiunea Word livratd contine campurile goale, de completat.

Manual-cadru personalizabil. Nu reprezintd consultanta juridica inaividualizatd, Regulile de protectie a dafelor si de comunicare
comerciald se verificd inainte de utilizare,
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Cuprins operational

Sectiune Continut

1.0 Scop si obiectiv: probleme prevenite, obiective masurabile, principii

2.0 Domeniu de aplicare: activitafi, excluderi, adaptarea la dimensiunea firmei
3.0 Documente de referinta (cadrul legal si documentele interne)

4.0 Definitii, etapele pipeline-ului si regulile de trecere, campurile obligatorii
5.0 Fluxul procesului, procedurile PO1-P12, matricea risc—control, indicatorii
6.0 Responsabilitti: matricea rolurilor, delegarea

7.0 Anexele 1-13 si registrul de instrumente Excel

Fluxul pe etape si anexe

Lead, calificare, scorare P01, PO2, PO3 Anexele 2,3, 4,5
Etapele pipeline-ului si responsabilul . P04, P05 Anexele 4, 10
Follow-up si intilniri . P0G, POT Anexele 6, 7, 8
Oportunitati inactive si pierdute - P08, PO9 Anexele 9, 10
Forecast si sedinta comerciald P10, P11 Anexele 10, 11
Indicatori si auditul datelor P12 Anexele 11, 12, 13
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4.0 DEFINITII, ETAPE S| CAMPURI OBLIGATORII

4.1 Definitii

Termen inteles in acest kit

Lead

Oportunitate

Pipeline
Probabilitate de etapa
Valoare ponderata

Forecast

Pas urmaétor
Oportunitate inactiva
Rata de céstig

Ciclu de vanzare

persoand sau firma care a manifestat interes ori a fost identificati ca posibil client, inca
necalificati.

lead calificat, cu neveie, termen si valoare estimata, urmarit in pipeline pana la castig sau

pierdere.

totalitatea oportunitatilor deschise, grupate pe etape.
procentul stabilit pentru fiecare etapé, folosit la calculul valorii ponderate.
valoarea estimata a oportunitatii x probabilitatea etapei.

estimarea vanzarilor pe luni, din valorile ponderate si din ajustirile documentate ale
managerului.

actiunea concreta, datata, cu responsabil, care mutd oportunitatea spre decizie.
oportunitate fara activitate consemnata peste pragul din Anexa 1.
oportunitati castigate / oportunitati inchise (cAstigate + pierdute) intr-o perioada.

numarul de zile de la lead la castig.

4.2 Etapele pipeline-ului si regulile de trecere

Criteriu de intrare (verificabil)

El Lead contact inregistrat cu sursa si responsabil 0 % Anexa 2

E2 Calificat scor peste prag; nevoie compatibila cu oferta firmei 10 % Anexa 5

E2 Mevoie confirmata . cerinte clarificate cu clientul; decidentul cunoscut 25 % Anexa 4; Anexa 8
E4 Ofertd transmisa - oferta aprobati a fost transmisa (Kitul 1) | 40 % registrul ofertelor
E5 Megociere . clientul a raspuns cu observatii sau contrapropuneri | 60 % nota de negociere
E6 Acceptat | . acceptare scrisd primitd; contractul in pregatire | 80 % formularul de
contractare acceptare

Castigat / Pierdut contract semnat / decizie negativa sau abandon 100 % /D %

documentat

Anexa 9; registrul
contractelor

O oportunitate nu sare peste etape si nu revine la o etapa anterioara fara o nota in fisa oportunitapi. Probabilitagile se calibreaza
anual pe baza ratelor reale de conversie.

4.3 Campurile obligatorii ale unei oportunitéati deschise

+ client, persoana de contact si decidentul;

+ sursa lead-ului si data lui;

+ responsabilul comercial;

« etapa, valoarea estimata (fara TWA) si data estimata de inchidere;
+ ultima activitate (data si ce s-a intAmplat) si pasul urmator datat.
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5.0 DESCRIEREA DETALIATA A PROCESULUI
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5.1 Etapele pipeline-ului
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Probabilitatie din figura sunt valonile din exempliul fictiv. Fiecare firma le stabileste in Anexa 1 si le recalibreaza anual.

5.2 Rolurile din proces

Administrator aproba regulile pipeline-ului si forecastul trimestrial; decide nu modifica datele din pipeline
asupra oportunitatilor strategice fard nota
Manager comercial aloca lead-urile, conduce sedinta comerciald, valideaza ajustdrile de forecast se

etapele, ajusteaza si semneazi forecastul, auditeaza datele = motiveaza in scris

Responsabil comercial inregistreaza si califica lead-urile, tine oportunitagile la zi, face  nu schimbé etapa fard dovada
follow-up, consemneaza intalnirile si pierderile criteriului

Responsabil executie participa la vizitele tehnice si confirma fezabilitatea nu face promisiuni comerciale

Financiar semnaleaza clientii cu restan{e sau risc nu decide calificarea

5.3 P01 - Lead-ul: definitie, surse, inregistrare

Cod | Scop P01 - fiecare lead este inregistrat o singurd datd, cu sursa, responsabil, temei de prelucrare si
prim raspuns.

Declansator formular pe site, e-mail, telefon, eveniment, recomandare, client existent, partener

Responsabil principal Responsabil comercial

Termen inregistrarea si primul raspuns — in 1 zi lucratoare

Formulare si dovezi Anexa 2 — Registrul lead-urilor

Corelari Kitul 1 — PO1 (lead-ul care cere ofertd devine solicitare)

o -~ = T

Responsabil VerificA daca firma exista deja in registru sau in CRM | la primire Anexa 2
comercial (fara dubluri).

2 Responsabil Inregistreaza lead-ul cu numér (L-AAAA-nnn), data, la primire | Anexa 2
comercial sursa, canalul si persoana de contact (nume, functie,

date profesionale).

3 Responsabil Moteaza temeiul prelucrarii si modul de informare a la primire Anexa 2 — coloanele
comercial persoanei de contact. GDPR
4 Manager Aloca lead-ul unui responsabil, daca nu a venit direct | in aceeasi zi Anexa 2
comercial la un responsabil comercial.
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6.0 RESPONSABILITATI

6.1 Matricea rolurilor: cine face / cine aproba

Legenda: E = executd; V = verificd / este consultat; A = aproba (un singur A pe activitate); | = este informat.

Resp. ETRET [ Resp. Financiar | Administrator

comercial comercial executie
Inregistrarea lead-ului (P0O1) E A - — -
Calificarea si scorarea (P02, PO3) - E - A v v 1
Schimbarea etapei (P04) . E . A I — —
Alocarea responsabilului (POS) I . E — — A (conflicte)
Follow-up si intalniri (P0G, POT) E v E (vizite — —

tehnice)

Oportunitati inactive (PO8) | E | A — — 1
Oportunitati pierdute (P09) . E . A - — I
Forecast lunar (P10) . v . E - . A
Sedinta comerciala (P11) . E . E — I
Tablou si audit al datelor (P12) v - E — — A

6.2 Responsabilitati pe roluri

Administrator aproba regulile pipeline-ului, forecasml trimestrial si actiunile corective din audit
Manager comercial alocd, valideaza etapele, conduce sedinta, face forecastul si auditul datelor
Responsabil comercial tine lead-urile si oportunitatile la zi, face follow-up, consemneaza intalnirile si pierderile

Responsabil executie |/ Financiar = confirma fezabilitatea la vizitele tehnice / semnaleaza riscul si restantele clientilor

6.3 Delegare si inlocuire

In absenta Managerului comercial, sedinta si validarea etapelor se preiau de Gabriel Exemplu — administrator
(exemplu fictiv). Oportunitatile unui responsabil absent mai mult de 5 zile lucratoare se realoca temporar conform
POG.
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Anexa 2 — Registrul lead-urilor

EXEMPLU - DATE FICTIVE

Cod formular: COM3-F02 | Se utilizeazd in: P01, PO2 — la primirea fiecarui lead

Societatea | CUI Exemplu Tehnic Service SRL / CUI 00000000 (fictiv)

Departament [ locatie Sediu si atelier — Str. Exemplului nr. 25, sector 6, Bucuresti

Nr. lead Firma Persoana de contact Sursa Responsabil Primul Temei | informare Status OP | SOL Plistrare [
(functie) raspuns stergere date
L-2026-061 27.08.2026 Retail Demonstrativ SRL | administrator recomandare A. Exemplu 27.08.2026 interes legitim £ e-mail | calificat OP-015 f S0L- cu dosarul
036 clientului
L-2026-062 28.08.2026 Showroom Demonsirativ | director tehnic site A Exemplu 28.08.2026 formular site ! notd site | calificat OP-016 | S0L- cu dosarul
SRL 038 clientului
L-2028-063 31.08.2026 persoand fizich —_ tebefon —_ 31.08.2026 — n afara — sterse 31.08.2026
domeniului
L-2026-064 01.08.2026 Birouri Exernple SRL facility manager recomandare T. 01.08.2026 interes legitim { e-mail | calificat OP-01%9 f SOL- cu dosarul
Demonsirativ 041 clientului
L-2026-065 03.09.2026 Hotel Exemplu SRL sef tehnic site A Exemplu 03.08.2026 formular site / notd site | calificat OP-020 f S0L- cu dosarul
040 clientului
L-2026-066 10.09.2026 Birouri Model SRL administrator siter T. 10.09.2026 formular site / notd site | calificat OP-021/ S0L- cu dosarul
Demonstrativ 042 cliervtului
L-2026-067 21.09.2026 Fabrica Model SA sef mentenanti telefon T 21.08.2026 interes legitim £ e-mail | calificat OP-022 § SOL- cu dosarul
Demonstrativ 043 cliemtului
L-2026-068 25.09.2026 Scoala Privati Exemplu director administrativ térg A, Exemplu 26.09.2026 carne de vizitd f e-mail | calificat OP-023 cu dosarul
SRL clientului
L-2026-069 25.09.2026 Atelier Demonstrativ titular térg A, Exemplu 26.09.2026 carte de vizitd / e-mail necalificat (scor — péni la
PFA 38 26.09.2027
L-2026-070 26.08 2026 Cafenea Exemplu SRL administrator térg A Exemplu 28.08.2026 carte de vizit / e-mail | Tn contact — pénd la

28.09.2027
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Anexa 4 — Fisa oportunitatii

EXEMPLU - DATE FICTIVE

Cod formular: COM3-FO04 | Se utilizeazd in: P03, P04 — deschisa la calificare

Societatea | CUI Exemplu Tehnic Service SRL / CUI 00000000 (fictiv)

Departament | locatie Sediu si atelier — Str. Exemplului nr. 25, sector 6, Bucuresti

Nr. oportunitate / client OP-2026-022 | Fabrica Model SA

Lead /| solicitare | oferta L-2026-067 / SOL-2026-043 | OF-2026-043 v1

Ce vinde firma contract de mentenanta anuald pentru 3 centrale de tratare a aerului si

ventilatia halei

Valoare estimata (lei, fard TVA) / 27.600 / 40 % (E4)

probabilitate

Data estimata de inchidere 30.11.2026 — clientul vrea contract semnat inainte de expirarea celui aciual
Decident / criterii de decizie directorul tehnic si directorul economic / costul anual, timpul de raspuns,

experienta cu centrale similare

Concurenta [ avantajul nostru turnizorul actual / timp de raspuns de 24 h si raport tehnic pe fiecare
echipament
Riscuri clientul poate prelungi contractul actual; decizia se ia la nivel de grup

Istoricul etapelor

El Lead 21.09.2026 L-2026-067

EZ2 Calificat - 22.09.2026 scor 74 (Anexa 5) - |. Modelescu

E3 Nevoie confirmati . 25.09.2026 vizita tehnica; cerinte confirmate de seful de . |. Modelescu
mentenanta

E4 Oferta transmisa 29.09.2026 OF-2026-043 v1 aprobata si transmisa l. Modelescu

Ultima activitate 06.10.2026 — follow-up telefonic cu seful de mentenanta

Pasul urmator (ce, cine, cdnd) prezentare tehnicd pentru directorul tehnic — T. Demonstrativ si D.

Demonstrativ — 13.10.2026

Responsabil comercial Validat — Manager comercial
Mume si prenume: Tudor Demonstrativ Nume si prenume: Irina Modelescu
Functia: responsabil comercial Functia: manager comercial
Data: 06.10.2026 Data: 08.10.2026
Semnétura: exemplu fictiv Semnétura: exemplu fictiv
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Anexa 5 — Matricea de scorare a oportunitatilor

EXEMPLU - DATE FICTIVE

Cod formular: COM3-F05 | Se utilizeaza in: P03 - |a calificare

Societatea | CUI Exemplu Tehnic Service SRL / CUI 00000000 (fictiv)
Departament | locatie | Sediu si atelier — Str. Exemplului nr. 25, sector 6, Bucuresti
C, . T T T
Mewvoia corespunde clara si integral acoperita 20; partial
servicilor noastre 10
Buget estimat disponibil - 15 - confirmat 15; orientativ 10; - 5 - 10 | 10 - 5

necunoscut 5

Termen de decizie 10 sub 3 luni 10; 3-6 luni 5 5 10 5 10
cunoscut si realist

Decidentul identificat 10 contact direct 10; identificat 5 5 10 10 10

Concurenta 10 tard concurenta 10; 1-2 ofertanti 5 | 10 10 5 0
Capacitate interna 15 disponibila 15; partial 8-13; zona 12 15 13 0

nedeservita 0

Valoare si recurenta 10 recurent peste 10.000 lei / an 10; 5 5 10 0
recurent sub prag sau proiect unic
5; valoare sub minim 0

Risc financiar 10 scazut 10; mediu 0-5; ridicat O 2 2 3 3

Total / decizie (prag 60) 100 64 - 82 - 76 - 38 -
calificat calificat calificat necalificat

OP-023 Scoala Privatd Exempiu SRL; OP-024 Hotel Exemplu SRL (mentenamntd pentru unitdfile instalate); OP-025 Clinica
Demonstrativ SRL; L-069 Atelier Demonstrativ PFA. Criterille sunt aceleasi ca in fisa de calificare din kitul de ofertare.

Varianta cu formule a acestel anexe se afla in registrul de instrumente Excel, foaia COM3-F05.

Responsabil comercial Validat — Manager comercial
MNume si prenume: Alina Exemplu Mume si prenume: Irina Modelescu
Functia: responsabil comercial Functia: manager comercial
Data: 07.10.2026 Data: 08.10.2026
Semnatura: exemplu fictiv Semnatura: exemplu fictiv
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Anexa 6 — Calendarul de follow-up

EXEMPLU - DATE FICTIVE

Cod formular: COM3-F06 | Se utilizeaza in: P06 — actualizat zilnic; verificat la sedinta comerciala

Societatea | CUI Exemplu Tehnic Service SRL / CUI 00000000 (fictiv)

Departament [ locatie Sediu si atelier — Str. Exemplului nr. 25, sector 6, Bucuresti

Data de referinta: 08.10.2026

_ s planlf'caia e

FU-01 1B.09.2026 OP-017 Logistic Exemplu SRL follow-up dupa vizita T. Demonstrativ intarziat
FuU-02 . 29.09.2026 | OP-021 . Birourt Model SRL . apel — reactia la oferta T. Demonstrativ 29.09.2026 asteapta aprobarea . realizat
bugetului
FU-03 30.09.2026 OP-023 Scoala Privatd Exemplu SRL apel de calificare A, Exemplu 30.00.2026 calificat realizat
FU-04 - 02.10.2028 | OP-024 - Hotel Exemplu SRL - discufie mentenanta A, Exemplu - 02.10.20256 | nevoie confirmata - realizat
FL-05 . 06.10.2026 | OpP-022 . Fabrica Model SA . follow-up oferta T. Demonstrativ . 06.10.2026 | cere prazentare tehnica . realizat
FU-06 . 08.10.2026 | OP-017 . Logistic Exemplu SRL ! revizuire la sedinta I. Modelescu . 08.10.2026 | contact final pana la . realizat
15.10
FU-07 09.10.2026 OP-021 Birouri Model SRL apel = decizia de buget T. Demonsirativ — — planificat
FU-08 12.10.2026 OP-025 Clinica Demonstrativ SEL vizita tehnica A, Exemplu — —_ planificat
FU-02 - 13.10.2026 | OP-022 - Fabrica Model SA - prezentare tehnica T. Demonstrativ — —_ - planificat
FU-10 . 14.10.2026 | L-O70 Cafenea Exemplu SREL . apel de calificare A. Exemplu — — . planificat
FLU-11 . 15.10.2026 | OP-023 . Scoala Privata Exemplu SRL . intalnire cu directorul A, Exemplu - - . planificat

Stare: realizat; planfficat {data fn viitor), intarziat {data a trecut si actiunea nu este consemnata). Actiunile intdrziate se discutd la sedinfa comerciala.

Varianta cu formule a acestel anexe se afla in registrul de instrumente Excel, foaia COM3-F08.

Editia 1 | Versiunea 1.0 | 08.10.2026

MOSTRA - Kit Comercial: Clienti si pipeline de vanzéri



THETASERV | COMERCIAL | SOP-COM-03 CLIENTI SI PIPELINE DE VANZARI

Anexa 9 — Registrul oportunitatilor pierdute si analiza cauzei

EXEMPLU - DATE FICTIVE

Cod formular: COM3-F09 | Se utilizeazé in: P09 —in 5 zile lucratoare de la pierdere

Societatea | CUI Exemplu Tehnic Service SRL / CUI 00000000 (fictiv)

Departament | locatie Sediu si atelier — Str. Exemplului nr. 25, sector 6, Bucuresti
A. Registrul

Client Valoare | Etapala Cauza Cauza Analiza
(lei) pierdere principala secundara completa

OP-2026- Eirour Demonstrativ | 12.400 14.07.202 | proiect amanat | — da

012 SRL 6

OP-2026- Magazin Model SREL | 7.600 Ed 21.08.202 timp de pret da

014 6 réspuns

OP-2026- Retail Demonstrativ | 18.900 E4 25.09.202 | pret termen de da

015 SRL 5] executie

OP-2026- Showroom 9.800 ES 28.09.202 | furnizor pret da-—

016 Demonstrativ SRL 6 existent 08.10.2026
B. Analiza cauzei - exemplu

Oportunitate / client / valoare 0OP-2026-016 / Showroom Demanstrativ SRL / 9.800 lei

Sursa informatiei discutie telefonica cu directorul tehnic al clientului, 07.10.2026

Ce a decis clientul a prelungit contractul cu furnizorul existent, care a oferit aceeasi lucrare cu un

discount suplimentar

Ce am fi putut face diferit identificarea mai devreme a furnizorului existent; oferta cu durat mai lunga si pret
pe an mai bun, in limita aprobaté

Actiune [ responsabil intrebare obligatorie despre furnizorul actual la calificare (Anexa 3 — sectiunea
C) /1. Modelescu

C. Sinteza cauzelor (iulie-septembrie 2026)

Indicator Furnizor Timp de Proiect Termen de
existent raspuns amanat executie

Cauza principala (nr.) 1 1 1 1 1]

Cauzd secundard (nr.) 2 . 0 . 0 | o] 1

Valoare pierduta — cauza 18.900 | 9.800 | 7.600 | 12.400 -

principala (lei)

Analizd intocmita: Alina Exemplu, responsabil comercial, 08.10.2026, semnatura exemplu fictiv -~ Verificat: Irina
Modelescu, manager comercial, 08.10.2026, semnatura exemplu fictiv

Varianta cu formule a acestei anexe se afld in registrul de instrumente Excel, foaia COM3-F09.
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Anexa 10 — Registrul oportunitatilor si forecastul lunar

EXEMPLU - DATE FICTIVE

Cod formular: COM3-F10 | Se utilizeaza in: P04, P08, P10 — actualizat continuu; forecast lunar

Societatea | CUI Exemplu Tehnic Service SRL / CUI 00000000 (fictiv)

Departament [ locatie Sediu si atelier — Str. Exemplului nr. 25, sector 6, Bucuresti

Data de referinta: 08.10.2026 Praguri de inactivitate: 14 / 30 de zile

A. Oportunitati deschise

Client Responsabil ; Valoare (lei) Ponderat (lei) | Inchidere Ultima Semnal Pasul urmator
estimata activitate
OP-2026- Logistic Exemplu SEL T. Demonstrativ. - E3 25 % 32.000 B.000 31.10.2026 04.09.2026 34 REVIZUIRE contact final pana la
017 15.10
OP-2026- Birouri Model SRL T. Demonstrativ | E4 40 %% 14.200 5.680 31.10.2026 29.09.2026 8 — apel 09.10
021
OP-2026- Fabrica Model S5A T. Demonstrativ. | E4 40 %% 27.600 11.040 30.11.2026 06.10.2026 2 —_— prezentare 13.10
022
OP-2026- Scoala Privata Exemplu A Exemplu E2 10 % 35.000 3.500 15.01.2027 30.09.2026 B —_— intélnire 15.10
023 SRL
OP-2026- Hotel Exemplu SRL A. Exemplu E3 25 % 5.000 1.500 30.11.2026 02.10.2026 B —_ ofertd 20.10
024
OP-2026- Clinica Demonstrativ SRL | A Exemplu E2 10 % 18.000 1.800 15.12.2026 07.10.2026 1 — vizita 12.10
025
Total 132.800 31.520

B. Forecastul pe luni

Luna estimati de inchidere Valoare (lei) Ponderat (lei) _ Forecast ajustat (lei)

octombrie 2026 OP-017, OP-021 46.200 13.680 = B.000 (OP-017 in revizuire)
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Anexa 11 — Tabloul pipeline-ului si deciziile sedintei

EXEMPLU - DATE FICTIVE

Cod formular: COM3-F11 | Se utilizeazd in: P11, F12 — lunar; deciziile la fiecare sedinta

Societatea | CUI Exemplu Tehnic Service SRL / CUI 00000000 (fictiv)

Departament | locatie Sediu si atelier — Str. Exemplului nr. 25, sector 6, Bucuresti

Luna: septembrie 2026 intocmit: 05.10.2026

Lead-uri noi din care 3 de la targ

Oportunititi create | rata de calificare 5/714% =50 % in finta

Oportunitéti castigate | valoare (lei) 2/103.616 — OP-019, OP-020

Oportunitati pierdute |/ valoare (lei) | 2128.700 — OP-015, OP-016

Rata de cistig 50,0 % = 40 % in tinta

Pipeline deschis la 30.09 - valoare [ ponderat 108.800/ 28.220 - &4 oportunitati

{lei)

Oportunititi inactive peste 14 zile la 30.09 1 0 peste 30 de | OP-017 (26 de zile)
zile

Ciclul mediu de vanzare (zile) 24 =30 in finta

Follow-up la termen 66,7 % =90 % sub finta — FU-01 nerealizat

Forecast fata de realizat

Septembrie 2026: forecast ponderat intocmit la 07.09 — 41.500 lei; realizat — 103.616 lei (2 contracte). Abaterea
vine din contractul OP-2026-019, incheiat pe 24 de luni in loc de 12, si din castigarea OP-2026-020 mai repede
decat estimarea. Actiune: valoarea estimata se actualizeaza la fiecare schimbare a duratei negociate.

Deciziile sedintei comerciale din 08.10.2026

OP-017: contact final cu decidentul; fard raspuns — inchidere ca T. Demonstrativ 15.10.2026 deschisa
pierduta (,fard raspuns”)

2 FU-01: regula pasul urmator la cel mult 7 zile" pentru |. Modelescu imediat aplicata
oportunitatile in E3

3 Cafenea Exemplu (L-070): calificare la apelul din 14.10 A Exemplu 14.10.2026 | deschisa
4 Pregatirea prezentarii tehnice pentru Fabrica Model SA, cu T. Demonstrativ, | 12.10.2026 @ deschisa
executia D. Demonstrativ

Varianta cu formule a acestel anexe se afla in registrul de instrumente Excel, foaia COM3-F11,
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MOSTRA - Kit Comercial: Clienti si pipeline de vanzéri



