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Gestionar leads y oportunidades 
similares 

Odoo detecta los leads y oportunidades similares dentro de la aplicación CRM de 
forma automática. Identificar estos registros duplicados permite fusionarlos sin 
perder información en el proceso, mantiene el flujo organizado y evita que los 
clientes sean contactados por más de un vendedor. 

 

Identificar leads y oportunidades similares 

Los leads y oportunidades similares se identifican comparando la dirección de 
correo electrónico y el número de teléfono del contacto asociado. En caso de que 
encuentre uno parecido, aparece el botón inteligente Leads similares en la parte 
superior del registro del lead (u oportunidad). 

 

Comparación de leads y oportunidades similares 

Vaya a CRM ‣ Flujo o CRM ‣ Leads para comparar los detalles de leads u 
oportunidades similares. Abra un lead u oportunidad y haga clic en el botón 
inteligente Leads similares para ir a la vista de kanban donde aparecerán las 
oportunidades o leads que sean similares. Haga clic en una tarjeta para ver los 
detalles del lead u oportunidad y confirmar si deben fusionarse. 

Fusionar leads y oportunidades similares 
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Después de confirmar que los leads y las oportunidades deben fusionarse, regrese 
a la vista de kanban con las migas de pan o haga clic en el botón 
inteligente Leads similares. Haga clic en el icono    (lista) para cambiar a la vista 
de lista. 

Seleccione la casilla ubicada en el lado izquierdo de la página para los leads y las 
oportunidades que se fusionarán. Luego, haga clic en el icono    Acciones que se 
encuentra la parte superior de la página para abrir el menú desplegable y allí 
seleccione la opción Fusionar para fusionar las oportunidades (o leads) que 
seleccionó. 

Al seleccionar Fusionar en el menú desplegable    Acciones aparece la ventana 
emergente Fusionar. En la sección Asignar oportunidades a seleccione 
un vendedor o a un equipo de ventas de los menús desplegables apropiados en 
caso de que sea necesario. 

Debajo de esos campos aparecen los leads y las oportunidades a fusionar, así 
como su información relacionada. Haga clic en Fusionar.  
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Cuándo no se deben fusionar los leads u oportunidades 

Puede haber casos en los que se identifique un lead o una oportunidad similares, 
pero que no deban fusionarse. Estas circunstancias varían en función de los 
procesos del equipo de ventas y de la organización. A continuación se enumeran 
algunos posibles escenarios. 

Leads perdidos 

Si un lead u oportunidad se marca como perdido, todavía es posible fusionarlo 
con un lead u una oportunidad activos. El lead u oportunidad resultante se marca 
como activa y se agrega al flujo. 

Diferente contacto dentro de una misma organización 

Los leads u oportunidades de la misma organización, pero con diferentes puntos 
de contacto, pueden no tener las mismas necesidades. En este caso, es 
mejor no fusionar estos registros, aunque asignar el mismo vendedor, o equipo de 
ventas, puede evitar la duplicación de trabajo y la falta de comunicación. 

Duplicados existentes con más de un vendedor 

Si existe más de un lead u oportunidad en la base de datos, es posible que haya 
varios vendedores asignados a ellos que estén trabajando activamente en ambos 
de forma independiente y al mismo tiempo. Aunque es posible que estos leads u 
oportunidades deban gestionarse por separado, se recomienda etiquetar a los 
vendedores afectados en una nota interna para que sean visibles. 

La información de contacto es similar pero no la misma 

Los leads y las oportunidades similares se identifican comparando las direcciones 
de correo electrónico y los números de teléfono de los contactos asociados. Sin 
embargo, si la dirección de correo electrónico es similar, pero no exacta, es 
posible que deban seguir siendo independientes. 

https://www.odoo.com/documentation/19.0/es_419/applications/sales/crm/pipeline/lost_opportunities.html
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