Crear leads (desde un correo o de
forma manual)

Ademas de los leads y oportunidades que se crearon en CRMa través
del formulario de contacto del sitio web, también puede agregar leads a partir
de un seudonimo de correo, o crear los registros de forma manual.

Primero vaya a CRM » Configuracion » Ajustesy asegurese de que la
funcion Leads esté habilitada. Seleccione la casilla Leads y haga clic en Guardar.

Configurar seudénimos de correo

Cada equipo de ventas puede crear y utilizar su propio seudénimo de correo.
Cuando se envien mensajes a esta direccion de correo, se creara un lead (u
oportunidad) con la informacién del mensaje.

Para crear o actualizar los seudonimos de correos de un equipo de ventas, vaya

a CRM » Configuracion » Equipos de ventas. Haga clic en un equipo de la lista
para abrir la pagina de detalles de ese equipo.
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https://www.odoo.com/documentation/19.0/es_419/applications/sales/crm/acquire_leads/opportunities_form.html

En el campo Seudénimo de correo electrénico escriba el nombre
correspondiente o edite el existente. Use el menu desplegable del campo Aceptar
correos electréonicos de para elegir quiénes pueden enviar mensajes a este
seuddnimo de correo:

« Todos: Para aceptar mensajes de cualquier direccion de correo electronico.

« Contactos autenticados: Para solo aceptar mensajes de direcciones de
correo electrénico asociadas a un registro de contacto o cliente.

« Solo seguidores: Para solo aceptar mensajes de personas que son
seguidores de un registro relacionado al equipo, como un lead o una
oportunidad. También se aceptaran mensajes de miembros del equipo.

« Empleados autenticados: Para solo aceptar mensajes de direcciones de
correo que estén vinculadas a algun registro de la aplicacion Empleados.

Leads creados desde un correo

Los leads que se creen de mensajes que lleguen a seudoénimos de correo se
pueden visualizar en CRM » Leads. Haga clic en un lead de la lista para abrirlo y
ver los detalles.

El correo que se haya recibido en el seudonimo se agregara al hilo del chatter del
lead. El asunto del mensaje se agregara al campo de titulo y el campo
de correo se actualizara con la direccion de correo del contacto.

Log note Activities Q @ 8° Follow

"John Lewis" <john@test.com>

Can you please send me a quote for 100 desk chairs? Additionally | would like to see
the specifications for the chairs, and any other information about delivery times and
costs.

Thank you

Lead/Opportunity created

% Nota

Si la funcion feads no esta activa en la base de datos, los mensajes que se envien al seudonimo de
correo se agregaran a la base de datos como oportunidades.
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Crear leads de forma manual

Puede agregar leads directamente a la aplicacién CRM, solo debe crear un nuevo registro
de forma manual. Para hacerlo, vaya a CRM » Leads y vera una lista de leads existentes.

X Truco

También puede agregar leads si hace clic en el boton Generar leads.

En la parte superior izquierda de la lista, haga clic en Nuevo para abrir un
formulario en blanco de lead.

En el primer campo del nuevo formulario ingrese el titulo del lead nuevo. Después,
ingrese un nombre de contacto y un nombre de empresa.

% Nota

Si un lead se convierte en oportunidad, el campo de nhombre de la empresa se usa ya sea para vincular
esta oportunidad a un cliente existente, o para crear un cliente nuevo.

Crear oportunidades de forma manual

Para crear una oportunidad de forma manual vaya a CRM » Ventas » Mi flujo. En
la parte superior izquierda de la pagina, haga clic en Nuevo para crear una tarjeta
kanban de oportunidad nueva. En el campo Organizacion/contacto ingrese el
nombre de la empresa de la oportunidad.

Seleccione un nombre y péngalo en el campo Oportunidad. Este es un campo
obligatorio. Al crear una oportunidad de forma manual, lo mejor es ponerle un
nombre que se relacione a los detalles de la oportunidad.

A Example

En el ejemplo a continuacién, la oportunidad se llama |5 sillas . Con este nhombre podemos identificar
el producto que le interesa al cliente y la cantidad potencial de productos que quiere comprar.

5 VP Chairs
$ 5,600.00
Azure Interior
Services
W &

Ingrese la informacién de contacto para la oportunidad en los respectivos campos
de correo y teléfono.
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En el campo Ingreso esperado escriba el valor que espera recibir por la
oportunidad.

% Nota

Puede usar la informacién en el campo Ingreso esperado y los campos prioritarios para monitorear el
rendimiento de los vendedores por separado y del equipo como conjunto. Consulte Reporte de
ingresos esperados y Asignacion de leads con la puntuacién predictiva de leads para mas
informacion.

Despues, use los iconos de 17 (estrella) para asignar una prioridad.

17 ¥ Yr: prioridad baja

% 57 17 prioridad media
W % i7: prioridad alta

* % %: prioridad muy alta

% Nota

Al asignar pricridades cambiara el orden de visualizacion de los leads en la vista de kanban. Aquellos
gue tengan mayor prioridad apareceran primero.

Después de que haya agregado toda la informacion necesaria, haga clic
en Agregar.
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