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+ Organice la fuente de informacion

Actividades
Administre oportunidades perdidas
Varios equipos de venta

+ Consiga leads

Convierta leads en oportunidades
Generar leads y oportunidades
Envie presupuestos

Minado de leads

+ Asignar y rastrear leads

Rastree las visitas de sus prospectos
Asignacion de leads con la puntuacion predictiva de leads

+ Analizar el rendimiento
Revise la relacion ganancia/pérdida

+ Optimice su trabajo diario

Use Autocompletar contacto para enriquecer sus contactos.
¢Como motivar y recompensar a mis vendedores?
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CRM

La aplicacion CRM de Odoo le ayuda a organizar su actividad de ventas y le permite
dar seguimiento a sus leads, cerrar oportunidades y obtener prondsticos precisos.
Organice sus oportunidades con ayuda del flujo y gestione sus actividades diarias
con reuniones y proximas actividades.

Ver también
% Tutoriales de Odoo: CRM

Actividades

Las actividades son tareas de seguimiento vinculadas a un registro en una base de
datos de Odoo. Estas se pueden planear desde cualquier pagina de la base de datos
que contenga un hilo del chatter, una vista kanban, una vista de lista o una vista de
actividades de una aplicacion.

Planear actividades

Una forma de crear actividades es hacer clic en el boton Planear actividades,
ubicado en la parte superior del chatter en cualquier registro. En la ventana
emergente que aparece, seleccione un Tipo de actividad del menu desplegable.

Truco

Las aplicaciones individuales tienen una lista de tipos de actividad especificas de esa
aplicaciéon. Por ejemplo, para ver y editar las actividades disponibles de la
aplicacién CRM debe ir a CRM » Configuracion » Tipos de actividad.

Escriba un titulo para la actividad en el campo Resumen que se ubica en la ventana
emergente de Planear actividad.

Para asignar la actividad a un usuario diferente, seleccione un nombre del menu
desplegable de Asignado a. Si no selecciona a nadie, el usuario que crea la actividad
sera asignado de manera automatica.

Por ultimo, agregue cualquier informacién adicional que desee en el campo
opcional Escribir una nota...
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Nota

El campo Fecha limite en la ventana emergente de Planear actividad se completa
de manera automatica segun los ajustes de la configuracién para el tipo de
actividad que selecciond. Sin embargo, puede cambiar esta fecha si selecciona un
dia en el calendario en el campo Fecha limite.

Por ultimo, haga clic en uno de los siguientes botones:

< Planear: agrega la actividad al chatter en la seccién Actividades planeadas.

< Marcar como hecho: agrega los detalles de la actividad al chatter en la
seccion Hoy. La actividad no se planea, sino que se marca automaticamente
como hecha.

<+ Hechay planear siguiente: agrega la tarea en la seccion Hoy marcada como
hecha y abre una nueva ventana para otra actividad.

< Descartar: descarta cualquier cambio hecho en la ventana emergente.

Schedule Activity X
Activity Type Follow-up Quote v
Summary Send follow-up email

Due Date 01/03/2024 -
Assigned to Mitchell Admin > &

Connect with lead to follow-up about quote from 12/03

SCHEDULE MARK AS DONE DONE & SCHEDULE NEXT DISCARD
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Nota
Segun el tipo de actividad, el botdn Planear se reemplazara por un boton
de Guardar o uno de Abrir calendario.

Las actividades planeadas se agregan al chatter para el registro en Actividades
planeadas.

Send message Lognote @ Schedule activity %0 +Following &2

+ Planned activities

@ Today: “Conf call with technical service” for Mitchell Admin @
+ Mark Done ¢ Edit x Cancel

@ Today: Meeting for Mitchell Admin @
+ Mark Done ¢ Edit x Cancel

Las actividades también se pueden planear desde la vista kanban, de lista o de
actividades en una aplicacion.

Kanban viewList viewActivity view

Seleccione un registro en donde se planeara una actividad. Haga clic en el icono @
(reloj), luego en Planear una actividad y luego complete el formulario emergente.

Tt e e e s IR SR DS U0 e R b R

Quote for 600 Chairs : $9,000.00
$22,500.00 Ready Mat
® Product e Consulting

Yeve[o ]« & A O @

Schedule activities to help you get things done.
Info about ¢

3 25,000.0€ + SCHEDULE AN ACTIVITY
Deco Addic
» Product services

wir © ® wiwx O ®
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Nota
Los colores de actividad, y su relacion con la fecha limite de la misma, son
consistentes en Odoo sin importar el tipo de actividad o de vista.

< Las actividades que aparecen de color verde indican que la fecha limite es en

algun momento del futuro.

< El color amarillo indica que la fecha limite es para hoy.

< El color reojo indica que la actividad esta vencida y la fecha limite ya paso.
Por ejemplo, si crea una actividad para una llamada y la fecha limite pasa, la actividad
aparecera con un teléfono rojo en la vista de lista y con reloj rojo en la vista kanban.

Vista de las actividades planeadas

Para ver las actividades planeadas, puede abrir la aplicacion Ventas o CRM y hacer
clicen el icono @ (reloj) que se ubica en la extrema derecha de las otras opciones
de vista.

Esto hara que se abra un menu de actividades donde podra ver todas las actividades
programadas para el usuario por defecto. Para mostrar todas las actividades para
todos los usuarios, quite el filtro Mi flujo desde la barra Buscar....

Para ver una lista consolidada de actividades agrupadas por la aplicacién donde se
crearon y por fecha limite, haga clic en el icono @ (reloj) en el menu del
encabezado para ver las actividades de esa aplicacion especifica en un menu
desplegable.

Al final de este menu desplegable tendra la posibilidad de agregar una nota
nueva y solicitar un documento si hace clic en el icono @ (reloj).
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Add new note

Request a Document

Configure los tipos de actividades

Para configurar los tipos de actividades en la base de datos, vaya a Ajustes »
Conversaciones > Actividades » Tipos de actividades.
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Settings

m DISCARD

! General Settings Discuss

Activities

Configure your activity types

= Activity Types

Esto mostrara la pagina Tipos de actividad, donde podra encontrar los tipos de
actividad existentes.

Para editar un tipo de actividad existente, seleccionelo de la lista y después haga clic
en Editar. Para crear un nuevo tipo de actividad, haga clic en Crear.

Primero debe elegir un Nombre para el nuevo tipo de actividad. Esto lo puede hacer
en la parte superior de un formulario de actividad en blanco.

Name

Prepare Demo

Activity Seltings Mext Activity

Action Reminder - Chaining Type Suggest Next Activity -
Default User Mitchell Admin &  Suggest ‘Upload Document X

Default Summary Create and update demo materials Schedule 1 days ~ after previous activity deas

Ajustes de actividad

Accion

El campo Accion especifica el proposito de la actividad. Algunas acciones activaran
comportamientos especificos después de programar una actividad.

< Si selecciona Subir documento. se agregara un enlace para subir un
documento directamente a la actividad planeada en el chatter.

< Si selecciona Llamada o Junta los usuarios tendran la opcion de abrir su
calendario para agendar esta actividad.

CREADO POR ERP GT SYSTEMS



ERP . . . . . .
< Si selecciona Solicitar firma se agregara un enlace en el chatter de la

actividad planeada. Al hacer clic en este enlace se abrirda una ventana
emergente para solicitar la firma.

Nota

Las acciones disponibles que puede seleccionar en el tipo de actividad varian
dependiendo de las aplicaciones que tienen en la base de datos.

Usuario predeterminado

Para asignar esta actividad a un usuario especifico de manera automatica al
programar este tipo de actividad, seleccione un nombre desde el menu
desplegable Usuario predeterminado. Si este campo se deja en blanco, se asignara
una actividad al usuario que cree la actividad.

Resumen predeterminado
Para incluir notas al crear este tipo de actividad debe ingresarlas en el
campo Resumen predeterminado.

Nota

La informacion en los campos Usuario predeterminado y Resumen
predeterminado se incluye en la actividad

Siguiente actividad

Para sugerir o activar una actividad de manera automatica después de que una
actividad se marca como completada, se debe configurar el Chaining Type

Sugerir la siguiente actividad

En el campo Tipo de encadenamiento seleccione Sugerir siguiente actividad. Al
hacerlo, el campo de abajo cambiara a Sugerir. Haga clic en este campo para
seleccionar las actividades que recomienda como actividades que le sigan a este tipo
de actividad.

En el campo Horario seleccione una fecha limite predeterminada para estas
actividades. Para hacerlo, configure un numero especifico de Dias, Semanas,
o0 Meses. Después, decida si debe pasardespués de Ila fecha de
finalizacién o después de la fecha limite de actividad anterior.

Puede alterar la informacion del campo Horario antes de agendar la actividad.

Al completar todas las configuraciones, haga clic en Guardar.
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Schedule an Activity

Recommended Activities Ema Meeting

Activity Type To Do -

Summary Present F'roposal

Due Date 10/03/2023 h

Assigned to Mitchell Admin ML
Nota

Si una actividad tiene el Tipo de encadenamiento configurado como Sugerir
siguiente actividad y tiene actividades enlistadas en el campo Sugerir, los usuarios
obtendran recomendaciones de actividades que pueden ser el siguiente paso.
Activar la siguiente actividad

Si configura el Tipo de encadenamiento a Activar siguiente actividad hara que la
siguiente actividad se active de inmediato una vez que la actividad perevia se
termine.

Si selecciona Activar la siguiente actividad en el campo Tipo de encadenamiento,
el campo de abajo cambiara a Activador. Desde el menu desplegable del
campo Activador seleccione la actividad que se deberia iniciar una vez que esta
actividad se complete.

En el campo Horario seleccione una fecha limite predeterminada para estas
actividades. Para hacerlo, configure un numero especifico de Dias, Semanas,
o0 Meses. Después, decida si debe pasardespués de la fecha de
finalizacion o después de la fecha limite de actividad anterior.

Puede alterar la informacion del campo Horario antes de agendar la actividad.

Al completar todas las configuraciones, haga clic en Guardar.
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Schedule Activity X
Activity Type Call -
Summary Introduction

Due Date 09/30/2023 v
Assigned to Mitchell Admin ]

Spoke with purchasing manager.l

OPEN CALENDAR SAVE DONE & LAUNCH NEXT DISCARD

Nota

Cuando una actividad tiene el Tipo de encadenamiento como Activar siguiente
actividad, marque la actividad como Lista para iniciar la siguiente actividad enlistada
en el campo Activador.

Ver también
< Get started with Discuss
< Uso de canales para la comunicacion en equipo

Administre oportunidades perdidas

No todas las oportunidades resultan en una venta. Para mantener el flujo actualizado
debe identificar las oportunidades perdidas. Saber por qué se perdid una
oportunidad puede ser muy util para futuras oportunidades.
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Marque un lead como perdido

Para marcar un lead como perdido, abra la aplicacion CRM y seleccione un lead del
flujo. De esta manera podra ver el formulario de detalles del lead.

Después, haga clic en el boton Perdido que podra encontrar en la parte superior del
formulario del lead.

1ol (e pcypie] R IRVISRNIEN WON | LOST | ENRICH

Esto abrira la ventana emergente donde encontrara un campo de Motivo de
pérdida. En el menu desplegable, seleccione un motivo de pérdida existente. Si
ninguno de los motivos que se muestran aplican para este caso puede crear uno,
solo lo tiene que ingresar en el campo Motivo de pérdida y haga clic en Crear.

Puede agregar notas o comentarios en donde dice nota de cierre, abajo del
campo Motivo de pérdida.

Una vez que haya ingresado la informacién deseada en la ventana emergente
de Motivo de pérdida, haga clic en Marcar como perdido.

Lost Reason X

Lost Reason -

Too expensive
We don't have people/skills

SUBMIT CA  Notenough stock

Start typing...
1 —

Al hacer clic en Marcar como perdido la ventana emergente desaparecera y Odoo
lo llevara de vuelta al formulario de detalles del lead, donde aparecera un nuevo
listén de Perdido en la esquina superior derecha del lead.

Creacion y edicion de motivos de pérdida

Para crear un nuevo motivo de perdida, o editar uno existente, vaya a la
aplicacion CRM » Configuracion » Motivos de pérdida.

Para editar un motivo existente, haga clic en el motivo que se deberia modificar. Una
vez que lo seleccione, cambie la descripciéon del motivo en el campo Descripcion.
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Una vez que termine, haga clic en el boton Guardar ubicado en la esquina superior

derecha.

Para crear un nuevo motivo de pérdida, haga clic en el botén Nuevo en la esquina
superior izquierda de la pagina Motivos de pérdida. Asi se mostrara una nueva linea
en blanco en el campo Descripcidon donde podra escribir un nuevo motivo de
pérdida en esa linea nueva. Una vez que haya terminado, haga clic en Guardar.

Recuperar las oportunidades perdidas

Para recuperar oportunidades perdidas en la aplicacion CRM de Odoo, abra
la aplicaciéon CRM y quédese en el tablero principal llamado Flujo. Una vez aqui,
haga clic en el menu desplegable Filtos que se encuentra en la barra de busqueda.

“ Lost x

Y Fiters =Group By + Favorites

My Pipeline
Unassigned

My Assigned Partners
Open Opportunities

Unread Messages

Creation Date b
Closed Date b
Wan

+ Lost
Archived

Add Custom Filter b
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En el menu desplegable Filtros seleccione la opcion Perdido. Al hacerlo, en la

pagina Flujo solo podra ver los leads que se hayan marcado como perdidas.

Para filtrar leads por un motivo especifico de pérdida, seleccione Filtros » Agregar
filtro personalizado. Al hacerlo aparecera una ventana emergente con tres nuevos
filtros.

En el menu desplegable del primer campo, seleccione Motivo de pérdida. En el
menU desplegable del segundo campo, seleccione Contiene. Después, en el tercer
campo de la ventana emergente Agregar campo personalizado escriba las
palabras clave especificas. Para finalizar, haga clic en Agregar, al hacer esto, Odoo
mostrara todos los leads perdidos que contengan las palabras clave que especifico.

Lost =

T Filters =Group By + Favorites

= M OB W il

My Pipeline

Unassigned

Qualified Won

My Assigned Partners

$24,000

Open Opportunities

Office Design Project
$ 24,000.00
Deco Addict

Software

&
Won
v Lost

Archived

Unread Messages

Creation Date 4

Closed Date »

Add Custom Filter b Lost Reason -

contains v

Too expensive

LU QADD A CONDITION

Restablecer las oportunidades perdidas

Para restaurar una oportunidad perdida, vaya al tablero principal de Flujo en la
aplicacion CRM, abra el menu desplegable de Filtros y seleccione la opcién Perdido.
De esta manera se mostraran las oportunidades Perdidas en la pagina.
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En el kanban haga clic en el panel de la oportunidad perdida para restaurarla; se
abrira el formulario de detalles del lead.

Una vez en el formulario de detalles del lead, haga clic en el botén Restaurar que se
enuentra en la esquina superior izquierda. Asi se quitara el listén rojo de Perdido del
formulario del lead y habra restaurado la oportunidad.

Opportunity

Furnish a 60m? office

$7,500.00 at 0.00

Customer Deco Addict

Restaurar varias oportunidades al mismo tiempo

Para restaurar varias oportunidades al mismo tiempo, vaya al tablero principal
de Flujo en la aplicacion CRM, abra el menu desplegable de Filtros y seleccione la
opcion Perdido.

Después, seleccione el icono de tres lineas = (lista) en la esquina superior derecha
para activar la vista de lista. Al hacer esto, todos los leads del Flujo se mostraran en
forma de lista. Seleccione la casilla de verificacién a la izquierda de cada lead u
oportunidad que quiere restaurar.

Ya que haya seleccionado los leads u oportunidades deseadas, haga clic en el menu
desplegable de Accion (engranaje) en la parte superior de la pagina del Flujo.
Desde el menu desplegable de Accion (engranaje) seleccione Desarchivar.

Al hacer esto, las oportunidades seleccionadas desapareceran de la pagina
del Flujo puesto que ya no entran en el filtro Perdido. Para volver a ver los leads que
acaba de restaurar, quite el filtro de la barra de busqueda.
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&+ Action

Export

Archive

Unarchive

Delete

Convert to opportunities
Merge

Send email

Send SMS Text Message
Forward to partner

Mark as lost

Add to call queue

Enrich

Ver también

Revise la relacion ganancia/pérdida

Varios equipos de venta

Use la funcién de Equipos de venta para gestionar varios equipos de venta,
departamentos, o canales con su proceso de ventas Unico.

Cree un nuevo equipo de ventas

Para crear un nuevo equipo de ventas, vaya a CRM » Configuraciéon » Equipos de
venta y haga clic en Crear.

En la pagina de creacién configure un Seudénimo de correo electrénico. De esta
manera, si se envia un correo a esta direccion de correo, se creara un lead o una
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oportunidad de manera automatica para este equipo en especifico. Usted puede

elegir si acepta correos de Todos, Contactos autenticados, o Solo seguidores.

Si el equipo tiene una meta de ingresos, puede configurar un Objetivo de
facturacion. Configure un Dominio para asignar leads u oportunidades a este
equipo de ventas segun filtros especificos, como el pais, el idioma o la campafa.

Sales Team

[] Quotations
Pipeline [| Leads

Team Details
Team Leader

Email Alias @edu-stealthywood-company.odoo.com

Accept Emails From Everyone v

Company

Invoicing Target

Assignment Rules
Domain Match all records

= 48 RECORD(S) Q=lpgelolNFAL

Assigned Leads Count 0/ 30

Members

ADD

Agregar miembros al equipo de ventas

Para agregar miembros al equipo, vaya a la pestaia de Miembrosy, en modo
edicion, haga clic en Agregar en la pagina de configuracion del equipo. Seleccione
un vendedor del menu desplegable o cree un vendedor nuevo. Seleccione un
numero maximo de leads que se le puede asignar a este vendedor en un periodo de
30 dias, asi se asegurara de que sus vendedores no estan trabajando de mas.
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Create Sales Team Members x

Salesperson

Skip auto OJ

assignment

Leads (30 0/30 (max)
days)

Domain Match all records G R[] < 48 RECORD(S)

SAVE & CLOSE m DISCARD

Usted puede agregar personas como miembros del equipo o como lider del
equipo en varios equipos de venta, de tal manera que estas personas tendran acceso
a todos los flujos que sean necesarios.

Tablero del equipo de ventas

Para ver el tablero del equipo de ventas, vaya a CRM » Ventas » Equipos. Los
usuarios de Odoo veran el equipo del que sean parte.

Cada cuadro que vea en este tablero le dara un resumen de las oportunidades,
cotizaciones, 6rdenes de venta e ingresos esperados de cada equipo de venta.
Ademas, podra ver una grafica con las oportunidades nuevas por semanas y una
barra de progreso de la facturacién.

Sales i Pre-Sales
PIPELINE 9 Open Opportunities 210,400.00 PIPELINE 1 Unassigned Lead
5 Quotations 9,307.50 5 Open Opportunities 86,000.00
9 Orders to Invoice 1 Quotation 405.00
9-15 Jan 16-22 Jan 23-29 Jan 30 Jan-5 Feb 6-12 Feb 9-15Jan 16-22 Jan 23-29 Jan 30 Jan-5 Feb 6-12 Feb
Invoicing | 575 / 250k Invoicing 0 / 40k
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o Haga clic en los tres puntos que se encuentran en la esquina de la tabla para abrir

un menu de navegacion que los usuarios pueden usar para ver documentos o
reportes, crear nuevas cotizaciones y oportunidades, elegir un color para esta
equipo, o acceder a la pagina de configuracion del equipo.

Sales :
= View New Reporting
Opportunities Opportunity Opportunities
Quotations Quotation Quotations
Sales Orders Sales
Invoices Invoices
9-1f Activities

invoi | /| [ ] Configuration
8 0 B B

Haga clic en el botén que dice Flujo para ir directamente al flujo de CRM del equipo.

Convierta leads en oportunidades

Los clientes potenciales actian como pasos de calificacion antes de que se cree una
oportunidad. Esto proporciona tiempo adicional antes de que se asigne una
oportunidad potencial a un vendedor.

Configuracion

Para activar la configuracion de Clientes potenciales , vaya a la aplicacion CRM »
Configuraciéon » Configuracion y marque la casilla etiquetada Clientes
potenciales. A continuacion, haga clic en Guardar.
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[] Recurring Revenues
Define recurring plans and revenues on Opportunities

Leads
Add a qualification step before the creation of an opportunity

Al activar esta funcién, se agrega un nuevo menu, Clientes potenciales, a la barra
de menu del encabezado en la parte superior de la pantalla.

CRM Sales Leads Reporting Configuration

Una vez que se ha activado la configuracion de Leads, se aplica a todos los equipos
de ventas de forma predeterminada. Para desactivar los clientes potenciales de un
equipo especifico, vaya a la aplicacion CRM » Configuracién » Equipos de
ventas. A continuacion, seleccione un equipo de la lista para abrir el registro y
desmarque la casilla Clientes potenciales. Una vez hecho esto, haga clic en
Guardar.

Sales Teams / Sales

ST\ DISCARD

Sales Team

Sales|

Quotations

Pipeline || Leads
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Convierta un lead en una oportunidad

Para convertir un cliente potencial en una oportunidad, vaya a CRM » Clientes
potenciales y haga clic en un cliente potencial de la lista para abrirlo.

En la esquina superior izquierda de la pantalla, haga clic en el botén Convertir en
oportunidad , que abre una ventana emergente Convertir en oportunidad.

Leads / Quotation for 50 Chairs

/I CREATE & Action
e\ USSR oo U I AN | ENRICH  LOST  CONVERT TO TICKET

Quotation for 50 Chairs
50.00

En la ventana emergente Convertir en oportunidad, en el campo Accién de
conversién, seleccione la opcion Convertir en oportunidad.

Nota

Si ya existe un cliente potencial, o una oportunidad, en la base de datos para este
cliente, ~Odoo  sugiere  automaticamente  fusionar ambos  clientes
potenciales/oportunidades. Para obtener mas informacion sobre la combinacion de
clientes potenciales y oportunidades, consulte la seccion sobre como fusionar
clientes potenciales a continuacion.

A continuacion, seleccione un vendedor y un equipo de ventas a los que se debe
asignar la oportunidad.

Si el cliente potencial ya se ha asignado a un vendedor o a un equipo, estos campos
se rellenan automaticamente con esa informacion.
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Convert to opportunity X
Conversion © Convert to opportunity
Action

Merge with existing opportunities

Assign this opportunity to

Salesperson Mitchell Admin

o

Sales Team Sales

Customer
© Create a new customer
Link to an existing customer

Do not link to a customer

CREATE OPPORTUNITY e\ (80

En el encabezado Cliente, elija una de las siguientes opciones:

1) Crear un nuevo cliente: elija esta opcidén para utilizar la informacion del
cliente potencial para crear un nuevo cliente.

2) Vincular a un cliente existente: elija esta opcion y, a continuacion, seleccione
un cliente en el menu desplegable resultante para vincular esta oportunidad
al registro de cliente existente.

3) No vincular a un cliente: elija esta opcion para convertir el cliente potencial,
pero no vincularlo a un cliente nuevo o existente.

Por ultimo, cuando se completen todas las configuraciones, haga clic en Crear
oportunidad.

Fusionar clientes potenciales y oportunidades

Odoo detecta automaticamente clientes potenciales y oportunidades similares
comparando las direcciones de correo electronico de los contactos asociados. Si se
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encuentra un cliente potencial u oportunidad similar, aparece un botén inteligente
Cliente potencial similar en la parte superior del registro de cliente potencial u
oportunidad.

Club Office Furnitures

0.00

Company Name Le Club SARL Contact Name Jacques Dunagan

Address Rue Léon Diers 73 Email |dunagan@leclub example.ccn

Job Position Training Manager

Paris 93190 Phone +33 125544569 [sMms
France

Salesperson @ Bitchall Admin Priarity

Sales Team Sales Tags Training

Para comparar los detalles de los clientes potenciales/oportunidades similares, haga
clicen el boton Clientes potenciales similares. Esto abre una vista kanban con solo
los clientes potenciales/oportunidades similares. Haga clic en cada tarjeta para ver
los detalles de cada cliente potencial/oportunidad y confirme si deben fusionarse.

Importante
Al fusionar, Odoo da prioridad al cliente potencial/oportunidad que se cre6 primero
en el sistema, fusionando la informacion en el primer cliente potencial/oportunidad

creado. Sin embargo, si se combinan un cliente potencial y una oportunidad, el
registro resultante se denomina oportunidad, independientemente del registro que
se haya creado primero.

Después de confirmar que los clientes potenciales/oportunidades deben
combinarse, vuelva a la vista kanban mediante rutas de navegacién o haciendo clic
en el boton inteligente Cliente potencial similar. Haga clic en el icono (tres lineas
verticales) para cambiar a la = vista de lista.

Marque la casilla a la izquierda de la pagina para que se fusionen los clientes
potenciales/oportunidades. A continuacion, haz clic en el icono Acciéon
(engranaje) en la parte superior de la pagina para que aparezca un menu
desplegable. En ese menu desplegable, seleccione la opcién Combinar para
fusionar las oportunidades (o clientes potenciales) seleccionadas.
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Cuando se selecciona Combinar en el menu desplegable Accién (engranaje),

aparece una ventana emergente Fusionar. En esa ventana emergente, decida
Asignar oportunidades a un vendedor y/o equipo de ventas.

Debajo de esos campos, se enumeran los clientes potenciales/oportunidades para
fusionarse, junto con su informacion relacionada. Para combinar esos clientes
potenciales/oportunidades seleccionados, haga clic en Combinar.

Nota
Al fusionar oportunidades, no se pierde informacion. Los datos de la otra
oportunidad se registran en el chat y en los campos de informacion como referencia.

Leads / Club Office Furnitures / Opportunities
EMAIL SMS 2 selected TFilters =Group By & Favorites
@ Action

Export

Opportunity Contact Name Email Phone cg  Archive Mext Activity My Deadline
Unarchive

Club Office More... Jacques Dunag dunagan@leclu... +331 25544569
Delete

Club Office Fumi.. Jacques Dunag.. jdunmagan@leclu.. +33125544569 M!  Convert to opportunities dmit
Send ama
Send SMS Text Message

Forward to partner
Mark as lost
Add 1o call queue

Enrich

Generar leads y oportunidades

Dos maneras principales de generar leads u oportunidades para su negocio son los
seuddnimos de correo y formularios de contacto del sitio web. Odoo crea leads de
manera automatica en su CRM cuando alguien manda un mensaje al seudénimo de
correo del equipo de ventas o cuando llevan el formulario de contacto de su sitio
web.

Configurar seudénimos de correo

Cada equipo de ventas puede usar su seudonimo de correo Unico para generar leads
u oportunidades. Cualquier correo que se envia al seudénimo de correo del equipo
de ventas creara un lead (si activd los leads en sus ajustes de CRM) o una
oportunidad de manera automatica en el flujo de ese equipo en particular. Configure
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o los seuddnimos de correo personalizados en la pagina de configuracion de cada

equipo de ventas, vaya a CRM » Configuracion » Equipos de ventas.

Sales Team

[ Quotations
Pipeline [] Leads

Team Leader - Invoicing Target $0.00
Email Alias @ Domain Match all records
I odoo.com < 59 RECORD(S)
Accept Emails From Everyone - Assigned Leads Count 0/0
Company My Company (San Francisco)| ~ [ Minimum score 0

My Company (Chicago)

Assignment My Company (San Francisco)

ADD

Use formularios de contacto en su sitio web

En la pagina Contdctenos de su sitio web se mostrara el formulario de contacto de
Odoo de manera automatica. Cuando alguien llene y envie este formulario, se
generara una lead u oportunidad en su base de datos.
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Contact us

Contact us about anything related to our company or services.
We'll do our best to get back to you as soon as possible.

Your Name *
Phone Number
Email *

Your Company
Subject

Your Question *

P

mi
Submit Have a Question? Chat with us.

Usted puede activar o desactivar el formulario de contacto en cualquier momento,
solo tiene que ir a Sitio web » Ir al sitio web » Personalizar » Formulario de
contacto.

CREADO POR ERP GT SYSTEMS



ERP o
Customize Promote

HTML/CSS/JS Editor
Add Features

Contact Us

Contact Form

Company Description

@  Google map

@ ' Track Visitor

Si desactiva el formulario, en la pagina Contdctenos solo se mostrara un boton con
el que el cliente podra enviar un correo a su empresa directamente. Cualquier correo
gue se envie por este medio creara un lead u oportunidad.

Contact us

Contact us about anything related to our company or services.
We'll do our best to get back to you as soon as possible.

Send us an email

En Sitio web » Configuracion » Ajustes » Comunicacién podra elegir un equipo
de ventas o un vendedor al que se le asigne de manera automatica cualquier lead u
oportunidad que se cree del formulario de contacto.
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Communication

Contact Form
Contact Us
Sales Team Sales T

Salesperson -

Personalizar los formularios de contacto

Puede personalizar los formularios de contacto para que contengan la informacion
especifica que su equipo necesita, solo use el moédulo Creador de formularios.

El médulo creador de formularios se instala de manera automatica cuando se agrega
un elemento de formulario a una pagina web. También se puede instalar de manera
manual desde la pagina de Aplicaciones.
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Dynamic Content

¢ % EIE

Google Map Dynamic
Snippet

(W, soe @ow
Dynamic Dynamic Viewed
Carousel Products Products

®—a ==l

Products Popup Facebook
Search

(3

Countdown Mewsletter Discussion
Popup Group

Twitter
Scroller

Truco

Usted puede crear formularios desde cero, no importa para qué los necesite; aunque
la pagina Contactenos predeterminada de Odoo esta disefiada para cumplir con las
necesidades de la mayoria de los usuarios. Empiece con el formulario
predeterminado y empiece a modificarlo.

Edite los campos del formulario de contacto

Vaya al modo de edicion de su sitio web y haga clic en cualquier campo para
empezar a editarlo. Puede editar la informacion siguiente en cada campo del
formulario de contacto:
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o < Tipo: elija la opcion «campo personalizado» o cualquier campo existente.

Puede ser un campo de numero telefénico, en el que sea necesario subir un
archivo, un campo de idioma, etc.

< Tipo de contenido: determine el tipo de contenido que el cliente debe
ingresar. Las opciones son: texto, correo electronico, teléfono y URL.

< Marcador de contenido: escriba un ejemplo que le sirva a los usuarios como
guia para cuando deben ingresar informacién en donde el formato es
importante, como nimero de teléfono o direccion de correo electronico.

<+ Nombre de la etiqueta: escriba el nombre que veran los usuarios y les dira
qué informacion se les esta pidiendo

< Posicion de la etiqueta: elija como se debe alinear la etiqueta con el resto
del formulario. La etiqueta puede estar oculta, arriba de un campo, hasta la
izquierda del campo o ajustada a la derecha y mas cerca del campo.

<+ Requerido: active esta opcidn para informacién que verdaderamente
necesita que el cliente ingrese.

< Oculto: active esta opcidon para ocultar el campo sin eliminarlo.

< Mostrar en celular: active esta opcidn para mostrar el campo a usuarios de

dispositivos moviles.

Field

Type Contact Name
Input Type Text

Input Placeholder

Label Name Your Name
Label Position o +

Required [ ]

Hidden o

Shown On Mobile ®

De forma predeterminada, recibira un correo electronico con la informacion que el
cliente ingresé cuando se envie un formulario. En cambio, si lo que quiere es que se
genere un lead u oportunidad de manera automatica, edite el Formulario y
seleccione Crear una oportunidad como accion.
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Truco
Si activa los leads en los ajustes de su CRM, se generara un lead si selecciona Crear
una oportunidad. Para obtener mas informacion sobre la activacién de leads en los
ajustes de CRM, vaya a Convierta leads en oportunidades.

Envie presupuestos

Cuando convierte un lead en una oportunidad seguramente necesitara enviar una
cotizacion. Puede hacer esto directamente en la aplicacién CRM de Odoo.

Pipeline Ii My Pipeline %
New Qualified Proposition
589,000

Consulting Services

4 89,000.00, Agrolait 13

Cree un nuevo presupuesto

Al hacer clic en una oportunidad o lead vera un nuevo botén llamado Nueva
cotizacion. Este boton lo llevara a un nuevo menu desde donde podra gestionar su
cotizacion.

‘SEND BY EMAIL m PREVIEW CONFIRM SALE APPLY COUPON CANCEL UPDATE PROMOTIONS QUOTATION QUOTATION SENT SALES ORDER

Customer Agrolai ~ (7 Expiration Date 04/15/2018 >

Invoice Address Agrolait v @ Pricelist Benelux (USD) >z

Delivery Address Agrolait v (7 Payment Terms 30 Net Days -z

Quotation Template Default Template - Delivery Method Normal Delivery Charge: ~

$0.00 HCheck price
Order Lines Suggested Products Other Information
Product Description Ordered Qty Unit Price Cost Taxes Discount (%) Subtotal

Add an item

Encontrara todos sus presupuestos de esa oportunidad especifica bajo el
menu Presupuestos en esa pagina.
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0 0 > 1
E Meeting @ Quotation(s)

Marquelos como ganados/perdidos

Ahora necesitara marcar su oportunidad como ganada o perdida para avanzar en el
proceso.

Si las marca como ganadas, se moveran a su columna de Ganadas en la vista de
kanban. Si las marca como Perdidas, se archivaran.

Minado de leads

El minado de leads es una funcién que le permite a los usuarios de CRM generar
leads nuevos directamente en su base de datos de Odoo. Para asegurar la calificacion
de los leads, el resultado del minado de leads se determina segun varios criterios de
filtro, como pais, tamafio de la empresa e industria.

Configuracion
Para empezar, vaya a CRM » Configuracion » Ajustes y active el Minado de leads.

| Lead Mining

= Buy credits

Generar leads

Después de que haya activado la funcion de minado de leads, tendra disponible un
botén nuevo llamado Generar leads que podra ver en el flujo de CRM. También
puede ver las solicitudes de minado de leads en CRM » Configuracion »
Solicitudes de minado de leads, o en CRM » Leads » Leads, aqui también esta
disponible el botén Generar leads.
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Sales Leads

CRM

Reporting

Configuration

Pipeline

(e N1 | GENERATE LEADS

Haga clic en el boton Generar leads y aparecera una ventana donde podra elegir los
diferentes criterios a tomar en cuenta al momento de generar un lead.

it Generate Leads

What do you need ?

10 Companies

Countries - Sales Team
States - Salesperson
Industries - Default Tags
Filter on Size -]

Size From 1 1o employees

1,000

GENERATE LEADS TN THIN

Europe
Mitchell Admin

Para que la informacidon que obtenga sea solo de la empresa elija Empresas, o
elija Empresas y sus contactos para ver informacion tanto de la empresa como de
los empleados de esa empresa. Si elige esta ultima opcion, es posible filtrar los

contactos segun el puesto o la antigiiedad.

Otros filtros incluyen:

< Tamaio: filtra leads segun el nimero de empleados de la empresa.
< Paises: filtra leads segun el pais (o paises) en los que trabaja la empresa.
<+ Estado: si es posible, también filtra leads segun el estado en el que se

encuentren.

< Sectores: filtra leads segun el sector en el que trabajan.
< Equipo de ventas: escoja a qué equipo de ventas se le asignaran los leads.
<+ Vendedor: escoja a qué persona (o personas) del equipo de ventas se le

asignara el lead.
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<+ Etiquetas predeterminadas: escoja qué etiquetas se aplicaran de inmediato
a los leads una vez que se creen.

Nota

Asegurese de conocer las normativas mas recientes de la UE respecto a la
informacion de sus contactos. Aprenda mas sobre el Reglamento General de
Proteccion de Datos en |a pagina de RGPD de Odoo.

Precio

El minado de leads es una funcidon que tiene que comprar dentro de la aplicacion.
Cada lead que se genere cuesta un crédito.

Si elige generar Empresas y sus contactos, gastara un crédito adicional por cada
contacto que se genere.

Nota
Revise esta pagina para obtener la informacion completa de los precios: Lead
Generation by Odoo IAP/Generacién de leads en compras dentro de la aplicacién de
Odoo.

Para comprar créditos, vaya a CRM » Configuracion » Ajustes. En la seccidon
de Generacion de leads vaya a la funcién Minado de leads y haga clic en Comprar
créditos.

Lead Mining

= Buy credits

También puede comprar créditos en Ajustes » Ajustes generales. En la
seccibn Compras dentro de la aplicacion de Odoo haga clic en Ver mis servicios.

Odoo IAPO O

= View My Services
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Truco
Los usuarios de la version Enterprise de Odoo en linea (SaaS) cuentan con créditos
de prueba gratis en su base de datos para probar cualquier funcion que se tenga
que comprar dentro de la aplicacion.

Ver también

< Compras dentro de la aplicacion (IAP)

Rastree las visitas de sus prospectos

Rastrear las paginas de su sitio web le darda mucha mas informacion sobre los
intereses de los visitantes de su sitio web.

Cada pagina que visiten y que usted rastree se registrara en su lead/oportunidad si
usan el formulario de contacto de su sitio web.

Configuracion
Para usar esta funcion, instale el médulo gratis de Puntaje de leads que se encuentra
en la pagina de Aplicaciones (solo disponible en Odoo Enterprise).

Apps XM Lead Scoring X ||

Y Filters v = Group By v ¥ Favorites v
Lead Scoring
Installed

Rastree una pagina web

Vaya a cualquier pagina estatica que desee rastrear en su sitio web y en la
pestafia Promocionar encontrara Optimizar SEO

Promote

Optimize SEO

Track this Page
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erston Alli vera una casilla de verificacion Rastrear pdgina para seguir esta pagina.

Track Page to better score your leads: ¥

m Discard

Ver las paginas que sus leads/oportunidades visitaron

Ahora, cada vez que se cree un cliente potencial desde el formulario de contacto,
realizara un seguimiento de a qué paginas fue ese visitante. Tiene dos formas de ver
esas paginas, en la esquina superior derecha de su cliente potencial / oportunidad
puede ver un botén Vistas de pdgina, pero también mas abajo las vera en la
conversacion.

Ambos se actualizaran si los visitantes vuelven a su sitio web y visitan mas paginas.

I & 2

il Active » Page views
Note by . 5 minutes ago
https:// ).odoo.com/contactus

h minutes ago

Lead created

* Expected Revenue

¢ Sales Channel: Sales

e Stage: New

e Phone: +1-202-555-0119

La funcion no repetira multiples visualizaciones de las mismas paginas en la
conversacion.

Sus clientes ya no podran ocultarle ningun secreto.
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Asignacion de leads con la puntuacion
predictiva de leads

La aplicacion CRM de Odoo asignara de manera automatica los leads u
oportunidades a los equipos de venta o a los vendedores. Lo comun dentro de la
industria es que se asignen leads segun qué tan probable es ganarlas. Las empresas
le daran prioridad a los leads que sea mas posible ganar y son las primeras que se
asignan a los vendedores apropiados.

Odoo calcula de manera automatica la probabilidad de ganar cada lead, para esto
usamos un método llamado puntuacidon predictiva de leads.

Puntuacion predictiva de leads

La puntuacion predictiva de leads es un modelo de aprendizaje automatico que usa
datos historicos de la aplicacién CRM de Odoo para puntuar leads u oportunidades.

Conforme una empresa procesa oportunidades en el flujo CRM, Odoo recolecta
informacién sobre las oportunidades que se ganan y se pierden. La puntuaciéon
predictiva de leads usa esta informacion para predecir qué tan probable es ganar
cada lead u oportunidad nuevas.

Mientras mas oportunidades se envien al flujo de CRM, mas informacién recolectara
Odoo, lo que resulta en probabilidades mas exactas.

La puntuacion predictiva de leads de Odoo usa el clasificador Naive Bayes:

P(A) x P(B|A)
P(B)

P(A|B) =

La probabilidad de éxito de cada oportunidad se muestra en el formulario de la
oportunidad y se actualiza de manera automatica confirme la oportunidad avanza
en el flujo de CRM.
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NEW QUOTATION BT WON LOST ENRICH NEW QUALIFIED WON

é E1.—-.—=tir:] B‘ ?‘:.u:--tmi::-]s C;f‘ gm-tal.«,
Modern Open Space
Expected Revenue Probability
$4,500.00 at}93.89
Customer ’
Email henry@elight.com
Phone
Salesperson @ Mitchell Admin
Expected Closing' k¢
Tags ' Information X

Cuando una oportunidad pasa a la siguiente etapa, la probabilidad de éxito mejora
de inmediato de acuerdo al algoritmo del puntaje predictivo de leads.

Configuracion
El puntaje predictivo de leads siempre esta activo en el CRM de Odoo. Sin embargo,

las variantes que se usan para calcular la probabilidad de éxito se pueden
personalizar en ajustes.

Para personalizar las variantes que se usan en la puntuacion predictiva de leads, vaya
a CRM » Configuracion » Ajustes. En Puntuacion predictiva de leads haga clicen

el boton Actualizar probabilidades.

Después, haga clic en el menu desplegable para elegir qué variantes se tomaran en
cuenta para la puntuacion de leads.

CREADO POR ERP GT SYSTEMS



Update Probabilities

The success rate Is computed based

try X ){ Email Quality x )

| Count

Consider leads created as of the

03/20/2023

(ae 121N CANCEL

Puede activar cualquiera de las siguientes variantes:

7
*

K2
*

7
*

K2
0‘0

Nota

Las variantes Etapa y Equipo siempre estan activas. Etapa se refiere a la etapa del flujo
de CRM en la que se encuentra una oportunidad. Equipo se refiere al equipo de
ventas al que se le asignd esta oportunidad. La puntuacion predictiva de
leads siempre toma en cuenta estas dos variantes sin importar cuales de las variantes

Estado: el estado geografico del que proviene la oportunidad.
Pais: el pais del que proviene la oportunidad.

Calidad del nimero telefénico: si hay un teléfono en la oportunidad o no.
Calidad del correo electrénico: si hay una direccién de correo electrénico en

la oportunidad o no.

Origen: de donde proviene una oportunidad (por ejemplo, motor de

busqueda o red social).
Idioma: el idioma que se especifica que una oportunidad.
Etiquetas: las etiquetas de la oportunidad.

opcionales se seleccionaron.

Ahora, haga clic en el campo de fecha que se encuentra a un lado de la
opcion Considerar los leads creados a partir del: para seleccionar la fecha desde

la que la puntuacién predictiva de leads empezara a hacer los calculos.

Finalmente, haga clic en Confirmar para guardar los cambios.
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Cambiar la probabilidad de manera manual
Desde el formulario de la oportunidad usted puede cambiar la probabilidad de éxito
de la misma. Solo haga clic en el nUmero de probabilidad para editarlo.

Importante
Si usted cambia la probabilidad, se dejaran de hacer actualizaciones automaticas de

probabilidad para la misma. La probabilidad ya no se actualizara de forma
automatica conforme la oportunidad avance en el flujo.

Para volver a activar la probabilidad automatica, haga clic en el icono de engranaje
a un lado del porcentaje de la oportunidad.

NEW QUOTATION NEW RENTAL Eajely LOST EMNRICH NEW QUALIFIED WON

Oule 0 s 0 » 0
& , &
BE Meeting E Quotations Rentals

Modern Open Space

Expected Revenue  Probability | £

$4,500.00 50.00

Customer ’

Email henry@elight.com

Phone

Salesperson @ Mitchell Admin

Expected Closing ’

Tags : Information X

Asignar leads segun la probabilidad

En el CRM de Odoo es posible asignar leads y oportunidades segun reglas
especificas. Se deben crear reglas de asignacion que tomen en cuenta la
probabilidad de éxito del lead para darle prioridad a aquellos que tienen mas
probabilidad de ser exitosos.

Configurar la asignacion segtin reglas
Para activar la asignacion segun reglas vaya a menuselection:CRM --> Configuratcion -
-> Ajustes, y active Asignacion segun las reglas.
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Puede configurar la funcion de asignacién segun las reglas para que funcione de

manera manual, esto significa que el usuario tendra que activar la asignacion de
forma manual. También puede elegir la configuracién repetidamente, asi Odoo
activara la asignacién por si mismo segun el tiempo que usted le ponga.

Para  configurar la  asignacion  automatica de leads, seleccione
guilabel:Repetidadmente para la seccion En proceso. Después, podra personalizar qué
tan seguido se activara la asignacion automatica de leads en la seccion Repetir cada.

Rule-Based Assignment @

Periodically assign leads based on rules

All sales teams will use this setting by default unless specified
otherwise

Running Repeatedly r
Repeat every 1 Days

Next Run 03/29/2023 16:00:26

Si configurd la asignacion segun las reglas para que se ejecute Repetidamente,
todavia puede activar la asignacion manualmente. Para hacerlo, haga clic en el icono
de flechas circulares en los ajustes de Asignacion segun las reglas, o con el
boton Asignar leads que se encuentra en la pagina de configuracion del equipo de
ventas.

Configuracion de las reglas de asignacion

Después, configure las reglas de asignacion para cada equipo de ventas o vendedor.
Estas reglas determinan qué leads se asignan a qué persona. Para empezar, vaya
a CRM » Configuracion » Equiposde ventas y seleccione un equipo de ventas.

Vaya a la seccidén Reglas de asignacion que se encuentra en el formulario de
configuracion del equipo de ventas y haga clic en Editar dominio para configurar
las reglas que Odoo usa para determinar la asignacién de leads para este equipo de
ventas. Las reglas pueden incluir todo lo que sea relevante para la empresa o el
equipo y puede agregar el nUmero de reglas que sea necesario.
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Haga clic en Agregar filtro para empezar a crear reglas de asignacion. Haga clic
en el botdn + que aparece a la derecha de la regla de asignacién para agregar otra
linea. Si quiere borrar la linea haga clic en el simbolo de bote de basura.

Para crear una regla de asignacion que dependa de la probabilidad de éxito de la
oportunidad, haga clic en el menu desplegable que se encuentra en la izquierda de
cada linea de regla de asignacién y escoja Probabilidad.

En el menu desplegable que esta a la mitad, seleccione el simbolo de ecuacion
deseado. Puede ser mayor que, menor que, mayor que o igual a, o menor que o igual
a.

En el espacio de la dereche, ingrese el valor numérico deseado para la probabilidad.
Finalmente, haga clic en Guardar para guardar los cambios.

Ejemplo

Para crear una regla de asignacién en la que un equipo de ventas solo reciba leads
que tengan una probabilidad de éxito del 20% o mayor, cree una linea
de Dominio en el que ponga Probabilidad >= 20.

Domain X

Match records with the following rule:

Probability = - 20

m DISCARD

También puede configurar reglas de asignacién separadas para diferentes equipos
de venta. Desde la pagina de configuracion de los equipos de venta, haga clic en la
pestafia Miembros, después edite la seccion Dominio y haga clic en Guardar para
guardar los cambios.

Si configura la asignacion automatica de leads desde los ajustes, tanto los equipos
de venta como los miembros de los equipos tendran la opcion de Saltar la
autoasignacion. Marque esta casilla para que una persona o equipo de ventas en
particular no entre en la asignacién automatica de leads. Al hacer esto, podra asignar
leads a este vendedor o equipo de ventas de manera manual.

Para asignar leads de manera manual haga clic en el boton Asignar leads que se
encuentra en la parte superior de la pagina de configuracién del equipo de ventas.
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o Al hacer esto, todos los leads que no se han asignado y van con el sector en el que
se especializa este equipo se les asignaran.

Revise la relacion ganancia/pérdida

Para saber qué tan bien esta su flujo, vea la relacion de ganancias y pérdidas.
Para ver este reporte, vaya a la vista de flujo en la pestafia de Reportes

Desde ahi podra filtrar las oportunidades que quiera ver, las suyas, las de su canal de
ventas, las de toda su empresa, etc. Después puede hacer clic en el filtro para ver las
ganancias/pérdidas.

Y Filters ¥ = Group By =

My Opportunities

Lead
Opportunity

+ Won
" Lost

This Month
Last Month

Current

Archived

» Add Custom Filter

Tambiéen puede cambiar las medidas a Ingresos Totales

CREADO POR ERP GT SYSTEMS



Pipeline Analysis

MEASURES ~ JREIREErS

Probable Turnover
Days to Close
Overpassed Deadline
Days to Assign

+ Total Revenue
Probability

# of Activities

Count

También puede cambiar a la vista de grafico circular.

Pipeline Analysis Won or Lost % | Opportunity X |E Active X |Search...

MEASURES ~ il 2 & Y Filters v = Group By v ¥ Favorites v

Probable Turnover

« Total Revenue
Probability
Days to Assign
# of Activities
Overpassed Deadline

Days to Close

Count
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Use Autocompletar contacto para
enriquecer sus contactos.

La funcién «Autocompletar contacto» le ayuda a autocompletar la base de sus
contactos con datos corporativos. Seleccione una de las empresas que se sugieren
en el menu y obtenga toda la informacidn que necesita.

Configuracion
Vaya a Ajustes » Contactos y active la funcion de Autocompletar contacto.

i

Partner Autocomplete

= Buy credits

.
& -
-
=
.
-
- -
-

Enriquecer sus contactos con informacion corporativa

No importa en qué mddulo esté, una vez que comience a crear un nuevo contacto y empiece
a escribir el nombre, el sistema le sugerira una coincidencia potencial. Si le selecciona, el
contacto se llenara con la informacion corporativa.

Por ejemplo, después de escribir Odoo obtendra la siguiente informacion:
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ontacts Contacts  Configuration

Contacts / New

CIAUS DISCARD

» 0.00 » Customer 0 —
Invoiced E4 Ledger B Document(s) Bl Actve
Individual © Company
Address Edmond Van Nieuwenhuyselaan Phone +1 650-691-3277 =
Mobile
Oudergem ~ 1160 Email info@odoo.com
Belgium - Website Link odoo.com
VAT BE0477472701 Language English (US) -
Tags -
Contacts & Addresses Internal Notes | Sales & Purchase | Accounting
ADD
Asia/Pacific Services and R&D Asia/Pacific Sales Office Americas Sales Office
Phone: +91 (79) 40 500 100 Phone: +852 39 500 610 Phone: +1 (929) 352-6366
Americas Sales, Services EMEA Services, R&D and Headquarters EMEA Sales Office
Phone: +1 (650) 691-3277 Phone: +32 81 81 37 00 Phone: +32 2 290 34 90

Mr. David

Partner created by Odoo Partner Autocomplete Service

odoo QR OA

The Community version is the open source version, while the Enterprise version
supplements the Community edition with proprietary features and services.
E company type: private
# Founded: 2005
ki Sector: Information Technology — Software & Services
Internet Software & Services Internet Software & Services
& Employees: 700.0
@ Timezone : Europe/Brussels (Time Now)

&0 TechnologyUsed: HNginx  Google Apps  Google Analytics Mailchimp
Youtube Facebook Advertiser  Adroll  Google Remarketing
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Truco

Autocompletar contacto también funciona si ingresa un nimero de RFC en lugar del
nombre de la empresa.

Precio

Autocompletar contacto es un servicio que se debe comprar dentro de la aplicacion y requiere
de créditos prepagados para funcionar. Cada solicitud cuesta un crédito.

Para comprar créditos vaya a Ajustes » Contactos » Autocompletar partner u Odoo IAP
» Ver mis servicios .

Nota

< Si se queda sin créditos, la Unica informacion que se llenara al hacer clic en la
empresa sugerida sera el link del sitio web y el logo.

< Siusa Odoo en linea y tiene la version Enterprise, entonces tiene el beneficio de
contar con créditos de prueba gratis para probar esta funcion.

< Aprenda mas sobre nuestra Politica de privacidad aqui.

¢Como motivar y recompensar a mis
vendedores?

Una excelente manera de reforzar los buenos habitos y mejorar la productividad de
su equipo de ventas es retar a sus empleados para alcanzar objetivos especificos. El
modulo de gamificacién le ofrece maneras creativas y simples de motivar y evaluar
a sus empleados. También tendran reconocimientos en tiempo real e insignias
mediante mecanicas de juego.

Configuracion
Instale el mddulo de Gamificacion, o Gamificacion CRM, ya que agregan mas
informacién util (metas y desafios) que se pueden usar en CRM o Ventas.

gamification ¥

Y Filters ¥ =Group By ~ ¥ Favorites ¥ 1-3/3 H——

HR Gamification Y Gamification
k \ )
MODULE INFO MODULE INFO
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Cree un reto

Ahora, cree su primer reto, vaya a Ajustes » Herramientas de gamificacion »
Retos.

Nota

Ya que la herramienta de gamificacién es una configuracién técnica que solo tiene
que realizar una vez, debe activar las funciones técnicas para acceder a la
configuracién. Para hacerlo, vaya a Ajustes y Activar modo de desarrollador.
Translations General Settings  Gamification Tools +

Challenges

Goals

Goal Definitions
2 AC' Badges

Manage access rights

Un reto es una mision que le envia a su equipo de ventas. Puede incluir una o varias
metas que se deben llevar a cabo durante un periodo especifico de tiempo. Asi
puede configurar su reto:

1) asigne a los vendedores a los que retar3,

2) asigne a un responsable,

3) configure la periodicidad asi como la fecha de inicio y final,
4) seleccione sus objetivos, y

5) configure sus premios (insignias).

Nota

Las insignias se otorgan cuando se termina el reto. Esto sucede ya sea al final del
periodo en marcha (por ejemplo, al final del mes para un reto mensual), en la fecha
final del reto (si no se configura un periodo), o cuando el reto se cierra manualmente.

En el ejemplo de abajo, estamos retando a 2 empleados con una Meta mensual de

ventas. El reto se basa en 2 objetivos: la cantidad total facturada y los leads nuevos
generados. Al final del mes el ganador obtendra una insignia.
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Challenges / Monthly Sales Targets

m DISCARD 2/3 £ >

Related
Goals

Challenge Name

Monthly Sales Targets ’

Assign Challenge To

2 selected records  CHAMGE SELECTION 3

[(groups_id, in", 9)]

Periodicity Monthly Responsible Administrator - &

Display Mode Individual Goals

%) | eader Board (Group Ranking)
GOALS
Goal Definition Condition Target Value to Reach Suffix
4 Total Invoiced == 20,000.00 £
+ New Leads = 100.00 leads W

Configure los objetivos
A los usuarios se les puede evaluar segun metas u objetivos numéricos que alcanzaron.

Las metas se asignan a través de los retos que evallan (vea la imagen de arriba) y comparan
a los miembros de un equipo a lo largo del tiempo.

Puede crear una nueva meta al instante desde un Reto, solo tiene que hacer clic en Agregar
nuevo elemento en metas. Seleccione el objeto empresarial de acuerdo a las necesidades de
su empresa. Por ejemplo: nimero de leads nuevos, tiempo para calificar un lead, cantidad
total facturada durante una semana, un mes o cualquier espacio de tiempo especifico en sus
preferencias de gestion, etc.
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Goal Definitions / New Leads

A= DISCARD 7115 € >

Goal Definition

New Leads‘

Goal Description
Based on the creation date P

How to compute the goal?

Computation Mode © Recorded manually
® Automatic: number of records
© Automatic: sum on a field

© Automatic: execute a specific Python code

Model Lead/Opportunity - T
Date Field Creation Date -
Filter Domain [(user_id"'="user.id), |, ('t

Goal Performance ® The higher the better

O The lower the better

Nota

Los objetivos también pueden incluir la configuracion de su base de datos (por
ejemplo, establecer los datos de la empresa y una zona horaria, crear nuevos
usuarios, etc.).

Configure recompensas

Se pueden dar insignias a los usuarios para logros no numéricos. Desde un simple
gracias hasta un maravilloso logro, una insignia es una gran manera de expresar
gratitud por un trabajo bien hecho. Para crear y otorgar insignias a sus empleados
segun su rendimiento vaya a Ajustes » Herramientas de ludificacion » Insignias.

Badges ¢

CREATE 1-3/3 € » m =
Good Job 0/ Problem Solver 0/«
0 granted, 0 this month 0 granted, 0 this month
You did great at your job. No one can solve challenges like you do.

Brilliant 0/2

0 granted, 0 this month
With your brilliant ideas, you are an inspiration 1d
GRANT
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