
¿Qué es un CRM? ¿Por qué usarlo?

✅ CRM sirve para:

Organizar a tus posibles clientes

Llevar el control de a quién llamaste, escribiste, visitaste

Seguir cada venta potencial paso a paso

Saber cuántas ventas tienes en proceso y cuánto dinero puedes ganar

Piensa en el CRM como una agenda + libreta + recordatorio + reporte todo en

uno, que organiza tu proceso de ventas.

👉 En Odoo, el CRM es una de las aplicaciones principales que conecta con las

demás (ventas, inventario, facturación).

Conceptos clave:

Lead / Iniciativa → es un posible cliente que mostró interés, pero aún no

sabemos si quiere comprar.

Oportunidad → es un cliente potencial que ya mostró interés real y estamos

intentando venderle.

Etapas del proceso de venta → son los pasos que sigue una oportunidad hasta

que cierra (Oportunidad → Atendido → Cotizacion enviada →En Proceso →

Ganado).

Actividad → es cualquier acción que haces para vender: una llamada, un email,

una visita, una reunión.

Presupuesto → es la cotización o propuesta de precios que le mandas al

cliente.



Primer paso: Abrir el módulo CRM en Odoo

Cuando entres a tu cuenta de Odoo, busca el ícono que dice CRM y haz clic.

Ahí verás algo como tarjetas organizadas en columnas →

Origen típico de los clientes:

WhatsApp

Página web

Redes sociales (Instagram, TikTok, YouTube)

Visita Almacen (mercaelectronico) / Visita Almacen (La Casa del Instalador)

Marketplaces

Referidos

Al hacerlo se nos abre la ventana del CRM Ahí verás algo como tarjetas

organizadas en columnas →



Cuando llegue un cliente nuevo, haz clic en "Nuevo" y

completa los datos correspondientes.

Al hacer clic en "Añadir", la oportunidad quedará

registrada.



Al atender al cliente, haz clic en la oportunidad para

cambiar la etapa a "Atendiéndose" y seleccionar el tipo de

cliente.

Completa los datos de la oportunidad y asegúrate de llenar

el origen del cliente.

Es importante llenar el origen del cliente para poder

identificar si proviene de redes sociales, página web,

marketplaces, referidos o si visitó el almacén.



Una vez que el cliente sea atendido, procederemos a crear

el presupuesto directamente desde esta sección.

Si el cliente es nuevo, seleccionamos "Crear nuevo cliente"

y procedemos a crearlo.

Si es un cliente existente, debes seleccionarlo para

enlazarlo correctamente.



Elaboramos el presupuesto de acuerdo con el proceso

establecido, asegurándonos de incluir todos los datos

necesarios: información completa del cliente, su

clasificación, actividad principal, qué productos

comercializa, qué marcas utiliza y cualquier detalle

relevante que nos permita conocerlo a fondo y ofrecerle

una solución adecuada.

Cambiamos la etapa a "Cotización Enviada" para continuar

con el proceso.



Al hacerlo, debemos asignar una fecha para la siguiente

interacción. Para ello, hacemos clic en el ícono de reloj y

seleccionamos "Programar actividad".

Seleccionamos el tipo de actividad a realizar y la fecha

correspondiente.

El usuario que crea la actividad será quien la tenga asignada.

Sin embargo, si es necesario, se puede cambiar el usuario

asignado.

Debe escribirse claramente que se le va a decir al cliente en la

proxima interaccion



Después de llenar los datos, haz clic en "Programar" para

agendar la actividad.

Para ver las tareas pendientes, hacemos clic en el

calendario.

Al entrar al calendario, podemos ver los elementos

pendientes para tomar acción.



Al llamar al cliente en la segunda interacción, si quedamos

pendientes para otra llamada, cambiamos la etapa a "En

proceso" y repetimos el proceso de agendar la siguiente

interacción en el calendario.

si concretamos la venta, de damos en ganado

si se gano inmediatamente debemos de tener el email de

agradecimiento y programar la actividad de remarketing (poner

ejemplos)



En caso de confirmar que definitivamente no va a realizar la

compra, dar en perdido

se nos abrira esta ventana y debemos de seleccionar la razon

de la perdida

programar la actividad de remarketing (poner ejemplos)



Remarketing con clientes antiguos

Es necesario analizar la base de datos de los clientes que

compraron en el pasado pero que no han vuelto a comprar.

Actualmente, contamos con más de 10,000 clientes.

Desde la ficha de clientes en los contactos, podemos crear la

oportunidad para recordarles y ofrecerles nuevamente

nuestros servicios.


