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Guia de Estrategias de Ventas CRM

Objetivo Principal

Optimizar el uso del médulo de Prospeccion en Odoo para fortalecer la gestion de relaciones con clientes, mejorar la proactividad y

fomentar buenas practicas de atencion personalizada.

Esta guia busca que el equipo use el CRM no solo como registro, sino como una herramienta inteligente para construir relaciones

humanas y estratégicas, donde la empatia, el servicio y el seguimiento diferencien nuestro trabajo de lo que puede hacer una IA.
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Estructura del Pipeline de Ventas

Etapa

1. Nuevo Lead

Descripcion

Contacto nuevo en CRM (formulario, llamada, feria, recomendacion).

Tiempo Maximo Recomendado

Asignar asesor en 2h

2. Contacto Inicial

Primera llamada o mensaje para conocer destino, fechas, motivaciones.
Registrar todo en Odoo.

Max. 2h desde que se asigna

3. En Prospeccion

Envio de itinerario o propuesta personalizada.

Tiempo de respuesta:

* Crucero/Circuito/Hotel & Vuelos/ Travel Compositor — 24h

*FITs —» 72h

Cotizacién enviada dentro del plazo.

4. En Negociaciéon

Una vez enviada la cotizacion, se agenda préxima llamada o cita.

Cliente revisa opciones, solicita ajustes o compara precios.

Tiempo de re-cotizacion — se tiene tiempo de respuesta:

* Crucero/Circuito/Hotel & Vuelos/ Travel Compositor — 24h

*FITs —» 72h

Agendar con el cliente una revision al momento de
la entrega de la cotizacion.

Se tienen agendadas actividades en el calendario.

Después de un tercer envio de cotizacion, el
gerente tiene que intervenir para ver la razon.

5. Confirmado

Cliente acepta el viaje. Enviar Calendario de Pagos y Politica de Cancelacion, y
solicitar anticipo o pago inmediato (segun producto).

Anticipo en max. 10 dias tras aceptacion (segun
producto).

6. Ganado

Viaje confirmado y cobrado. Enviar agradecimiento y confirmar servicios.

7. Post-Venta / Fidelizacion

Seguimiento tras el viaje, pedir feedback, proponer nuevo destino.

Contactar max. 5 dias después del regreso.

8. Perdido / Sin Respuesta

Si no se recibe un “no” definitivo, continuar contactando cada 15 dias hasta 1
mes.

Cerrar si no hay respuesta tras 1 mes.

—»/CREATUR

Viajes



Estructura del Pipeline de Ventas — PASOS 1

1. Nuevo Lead

. Contacto Inicial

. En Prospeccion

. En Negociacién

. Confirmado

Ganado

. Post-Venta / Fidelizacion
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. Perdido / Sin Respuesta

Ventas  Reportes  Configuracién

Prospeccion

Flujo

m GENERAR LEADS TFiltros =Agruparpor  * Favoritos

~  Nuevo 1 ° + Contacto inicial 2 ° + En prospeccion 3 ° + En negociacion 4 ° + Confirmado 5 ° + Ganada 6 ° +
$1,928k L | $3,424k | $651k L& | $3,805k | $9,263k | $200M
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Una vez asignado, se programa actividad.

Ventas

Reportes

Configuracién

8. .

Perdido

#  Prospeccion

Flujo / CIRCUITO MADRID

LU CREAR
NUEVA COTIZACION GANADO  PERDIDO ENRIQUECER

BImprimir & Accion

CONTACTO INICIAL EN NEGOCGIACION CONFIRMADO GANADA PERDIDO MAS
iz ¥
Junta

Leads similares

Enviar mensaje  Registrar una nol]

p 0
(&' Cotzacionss

Se programa la actividad con fecha de vencimiento estipulado con los tiempos.

Programar actividad

Llamada Fecha de vencimiento  22/10/2025

-

Tipo de actividad

Resumen COMTACTO INIGIAL Asignada a LINDA PAULINA GARCIA VALVERDE - @

ABRIR CALENDARIO GUARDAR MARCAR COMO HECHO jHECHO! PREPARE EL SIGUIENTE DESCARTAR

© Programar actividad

—»!CREATUR

Viajes

LINDA PAULINA GARCIA VALVERDE
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Calificado



Estructura del Pipeline de Ventas - PASOS 2 ~»/CREATUR

Se selecciona AGREGAR

Viajes

ITO MADRID / Reuniones (19 - 25 oct 2025)

n DA SEMANA MES ANO

T2ED séb. 28 < oct 2025 >
d I m m j v s

1 2 3 4

5 6 7 8 9 10 1

12 13 14 15 16 17 18

19 20 @) 2 23 24 2

26 27 28 29 30 31

2 Pro SpGCCiél’I Ventas Reportes Configuracion

GUARDAR

ITO MADRID / Reuniones (19 - 25 oct 2025) / Nuevo

DESCARTAR

Asunto de la reunion

CONTACTO INICIAL

E LINDA PAULINA GARCIA VALVE... X | = CORREO ELECTRONICO

Detalles de la reunion Opciones

0 SMS

| Comienza el 21/10/2025 18:40:00
e TWEULD IB‘mJ‘UU

Recordatorios

I Duracion 24:00 horas I
Todo el dia L
Organizador ALINDA  LINDA PAULINA GARCIA VALVERDE
PAULINA
GARCIA
ALVERD
Descripeién

Ubicacién
URL de la reunién

Etiquetas

=

= Documento

**Tip: Ver que el dia o la hora que quieras la
actividad se encuentre seleccionada en “Comienza
el” y en "Duracion” seleccionar el tiempo para que
se complete solo el campo de “Termina”

Se pueden generar recordatorios de tiempo personalizado

Notificacion - 15 minutos

Notificacion - 30 minutos

Notificacion - 1 hora

Notificacion - 2 horas

Notificacién - 1 Dia

Correo electrénico - 3 Horas

Correo electrénico - 6 Horas
Buscar mas

Empiece a escribir...
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Viajes

iListo! Ya se tiene la actividad agendada.

Flujo/CIRCUITO MADRID / Reuniones (19 - 25 oct 2025)
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Estrategia de Seguimiento Activo

&, KPI Diario — Check-in con Clientes

Cada asesora debe contactar minimo 3 clientes inactivos por dia (sin contacto o cotizacion en 6 meses).

Objetivo: mantener presencia, reactivar interés y anticipar oportunidades de viaje.

Registrar cada interaccion en Odoo como actividad (llamada, correo o WhatsApp) con nota y proxima accién programada.

(=) Plantillas de Mensajes
Situacion

Check-in / Reactivacion

Ejemplo de Mensaje

“Hola [Nombre], ¢ cdmo estas? Hace tiempo que no planeamos un viaje juntos.
¢ Tienes algo en mente para tus proximas vacaciones? Me encantaria ayudarte
con nuevas ideas.”

Enfoque

Cercano y proactivo.

Después de enviar
cotizacion

“Hola [Nombre], queria confirmar que recibiste la propuesta. ¢ Te gustaria que
mafana antes de las 12pm te llame para revisar tus dudas o escuchar tus
comentarios?”

Empatico y organizado.

Cliente con dudas de precio

“Tras revisar varias opciones, te estoy enviando la propuesta que considero mejor
para tu viaje. Incluye beneficios adicionales que garantizan la mejor relacion
calidad-precio.”

Justificar valor, no precio.

Confirmacion

“Te envio el Calendario de Pagos y la Politica de Cancelacion. Para mantener la
tarifa actual, necesitamos el primer anticipo antes de [Nombre].”

Claridad y cierre con accioén.

Oportunidad Perdida /
Seguimiento

“Buenos dias, solo queria recordarte que tienes pendiente este viaje.  Gustas que
revisemos de nuevo la propuesta? Si deseas mantener vigentes los precios,
puedo ayudarte con el depdsito inicial.”

Seguimiento persistente, sin presion.

Check-in / Reactivacion

“Hola [Nombre], ¢ cdmo estas? Hace tiempo que no planeamos un viaje juntos.
¢ Tienes algo en mente para tus préximas vacaciones? Me encantaria ayudarte
con nuevas ideas.”

Cercano y proactivo.

Después de enviar
cotizacion

“Hola [Nombre], queria confirmar que recibiste la propuesta. ¢ Te gustaria que
mafana antes de las 12pm te llame para revisar tus dudas o escuchar tus
comentarios?”

Empatico y organizado.

Pendiente: Filtro en Odoo para identificar a los clientes.
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Sistema de Seguimiento y KPIs CREATUR

El seguimiento diario refleja la proactividad del equipo: los KPIs no solo miden resultados, sino la calidad del servicio y la constancia con la que
cuidamos a cada cliente.

KPIs Diarios KPIs Mensuales (Gerencial)

* 3 check-ins cumplidos. * Ingresos por asesora.

* 100% de leads con actividad préxima. * Promedio de dias entre contactos.

* Actividades completadas vs. programadas. »  Satisfaccién y fidelizacion (clientes repetitivos)

Checklist Diario:
KPIs Semanales

0 Oleies ceaErce * Revisar leads inactivos.

* Tasade conversion cotizacion — venta. « Registrar resultados y programar siguiente paso.

 Leads inactivos (>10 dias).
( ) *  Cumplirlos 3 check-ins diarios.



Ejemplo: Cadena de Seguimiento Basada en Buenas Practicas del Sector

Dia Accién Objetivo
Dia 0 Envio de cotizacién personalizada. Presentar propuesta clara y profesional.
Dia 2-3 Llamada para confirmar recepcion. Mostrar atencién activa.
Dia 5-7 Reuniodn o llamada con feedback. Profundizar en expectativas y objeciones.
Dia 10-12 Propuesta final con ajustes. Consolidar decision.
Dia 15-20 Recordatorio de disponibilidad o tarifas. Urgencia positiva.
Dia 30-45 Reactivacion si no se concreta venta. Mantener relacion viva.
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