La Arquitectura
de la Cotizacion

De la Cotizacion al Pedido de Venta




El Flujo Comercial Completo

Lead Oportunidad Cotizacidén Orden de Venta
Cliente potencial Interés real y La propuesta econémica El cierre y confirmacion
identificado. cuantificable. estructurada. logistica.

@ Flexibilidad Operativa:

Aunque el flujo ideal nace de un Lead, el sistema
permite estructurar cotizaciones directamente para
clientes recurrentes sin pasar por etapas previas.




El Centro de Control del Vendedor

[ Lineas de la orden [ Creador de cotizaciones ] Inteligencia comercial H Seguimiento
. SO |

Lineas de la Creador de Inteligencia ;e
S 2 Seguimiento
Orden Cotizaciones Comercial
Detalle de Productos y Ensamblaje de la Identificacion de Seguimiento automatico
Servicios Cotizados presentacion visual competencia y al cliente después del

3

J del documento. J responsables de decision J envio de la cotizacion



FLUJO 1

| REGISTRAR
OPORTUNIDAD

MARKETING

\ 4
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| » Marketing registra

‘ | una nueva

oportunidad en el CRM.
VENDEDOR

+

e Captura la informacion
inicial del interés
detectado.

BENEFICIOS
CLAVE

@

// AN\

Oportunidades bien
dirigidas al equipo
correcto.

SELECCIONAR
0 CREAR CLIENTE

* ;El cliente ya existe?

» Sij existe, se selecciona
la empresa.

* Si no existe, se crea
la empresa y al menos
un contacto principal.

® @ cveresa
@2 Y coNTACTO

\ ¥ Un proceso alineado para mejores resultados.

O

Marketing genera, CRM organiza y el equipo comercial convierte.

ASIGNAR EQUIPO,
VENDEDOR Y CONTACTO

* Asignar el equipo 1
comercial responsable. '

* Asignar el vendedor
responsable.

e Asociar el contacto
principal de la empresa.

®/ ASIGNACION
COMERCIAL

Seguimiento oportuno
con presion operativa
automatica.

A ¢

DOCUMENTAR
OPORTUNIDAD

» Registrar oruipo de
la oportunidad.

e Capturar necesidad
detectada.

e Agregar comentarios
iniciales.

e Definir prioridad /
estrellas.

CLAVE

desde el inicio.

INFORMACION

=

Mayor conversion al
asegurar seguimiento

OPORTUNIDAD INICIADA POR MARKETING

De la generacion al seguimiento comercial

OPORTUNIDAD LISTA
PARA SEGUIMIENTO

e La oportunidad queda
disponible y notificada
para el equipo, el
vendedor asignado y
el cliente asociado.

NOTIFICACIONES
AUTOMATICAS

A

o

Trazabilidad completa
desde la creacion de
la oportunidad.
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DESDE 1971

Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

PRESION OPERATIVA
AUTOMATICA

E =3
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VENDEDOR

* Avisos automaticos al
vendedor.

INICIA SEGUIMIENTO
COMERCIAL

El vendedor comienza
las actividades para
avanzar la oportunidad
hacia una cotizacion.

e Escalamiento al lider
de equipo si aplica.

e Seguimiento obligatorio
hasta su avance.

A~/ CONTROLY

1 | l SEGUIMIENTO

Informacion confiable
para reportes y
decisiones.

il
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CREAR LEAD
(Prospeccion)

%
O

« El vendedor registra un

nuevo Lead.

» Captura la empresa (si se

conoce) o la crea.

* Agrega al menos un

contacto (nombre puede

ser referencial).

« Correo o teléfono son
obligatorios para iniciar

la calificacion.

S
= VENDEDOR

BENEFICIOS

OBJETIVO

Capturar iniciativas de
prospeccion, calificarlas
oportunamente y convertirlas
en oportunidades de negocio.

TRABAJO CON
ACTIVIDADES

-

= El vendedor registra
actividades de
prospeccion: llamadas,
visitas, correos, notas,
mensajes, etc.

» Programar una actividad
no equivale a
completarla.

» Las actividades hechas
son las que cuentan.

—~Or
:=| ACTIVIDADES
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CALIFIcA > |
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Control y trazabilidad
de la prospeccion.

TIEMPO MAXIMO SIN AVANCE

El Lead no debe exceder 2 semanas

(14 dias) sin avance.

El sistema genera recordatorios y

escalamiento progresivo.

CONTROL DE TIEMPO
(2 SEMANAS MAXIMO)

Dia 7 (12 semana)

« Recordatorio automatico
al vendedor.

Dia 14 (2 semana)
* Aviso al vendedor y a
su Lider de Equipo.

« El Lead no se cierra
automaticamente.

ALERTAS
o= AUTOMATICAS

CALIFICAR LEAD

« El vendedor analiza la
informacion recopilada.

* Puede adjuntar la
Evaluacién de Contacto
(formato actual) como
archivo o capturar la
informacidén en notas.

» Define el potencial y

relevancia del Lead.
|E1 EVALUACION
DE CONTACTO

——F

LEAD PERDIDO / DESCARTADO

« Si el Lead no es viable, el vendedor lo marca como Perdido.

« Se debe registrar la razén de la pérdida.
» Queda documentado para analisis y reportes.

©

Seguimiento oportuno
sin perder iniciativas.

@ Un proceso disciplinado de prospeccion y seguimiento, genera mejores oportunidades de negocio.

Informacion clave para

.‘ decisiones comerciales.

SIS FLUJO LEAD - PROSPECCION DEL VENDEDOR

Del Lead a la Cotizacion

TRABAJO CON ACTIVIDADES

El vendedor debe registrar y
completar actividades para dar
seguimiento y evidenciar el
trabajo de prospeccion.

(5)

CONVERTIR A
OPORTUNIDAD

l,g:’\\

» Si el Lead esta calificado
se convierte en
Oportunidad.

« Se asigna al equipo y
vendedor.

» La oportunidad queda
lista para seguimiento
(sin presion automatica,
al venir de prospeccion).

OPORTUNIDAD
CJ CREADA

L4
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: » El vendedor da

Conversion ordenada

a
I cotizaciones.
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DESDE 1971

Soluciones integrales de Infraestructura y Energia

RESULTADO ESPERADO

Leads calificados convertidos en
oportunidades y posteriormente
en cotizaciones.

SEGUIMIENTO
COMERCIAL

GENERAR
COTIZACION

e

e Cuando la oportunidad
esta lista, el vendedor
genera una Cotizacién.

seguimiento con
actividades.

« Reuniones, llamadas,
notas y documentaciéon
del interés del cliente.

« Inicia el proceso formal
de seguimiento
comercial y avance.

¢ Construccion de
necesidad y solucién.

W

ACTIVIDADES

DE SEGUIMIENTO |="9' COTIZACION

NOTA IMPORTANTE |
Un Lead convertido en Oportunidad desde prospeccion del vendedor l
no tiene presion automatica de tiempo, a diferencia de las oportunidades
que provienen de Marketing.

Historial completo
del trabajo del
vendedor.

oportunidades y

@




JNIN[1l3 FLUJO OPORTUNIDAD - INICIADA POR EL VENDEDOR 5

: - : s a.
Del registro de oportunidad a la cotizacion ——— DESDE 1971 —
Soluciones Imegrales de Infrasetructura y Energia
OBJETIVO PRESION AUTOMATICA s SEGUIMIENTO CON ACTIVIDADES RESULTADO ESPERADO
Impulsar al vendedor a generar El sistema envia avisos al vendedor El vendedor registra actividades / Oportunidades trabajadas que
cotizaciones lo mas pronto para que genere una cotizacion. relacionadas a la oportunidad para l I generen cotizaciones y se
posible y dar seguimiento Si no hay accién, se escala al avanzar el proceso y mantener . conviertan en ventas.
disciplinado a la oportunidad. Lider de Equipo. trazabilidad.

CREAR DPORTUNIDAD ASIGNAR Y CONFIGURAR PRESION AUTOMATICA TRABAJO CON ACTIVIDADES DECISION DEL FLUJO GENERAR COTIZACION OPORTUNIDAD PERDIDA
PARA GENERAR COTIZACION

35@ = 4’ => Eg =p

» El vendedor registra una e La Oportunidad queda « El sistema inicia la cadencia « El vendedor agenda y registra El vendedor tiene » Se crea la Cotizacion desde « Si no se generara cotizacion,
nueva Oportunidad. asignada al vendedor. de avisos al vendedor para actividades: llamadas, visitas, dos opciones: la oportunidad. el vendedor puede marcar
) que genere una cotizacion. reuniones, correos, notas, la oportunidad como perdida.
» Selecciona o crea la « Selecciona Lista de Precios Ri s ot ot b seguimiento, etc. o Generar Cotizacion * Elflujo de la cotizacion
Empresa. (default D, A y B solo por S"AVISO §. al praner dia " (recomendado) incluye: decisor, competencia « Se registra la razén de
Lider de Grupo). » Avisos diarios posteriores =:S0lo lag'actividades y cadencia de avisos al cliente.

pérdida y comentarios.

Agrega al menos un completadas cuentan

si no hay cotizacion. Marcar Oportunidad o,
Contacto. * Define prioridad / como avance. . * La cotizacién puede
» Al 3er aviso se escala Colo Rercide
« Define necesidad inicial e automaticamente al o pm_:eden S gy requine Butorzaclon) el i oy
y comentarios. lfder Be Eqlibo: vencidas, de hoy, futuras
y completadas.
U
®  venpeDoR 0 CONFIGURACION A AVISOSAL ACTIVIDADES DECISION =)  comzAcioN AUTORIZACION

£ =" VENDEDOR

IMPORTANTE GOBIERNO Y CONTROL

« El Decisor, la Competencia y la Cadencia de Avisos al Cliente se gestionan Gnicamente en la Cotizacion. « Oportunidades perdidas requieren autorizacion (no el vendedor libremente).

= En la Oportunidad, el enfoque es generar la Cotizacién lo mas pronto posible. = Escalamiento automético al Lider de Equipo garantiza seguimiento.

» Las oportunidades forman parte del trabajo comercial y no deben cancelarse sin control. « Trazabilidad completa de actividades y decisiones.

Acelera la generacion ‘ Seguimiento automatico / Mayor productividad “ Visibilidad y control Proceso disciplinado
de cotizaciones. y oportuno al vendedor. 1 | l y conversion. .‘ para lideres. y medible.

@ La oportunidad es el puente hacia la venta.

Generar cotizaciones a tiempo es generar resultados.




CREAR COTIZACION

o+

« Elvendedor crea una

OBJETIVO

Generar cotizaciones completas
y profesionales, dar seguimiento
disciplinado y aumentar la
probabilidad de cierre.

SELECCIONAR
PRODUCTOS Y
SERVICIOS

* Agrega productos

AGREGAR INFORMACION
Y DOCUMENTACION

< ! > @ > >

« Agrega notas, términos,

SEGUIMIENTO CON ACTIVIDADES

El vendedor registra actividades
para dar seguimiento y avanzar
la cotizacion.

INTELIGENCIA
DE LA COTIZACION

AGREGAR DATOS
TECNICOS AL PDF

« El sistema incluye en el P Decleor

INTELIGENCIA EN LA COTIZACION

Se capturan Decisor, Competencia,
Avance Comercial y Probabilidad
Ponderada para tomar mejores
decisiones.

SEGUIMIENTO CON
ACTIVIDADES

ENVIAR COTIZACION

A .

« Envio por CRM

« El vendedor programa

SNIR\YA¥ COTIZACION DIRECTA - INICIADA POR EL VENDEDOR

De la creacion y seguimiento de la Cotizacion hasta su cierre

AVANCE COMERCIAL
Y PROBABILIDAD

~%

lll_-b‘

« Se actualiza el Avance

DESDE 1971

Soluciones Integrales de Infragstructura y Energaa

RESULTADO ESPERADO

Cotizaciones completas, bien
presentadas y con seguimiento
constante hasta su cierre.

10

DECISION FINAL RESULTADO

. P. E

« Orden de Venta.

« La cotizacién puede

nueva cotizacion. y/o servicios. condiciones, alcances, PDF los Datos Técnicos (Correo). actividades y da Comercial conforme o (Ganada)
e Selecciona Empresa « Puede incluir productos PRI :;Lzs:::;ws v/ Competencia * Queda registrado el SPNTHOTO: %o cumplen (o8 4 hitos. :

y Contacto. comeodin (precio $0.00). * Adjunta archivos ‘ : | P Bt envio y la trazabilidad. . El SiSte'.“a ejecut‘a' « ‘Se ajusta |a Probabilidad +/ Orden de Venta. . b&;:clzﬁc .oSi registra
siDe Mo o< Agraga Ciuiios complementarios. * Mejora la pr'zsen;::én (4 hitos de 25%) Bl “Bants EonTines cader?aa auto.matlca Ponderada segun el nivel « Cancelada e la —

Lista de Precios, opcionales sugeridos « Define estrellas para pESiprEicn . « Probabilidad recepcion desde el da a’vnsos all::hente de avance.

Condiciones y (SPD, Aire, Bypass, etc.). la cadencia de avisos. s portal (ver cotizacion segun estrellas

Fecha de entrega. Ponderada en linea).

0 ~
& VENDEDOR ~¢ CATALOGO 0 INFORMACION % PDF PROFESIONAL @ INTELIGENCIA ( \/) TRAZABILIDAD ACTIVIDADES ."./l. AVANCE _k DECISION 77 ERRE

MARCAR COTIZACION COMO PERDIDA

CANCELAR COTIZACION

® o GOBIERNO Y CONTROL

» Las cotizaciones canceladas o perdidas requieren
motivo y nota obligatoria.

El sistema exige obligatoriamente:

MONTO > PARA_METRO
) DE LA COMPARIA

MONTO < PARAMETRO
DE LA COMPANIA

MOTIVO DE PERDIDA (Combo de seleccion) NOTA / COMENTARIOS (Obligatorio)

+

El vendedor puede Solo el Lider de Equipo « Precio alto _ - Cambi? ‘,j? proyecto Descripcion detallada de la » Escalamiento al Lider de Equipo segln reglas
cancelar la cotizacion. puede cancelar la cotizacion. ¥ C.ompetencxa ? N_° decus.lo? " razén de la pérdida y contexto definidas por la compaiiia.
s TPk S iiregh e Sin seguimiento del cliente de la cotizacién. « Trazabilidad completa del ciclo de la cotizacion.
* No presupuesto

Control y gobierno para
garantizar calidad y
trazabilidad.

/ Inteligencia comercial para
I tomar mejores decisiones

B . de venta.

Mayor avance comercial
y probabilidad de cierre
medible.

Seguimiento automatico b ¢
y manual que mejora la
respuesta al cliente.

Cotizaciones profesionales
con informacion técnica
incluida.

BENEFICIOS

7

© ©,

Una cotizacion completa, inteligente y con seguimiento constante es el camino hacia mas ventas y mejores resultados.

CLAVE




El Motor de Precios: Listas de Precios Restringidas y No Restringidas

C09001820

Oportunidad del vendedor %% 0

oo e >
Vencimiento °

Cliente carloscrm146@gmail.com

Fecha de cotizacion ?

T

01/04/2026

04/01/2026 19:11:51

México
Lista de precios ’

C Distribuidor USD (USD)

Plantilla de cotizacién Importacion por

Importe

Lineas de la orden Productos opcionales Otra informaciéon Firma del cliente Inteligencia comercial Seguimiento

P Producto <

1 LLAVE-64-2-8BNX1000VM

Agregar un producto Agregar una seccidbn  Agregar una nota Catélogo

Cantidad Udid

1.00 Piezas

Importados

Seguimiento del vendedor

Precio unita... Impuestos %de ... Importe

973281 16% 0.00 973228 8

o

Lista de Precios Restringida

1. Accesible solo con autorizacion de su Gerente de Ventas

2. Debe actualizar los precios de su cotizacion al cambiarla
3. Revise la moneda que maneja la lista (MXN/USD)

4. Es posible que su Contacto ya tenga configurada
una lista restringida configurada solo por su Gerente de Ventas

Q000

Lista de Precios No Restringida

Q 1. No requiere autorizacion de su Gerente de Ventas

Q 2. Debe actualizar los precios de su cotizacién al cambiarla

Q 3. Revise la moneda que maneja la lista (MXN/USD)

Regla inquebrantable: Cualquier descuento o ajuste en el precio de su cotizacion
jamas podra ser menor al indicado en la lista de precios seleccionada




Bloqueo de descuentos no permitidos
Descuentos y Limites

Paso 1: Vendedor ingresa
Descuento %.

C09001820
Oeprtunidad del vendedor X @ 0

Ciervte edoccnt Tng Vendedonis

Fecha de cotizacdn

Flantiia de cotizackin Uista de precios

Camino Verde (Aprobado)

Precio neto es mayor o igual.

H El sistema permite impresién,

envio al cliente y confirmacion de
la venta.

Paso 2:
¢Precio Unitario
Neto < Precio de
Lista Base?

Camino Rojo (Bloqueado)

Precio neto es menor. El sistema
interviene y bloquea la cotizacion.
Aparece advertencia ineludible de

% de desc.

U de 13 orden

P Produtos

s sttt preCiO fuera de pOlltlca

Regla inquebrantable: Cualquier descuento o ajuste en el precio de su cotizacion
jamas podra ser menor al indicado en la lista de precios seleccionada




CP9001820

Oportunidad del evaluador * © 0

Chernte

Fuente de ctiencidn

Fecha de creacsdn™

Raxtn

Comact Oclitmader vencido oder Y

%@

R

Tomadores de Decision

ldentificacion del contacto clave y su
nivel de influencia directamente en el
proyecto.

Analisis de Competencia

Registro estructurado de competidores,
razones de su participacion y
comentarios estratégicos de bloqueo.

Impacto en el avance comercial

Documentar estos datos aumenta un 25%
cada uno al porcentaje de Avance del
procedimiento comercial asi como la
Probabilidad ponderada
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El Creador de Cotizaciones: Ensamblaje
Automatizado

Cotizaciones

N (12002787 &

Datos para crear cabeceras  Destinatarios Vetaprevia Disefiador de resporsable de la toma de decisiones Cotizacidn  Cotizacitn ernvioda  Orden de venta Encabezado Dina’mico

Pusde transterir a la persona gue toma la decision.
Falta identificar a los competidores

C12002787

Inserciéon automatica de caratulas
institucionales (ej. CotGPC MTY)

Oportunidad del vendedor 12 50
Chente PIAC ENERGY Fecha dely orden * 30/05/2025 16.05.03

PARQUE LIBRAM. GOL A COL. AVENIDA DE LAS FUENTES ’ ) N ”

45060 GUADALAIARA JGS GARCIA, 162 rt e et s Li neas de PrOdUCtO

Jalisco - 7226787999 Tipo entrega por Normal
Plantilia de cotizacion reporte

Integraciéon de hojas técnicas de los
Lineas de la orden Creador de cotizaciones Otra nformacion Firma del chente Intefigenca Comerts Seguimiento Seguimiento del vendedor prod uctos se'eccionados pa ra un mejor
Eicibasado entendimiento en el PDF de la cotizacion.
tGPC MTY encabezado.pdf

Producto > PA CVM (15KVA 220V)

CVM-S-15 Pie de Pégina

Pie de pagina Adjunto automatico de términos
comerciales, condiciones legales y

garantias especificas.

MTY Cond 21.pdf

\_ J

MJ-*V——‘—. ) VD W S——re— .‘5_7._»—._4»74 J
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El Arte del Cierre: El Documento Final

@ La Caratula Institucional
(Ensamblada por equipo)

&7
LA =3
T © ® Datos técnicos
B (Especificados por producto seleccionado)
C20005307
Alencidn ‘ < Q.
Proyectog HEG e s

I— @ La Tabla de Precios y Partidas
(Calculada con la validacion de lista)

Términos Comerciales y
— ® Cuentas Bancarias
(Inyectadas automaticamente)

“La suma de datos precisos resulta en una presentacion impecable al cliente.”



El Reloj del Cierre: Seguimiento Automatizado

ué‘Ilj

u)
(m)

=0,

ooo
noo

Dias Habiles |

El algoritmo ignora
fines de semana
basandose en el
calendario laboral
oficial.

# odoo

| Catisaclenes

| Nueve | C09001826

Lineas de Is orden

Coticacicn Nueves Corsomientos

Preductos epdenales  Otrsinformacién ~ Firmadeldiente Inteligencia comercial ~ Sequimiento  Seguimiento del vendedor

Prosimo envia sl diente  26/04/2026

SEGUIMIENTO
Cotizscion
cogo01820 (O
co9001820 (O
coso01820 (O
coso01820 (O
co9001820 (O
cos001820 (O
€09001820
€09001820
09001820

€09001820

Piantilla Intentos Préximsf... Aviseslv...

Seguimiento a Cliente ;Cotigacion recibida? 05/03/2626 04/03/2026

Seguimiento ad cliente yAlglin comentirio o cambie? 08/63/2026 06/6312026
Sequimiento del chiente Vamos a pregramar uns llamada 11/03/2626 10/03/2026
Sequimiento del cliente 4; propener llamada/sclarar 20/83/3026 15/03/2026

Seguimiento del chiente S. aclarar las detalies 31/03/2626 30/03/2026

Sequimiento del cliente 6, recordatorio de puntes clave 00/04/2026 08/04/2026
Seguimiento del cliente 6: contacto amistoso P 0 20/04/2026 11/04/2026
Seguimiento del cliente 7: contacto amistoso » 0 20/04/2026 17/04/2026
Seguimiento del cliente 8: Ping cassal ¥ 0 29/04/2026 25/04/2026

Seguimiento del diente 9: Ultimo recordatorio corés g 0 08/05/2026 07/05/2026

Netifics... Estado Apisza

Hecho
Hecho
Hecho
Hecho
Hecho

Hecho

0 Pendiente 0 Aplazar
0 Pendiente 0 Aplazar
0 Pendiente 0 Aplazar
0 Pendiente =——————p 0 Aplazar

-
Botéon 'Aplazar’ E

Permite pausar temporalmente la
automatizacion de envios, obligando al
vendedor a ingresar una justificacion
estratégica del retraso.

Cadencias por
Importancia

El ritmo de envio de
correos se adapta
dinamicamente si
el proyecto esta
marcado con alta
prioridad. % ¢

=
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DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Mensajes de apoyo

Y CRM Ventas Leads Reportes Configuracion Reportes

w [ [OP202605212020] - Prueba de Lead / [OP202605212020] - Prueba de Lead
uevo
Nuevo &% & x
Enviar por correo electrénico NIl EISMRECY IV Identificar al responsable de la decisién | Datos del cliente incompletos Cotizacién > Cotizacion enviada  Orden de venta

Falta identificar a la persona que toma la decision.
Falta identificar a la competencia.

Advertencia: el cliente seleccionado no tiene completos los campos obligatorios.
No podras Enviar, Imprimir, Previsualizar ni Confirmar hasta corregirlos.
« RFC

Faltan productos por cotizar.
Anade al menos un producto antes de enviar, imprimir, previsualizar o confirmar la cotizacion.

Queda por planificar la actividad de cierre.
Planifica una llamada de cierre o una reunién de cierre desde el chat.

Queda por ejecutar la estrategia de cierre.
Para completar el proceso de ventas, agenda y marca como completada una Llamada de cierre o Reunion de cierre. A continuacion, registra la estrategia, el resultado y la proxima fecha del compromiso.

Falta informacion comercial.
A esta cotizacion aun le falta informacion comercial importante.

Siguiente paso comercial recomendado:Confirmar recepcion del cliente

Nuevo

Oportunidad del vendedor % @ 0 °0® ’ w o
W : °® Q " (‘ ',f,«

X X g
D E

RESUMEN COMERCIAL

Probabilidad 0.00 Siguiente paso Confirmar recepcion del cliente
ponderada (%) comercial

Avance del Estrategia de cierre
procedimiento ejecutada
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Informacién encabezado, Cliente (Contacto),
Lista de Precios y Vencimiento

Nuevo

Oportunidad del vendedor % @ 0
«‘?

-

RESUMEN COMERCIAL

Probabilidad 0.00 Siguiente paso Confirmar recepcion del cliente
ponderada (%) comercial

Avance del 0.00 Estrategia de cierre

procedimiento ejecutada

comercial (%)

Vencimiento ’ 20/06/2026

Cliente Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar

, CMX

México Lista de precios ° D PMV USD (USD)
Plantilla de cotizacion Importancia por Normal
importe

Lineas de la orden Productos opcionales Otra informacién Inteligencia comercial Seguimiento Seguimiento del vendedor Avance comercial b




L
18

Detalle de Productos y Servicios 57

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

N w [ [OP202605212020] - Prueba de Lead / [OP202605212020] - Prueba de Lead
uevo
Nuevo & o x

Nuevo

Oportunidad del vendedor % @ 0
W

RESUMEN COMERCIAL

Probabilidad 0.00 Siguiente paso Confirmar recepcion del cliente
ponderada (%) comercial ’

Avance del 0.00 Estrategia de cierre

procedimiento ejecutada *

comercial (%)

Cliente Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar Vencimiento ’ 20/06/2026
, CMX . TRt
MECS Lista de precios D PMV USD (USD)
Plantilla de cotizacion Importancia por Normal
importe
Lineas de la orden Productos opcionales Otra informacion Inteligencia comercial Sequimiento Sequimiento del vendedor Avance comercial
P Producto C Cantidad UdM Precio unita... Impuestos %de ... Importe =

Agregar un producto Agregar una seccién Agregar una nota Catalogo

Descuento

Subtotal: $0.00
Total:  $ 0.00
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Productos y Servicios Opcionales 4

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

« [ [OP202605212020] - Prueba de Lead / [OP202605212020] - Prueba de Lead
Nuevo £ o x .
rFalld HHOUHNaUIVI LUK Llal. S e I e C C I O n e p ro d u Cto S

Siguiente paso comercial recomendado:Confirmar recepcion del cliente O p C i O n a I e S p a ra q u e e | C I i e nte
— pueda agregarlos en |a vista
Oportunidad del vendedor % @ 0 d ESd e e I pO rta I CO m O

W
servicios adicionales o
Probabilidad 0.00 Siguiente paso Confirmar recepcién del cliente SU ge renc i aSs p alrd

ponderada (%) comercial

v e complementar su cotizacion

comercial (%)

Cliente Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar Vencimiento ’ 20/06/2026
' CMX . d . ?
. Lista de precios D PMV USD (USD)
Plantilla de cotizacién Importancia por Normal
importe
Lineas de la orden Productos opcionales Otra informacién Inteligencia comercial Seguimiento Seguimiento del vendedor Avance comercial
Producto Descripcion Cantidad udMm Precio unita... %de... Pt

Q © © o & 4 9
) & © ® & ¢ & & &

6
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Otra Informacidn £

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

« [/ [OP202605212020] - Prueba de Lead / [OP202605212020] - Prueba de Lead
Nuevo &% o x ,
Los términos de pago, Tiempo

comercial (%)

Cliente Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar Vencimiento ’ 20/06/2026 d e e n t rega ) LA B y G a ra n t Ila

, CMX x S
México Lista de precios D PMV USD (USD)

seleccionados, se llenan

importe
V 4 (] | . d
Lineas de la orden Productos opcionales Otra informacion Inteligencia comercial Sequimiento Sequimiento del vendedor Avance comercial a u to m at I Ca m e nte e n e p I e e
V4 °
| pagina del Creador de
VENTAS FACTURACION
Vendedor @ Administrator Cot i Za C i O n e S

Equipo de ventas Ventas

CONDICIONES DE ENTREGA
Empresa GRUPOQ PRECISION CONTROL

) . Términos de pago nmediatamente
Firma en linea ’ £

i Tiem ntrega ’
Pago en linea ’ iempo de entrega

?
Referencia del cliente Ehe
Etiquetas Garantia
ENViO SEGUIMIENTO
Fecha de entrega ’ Esperado: Documento origen’  Prueba de Lead

Oportunidad [OP202605212020] - Prueba de Lead

ampana

Medio ’

P © ® ¢ ¢ & & o

Origen ’



L
18

Inteligencia comercial &7

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

« [ [OP202605212020] - Prueba de Lead / [OP202605212020] - Prueba de Lead
u
Nuevo £ o x

W
RESUMEN COMERCIAL
Probabilidad 0.00 Siguiente paso Confirmar recepcion del cliente
ponderada (%) ° comercial ’
Avance del 0.00 Estrategia de cierre
procedimiento ejecutada

comercial (%) *

Cliente Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar Vencimiento ’ 20/06/2026
, CMX i ge-sei)
México Lista de precios D PMV USD (USD)
Plantilla de cotizacion Importancia por Normal
importe

Lineas de la orden Productos opcionales Otra informacion Sequimiento Sequimiento del vendedor Avance comercial

Inteligencia comercial

Conozco al que toma las decisiones Contacto para la toma de decisiones

Conozcoala
competencia

Nombre del competidor Razon Comentario

Agregar una linea

ESTRATEGIA DE CIERRE

Estrategia de cierre

ejecutada




L
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Avance comercial £

Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

DESDE 1971

Lineas de |a orden Productos opcionales Otra informacion Inteligencia comercial Sequimiento Sequimiento del vendedor

ETAPAS

Presupuesto
consultado por el
cliente

Recepcion de

cotizacién validada Las etapas aparecera mas

manualmente . Ny .
informacion a ,medida que

Estrategia de cierre .

ejecutada cumple los 4 Hitos del Avance
Comercial

v e c 0000000
. o 0 0 0 o W Y

¢« = ° 0o 0 09O \‘

o 00

&

-
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ldentificar a la persona que toma la decision. 57

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Identificar al responsable de la toma de decisiones X

orden C20005311
Cliente Miempresa de Prueba

Opcion de captura @ Seleccionar un contacto existente
Crear nuevo contacto
Seleccionar una empresa existente

Crear una nueva empresa

Seleccionar un contacto existente

Contacto existente | -

Cancelar




Asistente para identificar a la persona que toma la decisw

e C(Contacto Existente - Un contacto de la Empresa ya
capturado previamente

e Nuevo contacto - Agregaremos a la Empresa un Contacto
nuevo

e Empresa Existente - Una empresa tercera que debe tomar
la Decision

e Nueva Empresa - Una empresa tercera que debe tomar la
Decision que no esta en el Catalogo de Empresas




L
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ldentificar a la competencia. 27

Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

RESUMEN COMERCIAL

Probabilidad 0.00 Siquiente paso Confirmar recepcion del cliente
ponderada (%) comercial

Avance del 0.00 Estrategia de cierre

procedimiento ejecutada *

comercial (%)

Cliente Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar Vencimiento ’ 20/06/2026
, CMX 2 gl
México Lista de precios D PMV USD (USD)
Plantilla de cotizacién Importancia por Normal
importe
Lineas de la orden Productos opcionales Otra informacién Inteligencia comercial Sequimiento Seguimiento del vendedor Avance comercial
Conozco al que toma las decisione Contacto para la toma de dec e

Nombre del competidor

Razon @ Comentario @

Competidor | ~ Comentario

Agregar una linea @

Precio

Tecnologia o caracteristicas L X X J . ‘

Tiempo de entrega / existencia

Servicio personalizado

Relacion previa con el cliente

C0ECPED

Marca / posicionamiento X X K ¢ .
ESTRATEGIA DE CIERRE Otro XY Y
Buscar mas... » D ¢

Q O © o & & 9
e & & ¢ & 0

Estrategia de cierre

[ ejecutada Empiece a escribir...




¢ Como complemento la informacion del Cliente?

Desde |la Cotizacion

A esta cotizacion aun le ratta informacion comercial importante.

Siguiente paso comercial recomendado:Confirmar recepcion del cliente
Confirma que el cliente recibi6 el presupuesto (+25 %)
Realizar una llamada o una reunion de cierre y documentar la estrategia de cierre (+25 %)

C20005311

Oportunidad del vendedor % @ 0
w

RESUMEN COMERCIAL

Probabilidad 25.00
ponderada (%)

Avance del 50.00

Siguiente paso Confirmar recepcion del cliente

comercial

Estrateqia de cierre

procedimiento ejecutada
comercial (%)
Cliente Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar Vencimiento ’ 20/06/2026
, CMX L oy
Midsice HIEINIENN ista de precios D PMV USD (USD)
Plantilla de cotizacién Importancia por Normal
importe
Lineas de la orden Productos opcionales Otra informacion Inteligencia comercial Sequimiento Seguimiento del vendedor Avance comercial
Conozco al que toma las decisiones Contacto para la toma de decisiones Mi empresa de Prueba, Contacto Nuevo Empresa PRueba
Conozco a la
competencia
Nombre del competidor Razon Comentario
Competidor Precio Comentario

A

L7
Va8
L/
y ¥
L7

DESDE 1971

Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

e O O & & 4 9

2

2O & & ¢ ¢ 0 o

>

XX ETE
°9O¢ p
®® T
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Como complemento la informacion del Contacto del Cliente M

L7

Si en la Cotizacion seleccioné un Contacto

Contacto para Cotizar

Mi empresa de Prueba Cliente (Empresa)

¢ :V‘
México
: 2 . Puesto de trabajo
Ciudad de México (MX) Jo  Gerente de Compras
M Teléfono
e Celular

Correo electrénico correo_contacto@prueba.com

Sitio web Por ejemplo, https
Titulo Por eiemplo. Sefor
Idioma * spanish (MX) / Espafiol (MX)

Etiquetas Por ejemplo, "B2E




Contacto para Cotizar

Como complemento la informacion del Cliente desde el

, CMX
México
Ciudad de México (MX)
México
RFC
Contactos y direcciones Ventas y compras Facturacion Notas internas

Agregar

Puesto de trabajo
Teléfono

Celular

Correo electrénico
Sitio web

Titulo

Idioma ’

Etiquetas

Enlace interno

Gerente de Compras
+52 555555 5555

correo_contacto@prueba.com

Spanish (MX) / Espanol (MX)

Q © © o & 4 9

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

®©® & ¢ ¢ ¢ & o
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Como complemento la informacion del Cliente &7

Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Crear oportunidad MKT

Posible contacto duplicado
Ya existe un contacto con ese mismo numero de teléfono: +52 55 5555 5555

Persona @) Empresa

Mi empresa de Prueba

Direccion Calle Teléfono +52 55 5555 5555

[

Celular 6666666666666

Ciudad de México (MX)

Correo electrénico correo_contacto@prueba.com

Sitio web Por ejemplo, httg
Idioma ’ Spanish (MX) / Espanol (MX)
Etiquetas Por ejemplo, "B2B", "VIP", "Cons
Contactos y direcciones Ventas y compras Facturacion Notas internas
Agregar *e . ‘.
*00000
°c00000
Contacto Nuevo Empresa PRueba Contacto para Cotizar XX XX ]
Puesto Gerente de Compras AL X 1 .
correo_contacto@prueba.com ) Q 0 Q ﬁ

Teléfono: +52 55 5555 5555 vy Yy




Creador de cotizaciones éJM

DESDE 1971 —
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

, importe
Plantilla de 2
cotizacion ’
Lineas de la orden Productos opcionales Creador de cotizaciones Otra informacién Inteligencia comercial Sequimiento Sequimiento del vei
4 b
Encabezado

{ Cotizacion GPC 30portada_3.pdf

Producto > PA KR+19 RM (3KVA, 120V)

‘ KR19-RM-1-3KVA ]

Pie de pagina

‘ PCS Condi 24.pdf \

El sistema automaticamente selecciona el
encabezado y el Pie de pagina de acuerdo
al equipo de Venta, puede seleccionar
opcionalmente los documentos técnicos
de los productos listados en el detalle




Avance Comercial

L
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. o| 7 o Yy /
Llamada de cierre o Reunion de cierre o~

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Queda por planificar la actividad de cierre.
Planifica una llamada de cierre o una reunién de cierre desde el chat.

Queda por ejecutar la estrategia de cierre.
Para completar el proceso de ventas, agenda y marca como completada una Llamada de cierre o Reunion de cierre. A continuacion, registra la estrategia, el resultado y la proxima fecha del compromiso.

Falta informacion comercial.

A esta cotizacion aun le falta informacion comercial importante. ; ] ) o
Enviar mensaje Registrar una nota WhatsApp | Actividades

Siguiente paso comercial recomendado:Confirmar recepcion del cliente
Confirma que el cliente recibio el presupuesto (+25 %)
Realizar una llamada o una reunion de cierre y documentar la estrategia de cierre (+25 %)

Programar actividad X

LD TG ET A ctividades pendiente - Fecha limite 26/05/2026

Resumen Correo electrénico jesta Asignada a Administrator

Llamada

Reunidn
Orden para venta adicional

Prc| lamada de cierre Hecho y programar siguiente  Cancelar
(2)

Reunion de clausura

Actividades pendientes

Subir documento

Buscar mas...




Avance Comercial e
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Llamada de cierre o Reunion de cierre ;M

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Programar actividad X

Tipo de actividad [REIGEGERCREEIL: - Fecha limite 21/05/2026 @

Resumen Ejecutar Llamada de cierre Asignada a @ Administrator

I REICHGE I Iy EI@  Programar y marcar como hecho ~ Hechoy programar siguiente  Cancelar




Avance Comercial e
. o« 7 . v/
Programar una Llamada de cierre o Reunion de cierre ,;’E

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Nuevo evento

Ejecutar Llamada de cierre

Fecha de inicio 26/05/2026 — 26/05/2026

Todo el dia

Asistentes Administrator

Agregar asistentes...

URL de la videollamada
+ Reunion de Odoo

Descripcion

(IETGEISRCic: 1@ Descartar Mas opciones




Avance Comercial

L7
18Y

Registrar Estrategia de Cierre de la Llamada de cierre o Reuniomt

Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

e

DESDE 1971

Actividad de cierre planificada.
Cuando realices la llamada o la reunion de cierre, registra la estrategia de cierre que utilizaste para cerrar la operacion comercial.

Registrar estrategia de cierre

Registrar el resultado del cierre X

Documenta el resultado real de |a actividad de cierre.
Este registro completara el hito de cierre dentro del avance comercial de la cotizacion.

Tipo de actividad Llamada de cierre

Estrategia utilizada Servicios adicionales incluidos

Nota: resultado Le agregamos un descuento del 10% en el arranque *0000

Fecha compromiso 27/05/2026 e .‘.

Confirmar resultado del cierre Cancelar * QT , - :f:'




Avance Comercial
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- . - . . 7 L/,
Confirmar que el cliente recibio la cotizacion 2l

e /

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

From "Administrator" <sistemas@grupopc.com>
Subject Ventas Cotizacién (Ref C20005311) GRUPO PRECISION CONTROL C20005311 <catchall@grupopc.com>

To "Contacto para Cotizar" <correo_contacto@prueba.com> # / Quotations / Quotation C20005311
$37.40 Quotation - C20005311 (USD)
HTML Plain text Source MIME & View Details Sale Information Invoicing and Shipping Address
' Suotaion= oo Dan.a: ' 05/21/2026 l\gi ergr;‘)nr;sa de Prueba, Contacto para Cotizar
el C€20005311 - Contacto para Cotizar Communication history Expiration Date: 06/20/2026 Maxics
= $37.40 . +52 55 5555 5555
Your contact & correo_contacto@prueba.com
. Administrator
Atencion Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar EReinessans Unit
EstimadoMi empresa de Prueba Products Quantity Price Taxes Amount
Powered by odoo BAT BU12-12 100 $3224 16% $32.24
Bateria BU12-12 CAP.12V 12AMP 20H incluye teminal T2 para instalacion en equipo de Units
respaldo
Reciba un cordial saludo y agradecemos la oportunidad de servirle. Untaxed Amount $3224
VAT 16% $516
Adjuntos cotizacion de referencia C20005311 para su evaluacion de acuerdo a lo conversado. Total $37.40

(usD)

Por favor confirme de recibido, entrando y viendo la cotizacion en linea. . i
Communication history

Alli podra encontrar informacion adicional del producto cotizado que puede ser de su interés

Lo invitamos a utilizar esta herramienta y mantener aqui el seguimiento compartido de su proyecto.

Cuando el Cliente da Click en el
éi;’:::eig:;irtaaiorrealizar mas cambios o agregar informacion, hazmelo saber. bOtO,n de Ver COtizaCiO,n en Su
correo electronico y abre su

cotizacion en el Portal

EEOR X X X }
SXEEXXXX.

o ®
D -:
&

GRUPO PRECISION CONTROL

)
)
~

Con la tecnologia de Odoo

7

_




Avance Comercial
Confirmar que el cliente recib

/ 1:24

I < e Grupo Precision Control

) Cotizacion - C14003251.pdf

57 KB » pdf
Hola Carlos Contreras,

iFelicidades! Tu Cotizacién
C14003251 de GPC Ciudad de Mexico
ha sido registrada por un total de
$66.26.

Para rastrear tu Cotizacion: https:

vy /mv/or
N/ Imy/olI

Gracias.

Escribe 'stop' para dejar de recibir

mensajes. 10:46 a. m.

Hola Carlos, ya recibi la cotizacion.
Muchas gracias. 10:47 a.m

Perfecto, gracias por confirmarme. 10:48 a. m. w

Ya pude abrir el PDF sin problema. 10.49 2 m.

Excelente, cualquier duda o ajuste me dices.
10:50 a. m. v/

También pude revisar el enlace de
seguimiento. 10:51 a. m.

Muy bien, quedo pendiente de tus
comentarios. 10:52 a. m. W/

G © &

e /

10

la cotizacio (Whatsapp) 27

# / Quotations / Quotation C20005311

$37.40

& View Details

Quotation - C20005311
Communication history

Your contact

9 Administrator
W Send message

Powered by o

L7
18Y

DESDE 1971

Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Quotation - C20005311 (USD)

Sale Information Invoicing and Shipping Address

s 05/21/2026 Mi empresa de Prueba, Contacto para Cotizar
o 9 ,CMX

Expiration Date: 06/20/2026 Mexico

. +52 55 5555 5555

¥ correo_contacto@prueba.com

Unit
Products Quantity Price Taxes Amount

BAT BU12-12 1.00 $32.24 16% $32.24
Bateria BU12-12 CAP.12V 12AMP 20H incluye teminal T2 para instalacion en equipo de Units
respaldo

Untaxed Amount
VAT 16%
Total

Communication history

Cuando el Cliente da Click en |la
liga de su mensaje de Whatsapp
y abre su cotizacion en el Portal




Avance Comercial

Lineas de la orden Productos opcionales

ETAPAS

Presupuesto
consultado por el
cliente

Recepcion de
cotizacion validada
manualmente

Validar la recepcion del cliente @

Estrategia de cierre
ejecutada

DETALLES DE LA VALIDACION

Actividad de cierre Administrator
realizada por *

Fecha de actividad de 21/05/2026 21:40:23
cierre

Tipo de actividad de Llamada de cierre
cierre

Creador de cotizaciones

Otra informacion Inteligencia comercial

L7
18Y

[ ° [ e 7/ [ e / U
Confirma que el cliente recibio la cotizacion manualmente 2

DESDE 1971

Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Seguimiento Seguimiento del vendedor

o

Confirmacion

;Estd sequro de que desea confirmar manualmente que el cliente ha recibido este presupuesto?

Esta operacion no se puede revertir.

De acuerdo Cancelar

Avance comercial

La confirmacion manual
requiere autorizacion de su
gerente de ventas




Convertir Cotizacion a Pedido de Venta (Confirmar) W

L7

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

@ Enviar por correo electronico  Vistaprevia  Cancelar [EeETNIETEIRE ] X RN TGS G

Proceso de venta completo.
La cotizacién ya incluye los datos de contacto del destinatario, la competencia, la persona encargada de la toma de decisiones y una estrategia de cierre documentada.

C20005311

Oportunidad del vendedor % @ 0




Cancelar Cotizacion 4

v/
y s
L7

DESDE 1971
Soluciones Integrales de Infraestructura y Energia

Odoo

Motivo de pérdida Existencias 6 tiempos de entrega

Nota de cierre No podemos entregar a tiempo
Falta Producto en la bordega

Marcar como perdido [EReELILIET




De Cotizacion a Orden de Venta

\

\

1=

1. Listas de precios y
control de descuentos

Respeta la lista de precios
/// () seleccionaday evita
$ | precios por debajo del
minimo permitido.

SiNiE

| [L

2. Mapeo Estratégico

Completa los datos de la
pestafa de inteligencia
comercial para aumentar el
% de Avance Comercial y la
Probabilidad ponderada

S

| |

3. Ensamblaje

Utiliza el Creador de
cotizaciones para armar
un presupuesto adecuado
al cliente y a la situacion
comercial.

4. Seguimiento

Confia en las cadencias

ooo
oarc,

=I§I=

.ﬂ‘ al cliente involucrado sin
trabajo manual extra.

automaticas para mantener

=

=]

Cierres mas rapidos. Trazabilidad total. Rentabilidad protegida.



