
CRM Gestor de Ventas 

1 SEGUIMIENTO Y AGENDA  

Vamos a proceder a explicar el uso y explotación del Seguimiento a Clientes y Agenda de Agentes 

Comerciales. 

 

1.1 SEGUIMIENTO INFORMACIONES COMERCIALES 
Cuando se da una información comercial a un cliente la aplicación utiliza un código de colores para 

indicar la prioridad de cada información: 

 Rojo: será la primera información comercial que se da al cliente. 

 Naranja: será la segunda información comercial que se da al cliente. 

 Azul: será la tercera y sucesivas informaciones comerciales que se darán al cliente. 

 

 

 



Cada operación tiene una pestaña dedicada al seguimiento  de esta, y al crearse se genera un primer 

seguimento:

 

Este seguimiento  se genera a 7 días, este parámetro se puede cambiar en: 

 Tablas del Sistema  Configuración Venta V.N. 

 



Desde la pestaña de seguimiento de la operación podremos añadir más anotaciones a la operación 

 

Al marcar un registro como REALIZADO podremos introducir el resultado de este seguimiento: 

 



Al pulsar Aceptar se grabará el seguimiento y nos pedirá otro, aquí podremos introducir un nuevo 

seguimiento o simplemente salir. 

 

El seguimiento podremos verlo en la pestaña “Seguimiento” de la operación: 

 

 

Si accedemos al módulo de CLIENTES podremos ver el seguimiento asociado a cada uno de nuestros 

clientes: 

 



 

Vamos a abrir el cliente de la operación ejemplo, en la ficha de cliente tenemos su propia pestaña de 

Seguimiento: 

 



La interfaz y gestión del seguimiento es exactamente la misma que desde cartera comercial solo que 

desde aquí estará ligada al Cliente y no a la Operación. 

 

El seguimiento puede estar vinculado solo al cliente, sin necesidad de que haya operaciones de por 

medio, o vinculado a una operación y al cliente al que se le ha realizado. 

 

1.2 AGENDA COMERCIAL 
Cada Agente Comercial tendrá asociada su propia agenda, a la cual se accede desde la pantalla 

principal: 

 



En la agenda podremos filtrar con dos criterios: 

1- Seguimiento (ya leídos) 

a. Pendientes 

b. Leídos 

c. Todos 

2- Seguimiento (vencimiento del seguimiento) 

a. Hoy 

b. Día concreto 

c. Anteriores 

d. Futuros 

e. Todos 

 

La agenda reflejará el seguimiento en base a la prioridad de la operación (rojo, naranja o azul): 

 

 



Desde la agenda podremos acceder a la ficha de cliente, Ver un registro de Seguimiento concreto, 

marcar como Leído/No Leído cualquier seguimiento e imprimir la agenda del agente comercial: 

 

Ejemplo de impresión: 

 

Los seguimientos que genera la aplicación al realizar operaciones comerciales serán indicados como 

AUTO y los introducidos por el agente comercial como Manual. 

 

Podremos imprimir un planning de cualquier agente comercial desde: 

 Tablas del Sistema  Agentes Comerciales  Agentes Comerciales 

 

 

 



Ejemplo de Planning: 

 

 


