


CALIFICADO 

NUEVO 

PROPUESTA

INICIATIVA



MERCADO OBJETIVO 

PROSPECCIÓN

REGISTRO
DE

INICIATIVA

NO

SI

¿El posible cliente muestra
interés real en servicios de

seguridad?   

Nombre del contacto /Empresa
Número de contacto 
Ciudad y dirección de Implementación 
Tipo de Servicio 

CREAR CRM
(Leads calificados)

Contactar empresa por:
-Linkedln
-llamadas
-E-mail
-Visita 

Nombre del contacto 
Número de contacto 
Ciudad y dirección de Implementación 
Tipo de Servicio 

Reunión de
diagnóstico.

Registrar en el
calendario fecha y hora 

Identificación de la
necesidad específica

Elaboración de la
Propuesta  1 DÍA (MÁXIMO 2 DÍAS)

Calificación del Lead 

Prioridad 
-Baja
-Media
-Alta

SI

¿Cumple criterios
BANT?

1️⃣ Budget (Presupuesto)
2️⃣ Authority (Autoridad)
3️⃣ Need (Necesidad)
4️⃣ Timeline (Tiempo)

NO

Registro de Iniciativa
(Clientes con necesidad y

posibilidad de compra.







Si el clien

Seguim
recordatori

CR

1️⃣ Primer recordatorio (2-3 días) 
2️⃣ Segundo recordatorio (5-7 días
3️⃣ Tercer contacto (7-10 días) día

Sino responde, es mejor pausar y

SEGUIMIENTO

GANADA

SI

NO

¿El cliente
muestra interés?



p
(SO Y CT)

( )

-Mostrar que problemática se soluciona. 
-Cómo se aplicara el servicio.

-Qué beneficios obtendrá.
nte entiende el valor → el precio se acepta mejor.

Solicitar y agendar
reunión para la
defensa de la

propuesta

SI

NO
¿Cliente acepta la

reunión?

Reunión de defensa
de la propuesta

miento y
io desde el

RM 

Enviar documento de
Propuesta 

días después de haber propuesto la reunión.
as) días después del primer mensaje. (llamada)
as después. (Mensaje de cierre)

y retomar en 1-2 meses 

SI

NO

¿El cliente tiene
objeciones? 

a

Precio
(Explica valor y be

de la propues

Decisión interna
(Identificar quién participa

en la decisión) 

Pro

Vá
si 

Confirmar
CT Y SO 

Cierre de venta

Cliente Ganado 

1 DÍA 
Registrar en el
calendario fecha y hora 



Escuchar
atentamente sin

interrumpir 

Confirmar que
entendiste la

objeción 

Tipo de
Objeción 

eneficios
sta)

oponer alternativas
si es necesario

álidar con el cliente
la objeción quedó

resuelta.

SI

SI

NO
¿Cliente

conforme?

Tiempo
(Requiere instalación

antes de lo planificado)

Alcance del serivicio
(Distorsiones)





DESCARTADO Marcar la etapa de la
CRM

PERDIDO



FIN



Marcar el estado de
la CRM 



GSERP 

TAMAÑO DE LA
EMPRESA

- Número de empleados: 20 a 250.

- Facturación anual: USD 500.000 a 20 millones.

- Presencia de una o más sucursales.

SI

¿Cumple con las
condiciones?

Registrar en el
módulo de iniciativas

-Nombre de la empresa
-Número de contacto 
-Nombre del contacto
- Correo Electrónico  

Carta de
presentación





Enviar la carta de
presentación 

p

NO

¿Hay respuesta?

Llamar al número de
contacto 




