
 
                                                    SEGUIMIENTO DE CRM  

Para dar un buen seguimiento en CRM puedes crear diversos filtros y así puedas 
hacer el mejor uso de esta herramienta.  
 
Cuando accedemos al CRM en inicio nos aparecerán nuestros prospectos que 
hemos registrado en orden alfabético, podemos visualizar desde la fecha de 
creación, fecha de última modificación, así como visualizar si tienen o no 
capacidad e ir dando seguimiento prospecto por prospecto.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lo ideal para agilizar el seguimiento y darlo de mejor manera es hacer filtros 
avanzados.  Los cuales podrás aplicar directamente en el embudo que aparece de 
lado derecho de MIS FLITROS.  
 
 

 

 

Seleccionas el embudo y ahí te desplegara una lista de como puedes ordenar tus 
filtros lo ideal es darles mucha prioridad a tus capacidades positivas, pero todos 
los prospectos son importantes.  
 
 

 



 
Al seleccionar el embudo se desplegará la lista de los filtros de la siguiente forma:  
                                        FILTRO RAPIDO Y FILTRO AVANZADO 
                                        Deberás seleccionar FILTRO AVANZADO. 

 

 

 

 

 

 

 

 

En los filtros avanzados se despliegan las siguientes opciones a elegir.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
Lo ideal es elegir el apartado de capacidades positivas, para que te mande a todos 
tus prospectos que cuenten con capacidades positivas.  
Una vez seleccionado el rubro de capacidad positiva le puedes dar en BUSQUEDA 
y automáticamente solo te saldrán capacidades positivas.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Podemos igual buscar de diversas formas a nuestros clientes ya sea por 
capacidades, por correos por tipos de empleado, fecha de creación y en cada uno 
al seleccionar únicamente darás en búsqueda y solo te arrojara los prospectos 
que tu necesitas.  

 

Si quisieras sobre comentarios de seguimiento de: % CLIENTE QUIERE QUE SE LE 
LLAME X DÍA% únicamente deberás poner un signo de porcentaje al inicio y al final 
de tu oración y oprimimos búsqueda ejemplo:  
  

 

 

 

 

 

 



 
En los comentarios de tu CRM es necesario que agregues la fecha y una 
descripción breve de lo que hablaste con tu prospecto ya que con eso será más 
sencillo el seguimiento.  
Recuerda darles seguimiento a tus clientes por llamada o mensaje por lo menos 
una vez cada 10 días.  
10/12/2024 Cliente Andrés García se deja información y cotización por 150 mil 
pesos, el cliente esta interesado en el préstamo a 60 meses, pero tiene 
desconfianza por que es vía remota, lo platicara con su esposa se le manda 
información de la empresa, liga de la CONDUSEF y evidencia de mis clientes a los 
que les he brindado préstamos.  Llamar el 16/10/2024.  


