
 

  



 

 

Acciones con 
Whatsapp 
integrado en 
BizCRM 

¿Cuál es la realidad 
en tu empresa con 
el Whatsapp 
normal? 

¿Cuánto le 
cue$ta a tu 
empresa? 

Acceso y 
control de las 
cotizaciones 
enviadas a los 
leads. 

Los asesores 
cotizan, pero no 
tienen una forma de 
etiquetar que se le 
envió cotización 
para luego 
encontrarlos 
fácilmente para 
hacerles 
seguimiento. Y los 
jefes ni tienen 
conocimiento de 
estas cotizaciones. 

 
 
 
 
 

Si cada 
cotización es de 
2.000 $ ¿cuánto 

se pierde por 
vendedor al 

año? 

Asignar al lead 
un producto 

¿Actualmente como 
le asignas al nuevo 
lead que tienes en 
tu celular que le 

 
 

$? 



 

interesa un 
producto? 

Listar todos los 
leads 
interesados en 
un producto en 
específico 

¿Actualmente como 
hace tu empresa 
para saber en tu 
whatsapp cuántos 
leads  están 
interesados en un 
producto 
específico? 

 
 

$? 

Las 
conversaciones 
directamente 
se guardan en 
el BizCRM 

¿Cuánto tiempo 
tardan los     
vendedores en 
copiar los datos de 
los chateos a un 
Excel? ¿Y realmente 
lo hacen? ¿Puedes 
saber que se chateo 
si esos datos están 
en el celular de tu ex 
vendedor que se 
llevó su celular? 

 
 

$? 



 

Tienes 10 
vendedores y 
tienes 10 
problemas con 
los mensajes 
en sus 
celulares. 

En cada celular 
están los mensajes 
con los leads, que 
jamás podrás 
sacarlos de ahí y 
organizarlos para 
poder hacerles un 
seguimiento. Con 
BizCRM tienes los 
mensajes en tiempo 
real de los 10 
vendedores 
almacenados 
automáticamente 
en el registro de 
cada lead y puedes 
acceder desde tu 
celular. 
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1. CENTRALIZAR   TODOS LOS LEADS ENTRANTES EN UN 

SOLO  LUGAR Y LOS TRANSFIERE A LOS DIFERENTES 

ASESORES 

 

BENEFICIOS 

a. Como una central telefónica recepciona los leads 

entrantes, que luego son derivados a los asesores para 

ser atendidos de 2 formas: 

• El supervisor los deriva en forma manual 

• BizManager los asigna en forma automática a 

cada asesor al momento de llegar 

Asigna a: 



 

b. Tener control y registro de todos los leads, y evitar 

que los asesores les respondan cuando quieran o se 

olviden de responder, lo cual causa pérdidas de ventas 

y una mala experiencia de servicio. 

c. Información a que asesor se asignó ese lead 

d. Cuando cada asesor tiene su propio whatsapp para 

chatear, todos esos chateos se pierden porque no se 

tiene acceso directo al celular, por lo tanto, no se tiene 

ningún historial si alguna vez estuvo en contacto con 

nuestra empresa. Ahora el gerente tiene acceso a cada 

una de las conversaciones. 

  



 

2. ETIQUETAS EN EL CHAT SEGÚN LAS ETAPAS DE 

VENTAS DE TU NEGOCIO 

a. FILTRAR SEGÚN LA ETAPA ¿Cómo haces 

actualmente para filtrar los leads según la etapa de 

ventas en la que se encuentra? ¿Puedes saber en 

tiempo real estos datos? 

b. AUTOMATIZACIÓN PARA EL CAMBIO DE ETAPA. 

Un problema en la mayor parte de las empresas es 

que los asesores por negligencia o falta de tiempo, 

no actualizan la etapa.  

• BizManager actualiza la etapa según el mensaje 

que se le envía al lead. 

• BizManager actualiza la etapa de: 

contacto inicial a Sin respuesta después de 72 

horas. 

De Sin respuesta a a Cerrada perdida después de 

72 horas. 

Con estas automatizaciones se logra mantener 

actualizados y depurados los leads, lo cual en 



 

forma manual consume mas de 3 horas al día, 

que a fin de mes significa más de 1.000 US$ en 

gasto. 

 

  



 

3. CLARIDAD EN LA CANTIDAD DE LEADS POR ETAPAS 

 

 

Con el tracking Stage (seguimiento de etapas) se tiene 

control si los leads están con seguimiento o han sido 

abandonados. 

¿Qué cantidad de leads tenemos en cada campaña? 

¿Qué cantidad de leads tenemos por sucursal? 

Si se está haciendo un correcto seguimiento, ¿en qué 

etapa se encuentran? 

 



 

 

 

 

 

 

¿Esta información sería de alto 

valor para aumentar las ventas, 

para evitar malos resultados 

gerenciales, perder dinero y tomar 

decisiones rentables? 


