
TUTORIAL EJEMPLO ð AURAPORTAL CRM ð SEGUIMIENTO DE OPORTUNIDADES DE VENTA   Página 1 de 15  

 

 
 

/wa ŀ ƭŀ ƳŜŘƛŘŀΧ  
con AuraPortal 

Diseñe Ud. mismo sin esfuerzo su propio CRM (Customers Relationship 

Management) usando BPM (Business Process Management). 

 
O, si no quiere hacerlo Ud. ƳƛǎƳƻΧ ǇƛŘŀ ŀ ǎǳ ǇǊƻǾŜŜŘƻǊ ŘŜ !ǳǊŀtƻǊǘŀƭ ǉǳŜ 

se lo prepare en solo unos días con un coste increíblemente reducido. 

 

TUTORIAL ς EJEMPLO 

 
 

El presente Tutorial-Ejemplo muestra como AuraPortal permite la cons-

trucción de una parte del  CRM siguiendo las necesidades de la Empresa y 

optimizando las operaciones con el nuevo y revolucionario sistema que se 

basa solamente en procesos BPM diseñados y modelizados por los propios 

usuarios de negocio de la Empresa utilizando las herramientas que propor-

ciona el sistema AuraPortal. 
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IMPORTANTE 

El diseño e implantación de los procesos mostrados a continuación 
lo ha realizado un consultor de la Empresa en solo:  

3 días, (desde cero, sin programación). 

Esto demuestra la sencillez con la que se construyen los procedi-
mientos de CRM con AuraPortal por el propio personal no técnico de 

la Empresa. 

 

EJEMPLO 

Seguimiento de Oportunidades de Venta 

De las múltiples actividades que conforman un buen CRM, unas de las más utilizadas 

son las que tienen que ver con la automatización del control y seguimiento de las 

Oportunidades de Venta (OV) que se generan en la empresa como consecuencia de 

las acciones de Marketing (acciones de Marketing que también pueden realizarse me-

diante Procesos de AuraPortal). 

Como ejemplo se presenta el siguiente planteamiento, si bien, cualquier otro que de-

cida la Empresa que utiliza AuraPortal es igualmente posible y fácil de implementar. 

Planteamiento. Pasos a seguir: 

1. Llega la OV. Llega a la Empresa una Oportunidad de Venta (OV) (también lla-

ƳŀŘŀ ŀ ǾŜŎŜǎ ΨwŜŦŜǊŜƴŎƛŀΩΣ [ŜŀŘΩ ŜǘŎΦύΣ Ŝǎ ŘŜŎƛǊ, una información por la que un 

Sujeto, sea cliente o prospecto (posible cliente), tiene la posibilidad de com-

prar productos o servicios ofertados por la Empresa. La OV puede tener diver-

sos orígenes: Llamada del Sujeto, contestación a email, telemarketing o correo 

postal, información facilitada por empresas especializadas en la generación de 

leads, la cumplimentación por parte del Sujeto de un formulario presente en la 

Web de la Empresa, etc.         

2. Alta de OV. El ingreso de los datos de la OV (es decir, el alta) se realiza, bien 

automáticamente por el sistema (por ejemplo cuando el origen es la Web de la 

Empresa) o manualmente por uno de los empleados autorizados para ello. 

3. Cliente o Prospecto? Mientras se introduce la OV, el empleado (o el sistema) 

comprueba si el Sujeto eǎ ȅŀ ŎƭƛŜƴǘŜΦ {ƛ ƴƻ ƭƻ ŜǎΣ ƭƻ Řŀ ŘŜ ŀƭǘŀ ŎƻƳƻ ΨtǊƻǎǇŜŎǘƻΩ 

(Prospecto es el equivalente a Posible Cliente). 
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4. Asignar Responsable. Una vez introducidos los datos de la OV, ésta llega al Co-

ordinador de Oportunidades (un Rol) que la asigna al componente de la Fuerza 

de Ventas más adecuado teniendo en cuenta las características de la OV. Este 

empleado se convierte en el Responsable de la OV y como tal, recibe en su 

workflow una tarea del proceso ŘƛǎŜƷŀŘƻ ǇŀǊŀ Ŝƭ ΨSeguimientoΩ de la OV. Si la 

OV va a ser tratado por un ΨpartnerΩ όŎƻƴŎŜǎƛƻƴŀǊƛƻύΣ Ŝǎ ŘŜŎƛǊΣ ǎƛ ǎŜ ǘǊŀǘŀ ŘŜ ǳƴŀ 

venta indirecta o por canal,  dicho partner será el responsable de la OV. La in-

formación relativa a los datos iniciales, así como al progreso de la OV, se 

transmitirá a través de su Portal Externo.  

5. Acciones de Seguimiento. El Responsable de la OV va introduciendo en dicha 

tarea (que se mantiene activa todo el tiempo que dura el seguimiento de la OV 

hasta su conversión en pedido o su desestimación) una a una, las acciones que 

componen el seguimiento con toda suerte de mecánicas para que dichas ac-

ciones se realicen eficazmente y a tiempo. Esta es una parte muy importante 

del procedimiento ya que los éxitos individuales de las acciones son los que de-

terminan el éxito final de la OV. Entre estas acciones cabe destacar las relativas 

a la preparación y envío de la oferta al Sujeto y su conversión en pedido como 

consecuencia de la firma de conformidad por su parte. 

6. Conversión en Pedido o Desestimación. Cuando el Sujeto toma su decisión fi-

nal, ésta puede ser de desestimación o de aceptación de la oferta. En este 

último caso, la oferta se transforma en pedido y el procedimiento sigue con el 

proceso de suministro (aprovisionamiento, producción y entrega) de los bienes 

y servicios solicitados. El proceso de suministro de pedidos es muy variable de-

pendiendo de cada empresa y por tanto no se muestra en este mini-ejemplo 

tutorial. 

7. Observatorios de los Responsables. Entre tanto, cada Responsable puede ver, 

en un Observatorio dinámico, el conjunto de acciones de seguimiento de todas 

las OV que tiene a su cargo a lo largo del tiempo con indicación de los costes 

ŀǎƻŎƛŀŘƻǎ Ŝ ƛƴŎƭǳǎƻ ŜȄǇƻǊǘŀǊ ƭŀ ƛƴŦƻǊƳŀŎƛƽƴ ŀ ǎǳ ΨǇlanningΩ global privado en 

donde se enmarcan, junto con las demás actividades previstas en su agenda, 

dichas acciones con sus fechas de inicio y terminación y cualquier otra infor-

mación que considere interesante. Esto le permite decidir las estrategias de 

actuación más adecuadas en la organización de su trabajo. 

8. Observatorio del Coordinador. Al mismo tiempo que cada Responsable puede 

ver en todo momento las OV que ha de seguir y las acciones, tanto por OV in-

dividuales como del conjunto de ellas, el Coordinador, desde su propia tarea-

Observatorio, tiene acceso a todas las OV en marcha con la información de to-

das las acciones propuestas, en curso y realizadas, por cada uno de los Respon-

sables de su equipo. 
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Sobre estas premisas, la construcción de esta automatización de las Oportunidades de 

Venta se ha diseñado utilizando dos sencillas clases de proceso: 1) Ingreso y Control de 

Oportunidades, 2) Observatorios. 

Veamos cómo se modelizan ambas clases de proceso. 

Primer Proceso: 

Ingreso y Control de Oportunidades (OV) 

Para construir el diagrama de esta clase de proceso, en primer lugar se coloca el Even-

to de Inicio dándole el nombre de Inicio Proceso (Alta OV por Empleado). A continua-

ción se coloca, en la banda del Coordinador OV, una tarea personal dándole el nombre 

Asignar Responsable de OV. Ésta tarea la recibirá el Coordinador de OV en su ordena-

dor para que elija el empleado que ha de convertirse en el Responsable del seguimien-

to de la OV recién registrada.  

Lo dicho hasta aquí se muestra en la siguiente porción de diagrama. 

   

El empleado nombrado Responsable ha de recibir su Tarea con la información de la OV 

y el procedimiento para generar y controlar las Acciones que constituirán el Segui-

miento de la OV. El Diagrama se va completando así: 

 

La tarea que figura en el diagrama con el nombre Acciones de Seguimiento de OV le 

llegará al  Responsable nombrado para esa OV y su misión es llevar el seguimiento de 

las acciones que se realizan en la OV para interesar al posible comprador (Sujeto de la 

OV). Esta tarea  es de tipo recurrente, es decir, que se mantiene activa todo el tiempo 

Ingreso y Control de Oportunidades (OV)

Responsable OVCoordinador OVsIngresos y Desvíos

Página 1

Inicio Proceso 
(Alta OV por 
Empleado) Asignar 

Responsable de 
OV

Coordinador
TP.69

Ingreso y Control de Oportunidades (OV)

Responsable OVCoordinador OVsIngresos y Desvíos

Inicio Proceso 
(Alta OV por 
Empleado) Asignar 
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Coordinador
TP.69

Acciones de 
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mientras el Responsable crea y mantiene las acciones que estime convenientes (Lla-

madas, Visitas, Emails, Demostraciones de producto, etc.) hasta que éste finaliza, bien 

con éxito (si se ha conseguido el pedido) o sin éxito (si el Sujeto ha declinado el in-

terés). 

Cuando trabaja en su tarea, el Responsable dispone de un Botón llamado Pasar a Ob-

servatorio cuya misión, cada vez que se pulsa, es enviar a otro Proceso, llamado Ob-

servatorios, la situación del conjunto de acciones de esta OV y agregarlas a las accio-

nes de las demás OV que está gestionando. Cuando el Responsable pulsa el botón 

mencionado, la corriente del proceso Ingreso y Control de Oportunidades (OV) (Pro-

ceso origen) se desvía a otro proceso llamado Observatorios (Proceso destino), sin por 

ello perder la corriente en el proceso origen.  

Esto queda reflejado en el diagrama como sigue. 

  

El Subproceso llamado A Proceso: Observatorios es el que se encarga de realizar el 

desvío mencionado desde este proceso al proceso Observatorios. 

NOTA 1. La notación desarrollada del Subproceso  A Proceso: Observatorios no se muestra aquí por ser 

común a todos los desvíos dentro de AuraPortal. Dicha notación se encuentra disponible con su corres-

pondiente Servicio Web y su control interno de de errores la Monografía sobre Tratamientos Distribuidos.   

NOTA 2. Los códigos de los objetos que aparecen en los diagramas mostrados (TP.69, TP.77, SP.92) los ge-

nera automáticamente AuraPortal sobre la marcha sin intervención del usuario. Éste solo ha de arrastrar 

el objeto deseado  -desde una paleta con todos los modelos de objetos- al lienzo de dibujo y darle un 

nombre. 

 

 

Ingreso y Control de Oportunidades (OV)
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Si No
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Ficha de la OV 

Siguiendo el ejemplo presente, la Oportunidad de Venta (OV) podría tener los siguien-

tes datos, decididos por la Empresa que utiliza AuraPortal a su gusto y sin limitación. 

 Nombre. Nombre de la Oportunidad (OV). Un texto libre. 

 Sujeto. La persona destinataria de la OV. Puede ser:  

1- Cliente  

2- Prospecto. 

 Cliente o Prospecto y su Naturaleza. Opciones:  

1- Comercial  

2- Administración  

3- Enseñanza  

4- Especial  

5- Indefinido. 

 Productos y Servicios Solicitados. Qué productos y servicios y en qué cantidad son 

solicitados por el Sujeto. 

 Origen. El medio por el que ha llegado la OV a la Empresa. Opciones:  

1- Formulario Web en Empresa  

2- Externo DAA  

3- Externo ICT  

4- Respuesta a Evento o Campaña 

5- Llegada de Email del Sujeto  

6- Llamada Telefónica del Sujeto  

 Importancia. Opciones:  

1- Muy Relevante  

2- Importante  

3- Normal  

4- Poco Importante  

5- No Interesa. 

 Tamaño. Opciones:  

1- Muy Grande  

2- Grande  

3- Mediana  

4- Pequeña  
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5- Muy Pequeña  

6- Indefinido. 

 Plazo Previsto de Adquisición. Opciones:  

1- Urgente  

2- Antes de 2 Meses  

3- Antes de 6 Meses  

4- Antes de 1 año  

5- Indefinido. 

 Probabilidad Estimada de Éxito. Opciones:  

1- Excelente (>90%)  

2- Buena (>75%)  

3- Satisfactoria (>50%)  

4- Débil (<50%)  

5- Sin Esperanza.  

 Departamentos Interesados. Opciones:  

1- Gerencia  

2- Dep. Financiero  

3- Dep. Comercial  

4- Dep. Administración  

5- Dep. Informática  

6-Otros. 

 Hitos y Fases. Se registran los siguientes hitos temporales en la Oportunidad.  

1- Fecha de Alta  

2- Fecha Primera Acción  

3- Fecha Envío Oferta  

4- Fecha Aceptación Oferta o Desestimación.  

Como consecuencia, la Oportunidad pasa por las Fases comprendidas entre los 

hitos mencionados. Estas Fases son:  

1- Latente (aún no se ha realizado ninguna acción de seguimiento) 

2- Pre-Oferta (antes de preparar la oferta)  

3- Desestimada en Pre-Oferta 

4- Preparación de Oferta 

5- Oferta Enviada  

6- Oferta Aceptada  
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7- Oferta Desestimada 

 Otros: Descripción de la OV, Actividad del Sujeto, Web y otra información relevan-

te del Sujeto, Presupuesto disponible del Sujeto para la Operación, Algún nombre 

de persona de contacto, Documentación, etc. 

NOTA. La definición de los parámetros mencionados con todas sus opciones se realiza en AuraPortal 

en minutos. Una vez definidos, los procesos serán capaces de trabajar con ellos de acuerdo con los 

diseños de los formularios que han de cumplimentar o ver los ejecutores de las tareas dentro de di-

chos procesos. Estos diseños también los realiza a su gusto el personal de negocio de la Empresa que 

utiliza AuraPortal. 

Una muestra del formulario cumplimentado por un empleado de la empresa de ejem-

plo Samadi (empresa dedicada a la realización de consultorías e implantaciones de 

CRM utilizando AuraPortal) para dar de alta la OV, es la que sigue. 

 

Una vez introducidos los datos en este formulario por el empleado que da el alta de la 

OV, éste pulsa el botón Terminar y el proceso comienza. Lo primero que ocurre es que 

el Coordinador recibe en su terminal el aviso de que ha llegado una tarea a su cola de 

workflow. Al entrar en ella se encuentra esta ventana: 

 



 

TUTORIAL EJEMPLO ð AURAPORTAL CRM ð SEGUIMIENTO DE OPORTUNIDADES DE VENTA   Página 9 de 15  

 

En esta tarea, el Coordinador asigna como Responsable de la Oportunidad (llamada 

OPOR 1) al empleado Víctor Galicia. 

A continuación, el Responsable de la OV, Víctor Galicia, recibe la tarea Acciones de Se-

guimiento OV y va introduciendo y controlando las acciones de seguimiento como se 

muestra a continuación. 

Acciones de Seguimiento 

Las mecánicas de creación y control de las acciones de seguimiento se realizan en la 

ventana de edición como se ve en el siguiente ejemplo: 

 

Esta ventana está contenida en la de la tarea del Responsable que se muestra a conti-

nuación. 

 

En esta tarea el Responsable indica también la situación general de la OV al introducir  

las Fases. 

Veamos ahora el Proceso Observatorios. 


