
LEAD GENERATOR/COMPRADOR GESTOR DE OFERTAS DATA ENTRY VENDEDOR

Inicio

Recibir oferta del proveedor

(por WS o Email).

¿La oferta

cumple con el

75% de

descuento del

RP?

Fin

SI

NO

Solicitar descuento

¿El proveedor

acepta el

descuento

solicitado?

SI NO Descartar oferta

¿La marca

enviada por el

proveedor la

estamos

buscando?

Ingresar al modulo CRM y

crear la oportunidad.

SI

NO

Poner la oferta en Ganado

provisional en Odoo 18 

Crear contacto en

odoo 15 con sus

marcas a proveer.

Editar el nombre de la oportunidad segun la

nomenclatura establecida:

Fecha Marca Tipo de Oferta(ATS o Presale)

Categoria Temporada

Fecha: AAAAMMDD

En el campo “vendedor”,

seleccionar al comprador.

Llenar los campos de

“Cliente” y “Marca”

Completar el Checklist de

recepción de ofertas

(informaciones generales).

¿La oferta

incluye la

información

minima

necesaria?

SI

NO Solicitar al proveedor

Investigar lo que los clientes

estan buscando de la marca

(descuentos, estilos, etc.) ,

consultando las

especificaciones de la marca

en el menu de configuración

del módulo Ofertas.

Filtrar por Marca y Calidad de

Oferta para ver las ofertas

que han sido buenas o malas

y compararla con la recibida.

En el módulo de

prospección, visualizar el

presupuesto y descuento

que tienen los clientes para

esta marca.

Entrar al módulo de

inventario y verificar el

histórico de ofertas asociado

a los productos de esta

marca.

Entrar al módulo de ventas

para visualizar las ventas

asociadas a estos productos.

Verificar que la oferta incluya

todos los campos

especificados en el checklist

de creación de productos

(plantilla de oferta).

Validar el tipo de costo

¿Es el costo final
o se le deben
sumar otros
(impuestos)?

SI

NO Solicitar al proveedor

Analizar la oferta, calcular:

Costo

Offer price

Descuento del cliente

respecto al RP.

Unit Cost

¿El descuento del
cliente esta

dentro del rango
solicitado?

NO

Negociar mejores

condiciones con el

proveedor (mayor descuento,

mejores términos, etc.)

Solicitar las las informaciones

faltantes o erróneas al

proveedor.

SI

Escribir una nota en la

oportunidad (odoo 15)

indicando que la oferta fue

evaluada y adjuntando las

condiciones, el archivo

original de la oferta, el

archivo donde se hizo el

análisis de la oferta y el

checklist de recepción de

ofertas.

¿La oferta es

muy buena?

SI

NO

Escalarla de inmediato al  

Gestor de ofertas y darle

prioridad en la evaluación

antes que a otras ofertas

(marcarla con 3 estrellas de

priordad).

Asignar actividad al Gestor

de Ofertas, indicando que la

oferta ha sido evaluada por

el comprador y asignar en el

campo comercial al Gerente

de Compras.

Dejarla solo con su actividad

y marcarla según su prioridad

(1, 2 o ninguna estrella).

FinNO Descartar oferta
¿Se negociaron

mejores
condiciones?

SI

¿La marca

enviada por el

proveedor la

estamos

buscando?

SI

¿La oferta
contiene todo lo

requerido para su
creación?

SI

NO
¿El proveedor

envio la
información?

SI

FinNO Descartar oferta

¿Esta

trabajando en

Odoo 15?

SINO

Crear una oportunidad segun la nomenclatura

establecida:

Fecha Marca Tipo de Oferta(ATS o Presale)

Categoria Temporada

Fecha: AAAAMMDD

NO

Abrir la oportunidad para la

cual el comprador creo una

actividad.

Validar el análisis de la oferta

del comprador

¿La marca la

están

buscando?

NO

SI

¿Es de alta

prioridad?
SI

NO

Asignarle la oferta con

carácter de urgencia al Data

Entry y ponerle una actividad.

Poner al Data Entry en el

campo vendedor y colocar la

oportunidad en estado

“Esperando info logistica”.

No darle prioridad, salvo

alguna excepción.

Valorar la prioridad de la

oferta para que el data entry

sepa en que orden trabajarla. 

Ponerle la actividad al data

entry para que suba la oferta,

en el campo vendedor poner

al data entry y colocar la

oportunidad en estado

“esperando info logistica”.

¿Hay alguna

excepción?

No

SI

Colocar actividad a cada
vendedor

Descargar plantilla Ofertas “Por
fuera”.

Desde el módulo de plantillas
bora

Preparar plantilla llenando
correctamente todas las

columnas e informaciones.

Eliminar información de quien
creo la plantilla de excel

Dentro de la oportunidad poner
una nota con las condiciones

de la oferta, siguiendo la
plantilla, y adjuntar la plantilla

de ofertas por fuera 

Colocar en campo “Vendedor”
al director de ventas

Colocar oportunidad en estado
“ofertas fuera sistema”

¿Hay algún error
o falta de

información
grave?

SI

NO

Colocar actividad
notificando al

gestor de oferta el
error o falta de

información

¿La

información

impide la

creación de la

oferta?

NO

SI

Gestionar error o falta de

informacion, buscando una

solucion prudente

Comentar a data entry que

continue con creacion de

oferta por fuera

¿Es

necesariamente

obligatorio

solicitar

informacion al

proveedor?

NO

SI

Colocar actividad a

comprador/Lead generator

en oportunidad y notificar

claramente el problema o

falta de informacion

Solicitar las informaciones

faltantes o erróneas al

proveedor.

¿Oferta apta
para envío?

NO

SI

Notificar a data entry
información faltante o errónea:
1-Colocar actividad a data entry
notificando error.
2-Colocar en etapa de Esp info
Logistica. 
3-Colocar data entry en campo
vendedor.

Cliente envía pedido

Validar pedido.
Checklist

¿El pedido
cumple con las
condiciones?

NO

SI

Notificar a cliente

Notificar a data entry para
creación de oferta por el sistema:
1-Adjuntar pedido en oportunidad

2-Colocar oportunidad en Esp
info Logistica

3-Colocar actividad a data entry

¿La oferta esta
cargada en el

sistema?
NO

SI

Seguir con flujo de
creación de CPO

Fin

¿Puede el
Data entry
corregir el

error?

NO

SI

Diagnóstico y
corrección de errores

Enviar oferta a clientes

Revision/validación de
oferta.

Checklist

Crear nueva oferta en estado
“Borrador” colocando todas las

informaciones necesarias.

Siguiendo el instructivo de
creación de ofertas

Adjuntar archivos recibidos al
iniciar a la oferta.

-Checklist recepción de ofertas
-El order forms del proveedor
-Excel con análisis de costos

Siguiendo las nomenclaturas
definidas

Preparar plantilla de creación de
productos.

Siguiendo el instructivo de IT-OP-
06 Creación de productos

(Plantilla)

¿Falta alguna
información o hay

algún error que
impida la

creación de la
oferta?

NO

S
i

Colocar actividad notificando al
gestor de oferta el error o falta de

información.

Cuando la plantilla de creación
este completa importar a en

borrador oferta creada

¿El catálogo
marco errores en

sus líneas?

NO

S
i

Agregar campos faltantes o
apoyarse en tabla de conversion si

es necesario.

Procesar catalogo.

Se coloca en estado “Procesando”

¿Hay errores en
el

procesamiento?

Si

NO

Identificar y solucionar el
error

¿Oferta
completa y
correcta?

NO

S
i

Activar oferta.
Pasa a estado “Activado”

Solicitar ayuda a gestor de
ofertas

Aclaracion de
dudas/solucion de errores

¿La oferta se
puede cargar por

el sistema
directamente?

SI

NO

¿La

información

impide la

creación de la

oferta?

NO

SI

Comentar a data entry que

continue con creacion de

oferta por fuera

¿Es

necesariamente

obligatorio

solicitar

informacion al

proveedor?

NO

SI

Colocar actividad a

comprador/Lead generator

en oportunidad y notificar

claramente el problema o

falta de informacion

Gestionar error o falta de

informacion, buscando una

solucion prudente

Colocar actividad a gestor
de ofertas para revision y

activacion de ofertas

¿Oferta
completa y
correcta?

Revisar oferta

S
i

NO
Identificar y comunicar error a

data entry
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