
Prospecto llena 
formulario o es 

creado

Sumar Monto de crédito + 
Enganche

Depositar resultado en 
campo: Monto disponible

Leer campo de Modelo de 
interés

¿Campo modelo 
de interés está 

declarado?

Esperar a que sea conocido 
el modelo de casa de 

interés.

"Aún no estoy seguro"

Tomar valor del precio e 
ingresos mínimos del 
Modelo de casa para 

comparar contra campo 
Monto disponible e 
Ingresos declarados

Declara modelo de interés

Comparar Monto 
disponible e Ingresos 

contra Valor de Modelo de 
casa e ingreso mínimo

¿Monto 
disponible e 

Ingreso mínimo 
es mayor o igual 

al Valor de 
Modelo de casa?

Asignar 30 puntos.

Sí

Restar 10 puntos.No

¿Tiene crédito y
qué tipo?

Sí, bancario

No, pagará de contado

Conocimiento 
de 

propiedades

Tipo de crédito

Sumar 30 puntos a 
calificación contextual.

Tiempo para comprar

Modelo de casa

Respuesta de 
tiempo para 

comprar

Menos de 3 meses

Sumar 10 puntos a 
calificación contextual.

De 3 a 6 meses

Sumar 5 puntos a 
calificación contextual.

De 6 a 12 meses

No sumar puntos a 
calificación contextual.

Más de 1 año

Agregar a flujo de 
[WBO] Deal - 

Prioridad y tiempo 
de espera

Agregar a flujo de 
[WBO] Deal - 

Prioridad y tiempo 
de espera

Agregar a flujo de 
[WBO] Deal - 

Prioridad y tiempo 
de espera

Agregar a flujo de 
[WBO] Deal - 

Prioridad y tiempo 
de espera

Esperar a que sea conocido 
el tipo de crédito

Aún no estoy seguro

Depositar a nivel registro de 
contacto el campo:

"Precio de vivienda"
(copiado de registro de 

Negocio, a su vez, extraido 
del registro de producto)

Agregar a flujo de 
[WBO] Contacto -> 
Negocio - Creación

Agregar a flujo de 
[WBO] Producto -> 

Negocio - Modelo de 
casa

Depositar a nivel registro de 
contacto el campo:

"Mensualidad mínima 
estimada"

(copiado de registro de 
Negocio, a su vez, extraido 
del registro de producto)

Depositar a nivel registro de 
contacto el campo:
"Ingreso mensual 

necesario"
(copiado de registro de 

Negocio, a su vez, extraido 
del registro de producto)

¿Campo tipo de 
crédito está 
declarado?

Sí

No

Esperar a que sea conocido 
el tipo de crédito

Sí, otro que no es bancario

Calificación contextual

Comporta-​
miento

Calificación comportamental

Estado de la 
reunión

Se crea reunión ligada al contrato/ negocio

Sumar 30 puntos a 
calificación comportamental.

Terminada

Sumar 10 puntos a 
calificación comportamental.

Programada

Restar 5 puntos a 
calificación comportamental.

Reprogramada

Restar 10 puntos a 
calificación comportamental.

Cancelada

Restar 50 puntos a 
calificación comportamental.

No asistida

Sumar 10 puntos a 
calificación comportamental.

Días desde 
último clic en 

correo

Último clic en correo de marketing

Menos de 30 días

Restar 10 puntos a 
calificación comportamental.

Más de 30 días

Calificación de prospectos: contextual y comportamental
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