COmo desatar

los superpoderes
del CRM

Aumenta la eficiencia. Mejora la
productividad. Reduce |los costes.
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INTRODUCCION

Por gué un CRM es la mejor
forma que tienes de ahorrar

En este eBook nos encargaremos de mostrarte cdmo puedes usar un CRM para
hacer mas con menos y ahorrar de forma significativa en 3 areas clave: eficiencia,
productividad y costes.

Para empezar, veamos algunos datos extraidos de nuestros estudios que hablan por
si solos:

Casi 7 de cada 10 pymes en crecimiento usan un sistema CRM.

Las plataformas CRM permiten a las pymes aumentar la productividad en Ventas
un 29 %.2

Las empresas con un CRM integrado tienen un 14 % mas de probabilidades de
ofrecer una experiencia de cliente excepcional, con todo lo que ello implica.?

El 90 % de ejecutivos y el 94 % de empleados valoran disponer de un CRM por su
impacto positivo en su trabajo.

De cara al 2023, 3 de cada 4 empresas usaran la |A para automatizar la gestion de
clientes/leads y para liberar a los empleados de tareas rutinarias.


https://www.saqqarainformatica.com/soluciones-erp/crm
https://blog.saqqarainformatica.com/ventajas-de-un-crm-para-crecer-tu-negocio

Un CRM es mucnho mas
e gque una simple pbase de
- ~.: datos de clientes

448,400 En inglés CRM significa Gestidn de las Relaciones con los Clientes,
pero lo cierto es que estas plataformas van mucho mas allay
ofrecen funciones como:

» Centralizacion de los datos y vision de 360° del cliente.
« Automatizacion de procesos.

* Prevision y mejora de las ventas.

« Analiticasy reporting empresarial.
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Ademas de las ventajas evidentes que aportan estas
funciones, un CRM te ofrece otras posibilidades como:

« Gestionar de forma proactiva tus clientes, y al
comprenderlos mejor, poder desarrollar mejores relaciones
con ellos.

« Reducir los costes de adquisicion del cliente al disponer de
mMas visibilidad sobre las oportunidades de venta mejorada,
venta cruzada o renovaciones.

« Aumentar la productividad de los empleados mediante la
automatizacion de tareas con IA.

« Mejorar la asistencia al cliente gracias a la mejora de la
visibilidad entre departamentosy a la informacion
centralizada que permite ofrecer atencion personalizada.

* Mejorar la retencidén del cliente gracias a la visibilidad de
las cuentas en riesgo. Ademas, permite ver aquellas que
estén listas para nuevas oportunidades de venta.

Aunque a finales del 2021 se calculaba que un
56% de empresas disponian de un CRM, es un
hecho que la mayoria no lo aprovecha al maximo,
y a menudo hay empresas que usan solo las
funciones basicas. Puedes evaluar si esta es tu
situacion en la siguiente seccion.
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Senales de gue no utilizas tu CRM pien

O1. 02. 03.
Algunos estudios indican que , . , ,
: Tienes varios leads Dispones de datos No dispones de
muchos usuarios de CRM ) )
" | sof del sobre la mesa, pero no duplicados, lo cual dosieres de valor
utilizan el software menos ae eres capaz de priorizar dificulta el trabajo anadido sobre tus

50 % del tiempo, lo cual es un los mejores. administrativo. clientes.
iIndicador claro de que no se
utiliza correctamente esta
herramienta. Otros indicadores
de que puedes mejorar la forma
en que usas tu CRM son: 04. 05. 06.

La mayoria de tus Tus informes son Tu CRM no te permite
tareas rutinarias basicos, y a menudo determinar el estado

todavia no estan Inexactos. de salud de tu pyme.
automatizadas.
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Consejos para sacar el

MaxiMmo provecno de
Jn CRM

Como hemos avanzado antes, en este eBook ofreceremos

consejos y trucos para ayudar a tu empresa a pasar de nivel sin
realizar nuevas inversiones. A continuacion, abordaremos:

Como mejorar tu eficiencia.

Como mejorar la productividad de tu equipo.
Cémo reducir tus costes.

Al fin y al cabo, un CRM es una de las herramientas mas potentes
para una pyme, por lo que basta con que descubras coOmo
aprovechar todo el potencial que te ofrece, tanto si dispones ya
de uno como si te estas planteando adquirirlo. jVayamos a ello!
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CAPITULO 01

CoOmo mejorar tu eficiencia
con un CRM

Eficiencia sin costes anadidos

Es evidente que la eficiencia de los empleados (y la eficacia de las herramientas) es
un aspecto clave en el actual clima empresarial, en que las empresas deben alcanzar
los mismos objetivos, pero con presupuesto menor. Como ya hemos visto, un CRM es
un recurso inestimable para las pymes, pero no todos son iguales. Por ello cabe
destacar los tres aspectos esenciales que hacen que un CRM sea eficaz:
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Las funciones de de un CRM te permitiran ahorrar en
costes y tiempo. Utiliza la |A para:

Enviar correos electronicos personalizados de forma automatica.
Crear tareas de seguimiento automaticamente.

Cambiar asignatarios sin intervencion manual.

ldentificar operaciones cuando alcancen cierta antiguedad.
Calificar y puntuar los leads automaticamente para priorizarlos mas
adecuadamente.

La |IA se puede encargar de estas y otras tareas rutinarias, lo cual >
liberara a tus empleados para que se puedan dedicar a tareas de /ag
mas valor anadido. Por poner un ejemplo, los agentes de ventas £
podran dedicarse a cerrar mas tratos en lugar de dedicarse a r
tareas administrativas poco rentables. Algunas herramientas como }
Mulesoft permiten automatizar los procesos empresariales un 27 % mas E

rapido. :

"
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Los datos son la savia de una empresa, por lo
gue es esencial gue resulten accesibles a todos
aguellos que los necesitan, que estén debidamente
centralizados y, sobre todo, que estén actualizados.

Si se cumplen estas tres condiciones, evitaras muchos
cuellos de botella y frustraciones.

Por ejemplo, hay proveedores de servicios que ofrecen
auditorias de datos y comprueban:

A qué contactos se puede contactar por correo postal o electréonico.
« Qué empresas ya no estan activas.
« Qué empresas han cambiado su nombre o se han trasladado de ubicacién.

Otro aspecto esencial que todo buen CRM debe facilitar es mantener la calidad
de los datos, con funciones de deteccidon de duplicados o de limpieza periddica
para evitar tener registros innecesarios. Por ultimo, es también indispensable contar
con herramientas gue conviertan los datos sin estructura en datos estructurados, puesto que
esto los hard mas accesiblesy, por lo tanto, mas utiles.

= T GRUPO
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Una de las cosas que permite identificar mejor a un buen CRM es su
capacidad de integrar otras herramientas en sus procesos internosy
en los flujos de trabajo de tu empresa.

De esta forma, el objetivo no es solo poder utilizar herramientas clave
en paralelo, sino lograr que estas se comuniquen con tu CRM para
que puedas aprovechar al maximo toda la inteligencia de datos que
generan, ya sea en esa herramienta en concreto o en otra que esté
vinculada a tu sistema.

Por lo tanto, es conveniente que tu CRM sea capaz de asimilar
todo tipo de integraciones que requieras a fin de reducir clics, ahorrar
tiempo y sacar el maximo partido de tus datos. Existe la opcidon de
hacerlo de forma predeterminada en integraciones basicas o
sencillas, o con |la ayuda de especialistas para integraciones mas
complejas.
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Consejo destacado para CRM:
Tener a los equipos de Marketing, Ventas y Asistencia bajo un mismo
techo.

La comunicacion entre tus equipos esenciales es vital, como o es disponer
de una vision de 360° del cliente. AsegUrate de que todos tus equipos esten
cubiertos por tu CRM, y gue |os datos de un equipo resulten accesibles para

l0s demas, puesto gue a menudo deberan actuar Como vasos comunicantes.

Ademas, con un CRM mejoraras la satisfaccion del cliente y tus ventas.
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S CONsejos para mejorar el uso
del CRM gracilas a la |A

Segun un estudio de Freshworks, solo el 12 % de los usuarios de CRM utilizan
realmente herramientas de CRM basadas en |A en sus procesos. Muchos usuarios
piensan que este tipo de herramientas son demasiado caras o no resultan lo
suficientemente Utiles como para justificar sus costes en la actualidad.

Esto es un error de apreciacion importante, por lo que vale la pena romper este falso
mito y explicar con 2 razones sencillas por qué es necesario disponer de un CRM
capaz de utilizar la 1A:

* La IA permite convertir automaticamente datos sin estructura en datos
estructurados. Es decir, convierte datos dispersos en bloques inteligibles que tu
CRM podra utilizar para sacar conclusiones y ofrecerte valor.. sin dedicarte a ello
Mmanualmente las 24 horas del dia.

* El Big Data es tan complejo que excede la capacidad del cerebro humano, por o
que, para trabajar con macrodatos, la |A es sencillamente indispensable.
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Dicho esto, a continuacidon mostramos 5 consejos para mejorar el uso del CRM con la IA:

OBTEN LA MEJOR INTELIGENCIA Y ANALISIS:

La y la Analitica empresarial (BA) son recursos basicos a |los que podras acceder mediante
la IA. Cuestiones como identificacion de oportunidades, prediccion de resultados y obtencion de recomendaciones son
solo algunas de las posibilidades disponibles.

USA METODOS DE PUNTUACION PREDICTIVA DE LEADS:

Antes de poderse automatizar, este proceso solia requerir una investigacion minuciosa, y un trabajo
arduo de registro y analisis. Con el apoyo de la |A, ahora el CRM se puede encargar de todo este
proceso, e incluso trasladar estos avances al departamento de Marketing al recabarse datos
adicionales que faciliten su labor.

USA BOTS INTELIGENTES PARA RESPONDER MAS
RAPIDAMENTE A TUS LEADS:

Reduce la carga de trabajo de tus equipos de Ventas y Asistencias

Implementando un chatbot que ayude a los nuevos clientes y pueda

responder a sus preguntas las 24 horas del dia. Por un lado, esto va en

consonancia con la inmediatez que demanda el cliente pospandémico,

(©) SRuro y por otro, se ajusta a la tendencia de marketing conversacional que se ha
soalitivm Impuesto recientemente.
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AGILIZA TU PRODUCCION DE CONTENIDO:

Con la integracidon de las plataformas de generacion de lenguaje natural, las herramientas CRM pueden crear
automaticamente correos electréonicos personalizados, evaluaciones e informes sobre clientes, por poner algunos
ejemplos. Esta caracteristica también se puede usar para preparar descripciones de productos, paginas de destino,
publicaciones de redes sociales y noticias. Herramientas como Wordsmith, desarrollado por Automated Insights, se
pueden implementar en herramientas CRM para automatizar los correos electronicos de los empleados.

LIMPIA TUS DATOS:

Los datos de los clientes suelen incluir muchas irregularidades, anomalias,
duplicados y otros errores, lo cual puede hacer que las predicciones sean menos
precisas. Segun Dun&Bradstreet, el 91 % de los datos en sistemas CRM estan
Incompletos, el 18 % estan duplicados y el 70 % dejan de estar actualizados pasado
un ano. Para mejorar la calidad de la toma de decisiones, un sistema CRM con |A
iIntegrada puede encargarse de resolver o mitigar de forma notable estas
problematicas.
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CAPITULO 02

CoOmo mejorar la productividad
de tu equipo con un CRM

Sacar lo mejor de tu equipo

No es el mejor momento para contratar, en primer lugar, por presupuesto, pero
también por la ya habitual escasez del talento y las demandas cada vez mayores de
conciliacidon entre trabajo vy vida privada. Por todo ello, parece una opcion mucho
Mas asequible buscar formas de mejorar la productividad de tu plantilla. Y eso es
algo en lo que un CRM definitivamente puede ayudar. A continuacidon, mostramos 5
formas en que puedes lograr dicho cometido con la ayuda de una plataforma de

este tipo.
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Una de las raices habituales de la improductividad es
carecer del conocimiento necesario para hacer una
tarea rdpidamente. En este sentido, crear una base de
conocimiento centralizada es una soluciéon interesante
qgue te permitira eliminar cuellos de botella cuando,
por ejemplo, tengas que incorporar a un NUevo
empleado o asignar responsabilidades nuevas a uno
existente.

Con este tipo de recurso documental, te aseguraras de
que nadie sea realmente indispensable y contaras con
una herramienta mas para complementar tu
plataforma de formacién continuada.
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Como todo en el mundo empresarial, lo que no se puede medir,
no existe. Y, por lo tanto, no es razonable pensar que puedes
mejorar tu productividad si no desarrollas unas métricas que te
permitan monitorizarla. Por ello, empieza por buscar métricas de
medicidn que se ajusten a tus necesidades y objetivos
(probablemente no quieras medir cosas como horas trabajadas,
sino Mas bien resultados obtenidos). Luego, valora el sistema
segun el cual vas a evaluarlas (cuestiones como cuando vas a
hacerlo, con qué periodicidad, cdmo combinarlas, etc.).
Finalmente, conviene que rednas a tus empleadosy les expliques
todos estos cambios para qgue puedan comprender su
funcionamiento. En este sentido es sumamente importante que
presentes debidamente el giro en la cultura empresarial que
pretendes llevar a cabo, para que los empleados comprendan
que este es un cambio también para ellos, y no en su contra.



Un CRM es, antes que nada, un repositorio de informacién dnico y una
fuente de referencia centralizada que se logra derrumbando todos los
muros informativos que existen en tu organizacion. En este sentido, es
Importante destacar que los canales de comunicacion de tu empresa, ya
sean tradicionales como el correo electronico, o mas sofisticados como
Slack, contienen multitud de informacion. Y si esta informacion no esta
conectada al CRM, dichos canales pueden convertirse en silos de
informacion cautiva. Asi pues, es crucial que sincronices adecuadamente
los canales de comunicacion, donde habitan datos esenciales para tu
organizacion, con tu fuente de verdad centralizada. De esta forma, todos
estos datos se podran aprovechar cuando resulten necesarios.

= T SGRUPO
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En linea con lo expuesto en el primer
punto de esta lista, la formacion también es
esencial para un buen despliegue productivo
en tu organizacion. Es util crear una tabla con
los perfiles de habilidad de tus empleadosy
buscar los que se ajusten mas para hacerles
de apoyo o sustitutos en Momentos
determinados. Y con la formacion, podras
ampliar sus habilidades e incluso reciclar a
tus trabajadores. En conjunto, las plataformas
de formacién continua te evitaran cuellos de
botella y daran polivalencia a tu equipo, lo
gue puede valer su peso en oro en
momentos de alta carga de trabajo.



Un dltimo punto importante es averiguar qué es lo que piensan
tus empleados de tus procesosy cOMo es su interaccidon con tu
plataforma CRM. Su experiencia con la plataforma ser3, sin duda,
Mmuy distinta de la tuya, puesto que ellos trabajaran en procesos y
tareas especificas, y tendran en cuenta parcelas de conocimiento
distintas a las tuyas. Si recoges de algun modo sus comentarios,
podras obtener datos valiosos sobre cudles son sus dificultades
(quizas solucionables con formacidn), cuales son los puntos
débiles del sistema y como podrias mejorarlos, o incluso qué
funciones serian deseables. Con esta informacion multidisciplinar,
de multiples puntos de vistay a menudo del todo distinta a lo que
puedes prever inicialmente, podras emprender iteraciones de
mejora que te permitiran ir ajustando la plataforma a las
necesidades especificas de tu organizacion.
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Consejo destacado para CRM: Crear conjuntos de permisos para
grupos especificos de miembros del equipo.

Es importante definir los permisos correctamente para gue todo el mundo
tenga acceso a las funciones y datos gue necesita. La forma mas productiva
de lograrlo es crear conjuntos de permisos para grupos 0 miempros

especificos del equipo. Ello te permitira utilizar esta "plantilla de acceso” en
lugar de tener que configurar a cada usuario individualmente.
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Descubre funciones de CRM ocultas
oara mejorar tu productividao

Los CRM vienen repletos de funciones, algunas de |las cuales suelen pasar inadvertidas, a pesar de su
potencial. Echa un vistazo a esta lista para que no te pasen las siguientes por alto:

Utiliza etiquetas y filtros para acceder a datos rapidamente. Puede que quieras ver los contactos
Implicados en una campana determinada, o ver todos los clientes gue comparten un mismo perfil.
Con las etiquetas y los filtros lo podras lograr facilmente, para lograr visibilidad al instante sobre los
datos que necesitas.

Simplifica la comunicacion gracias a herramientas de colaboracion integradas como Chatter o Slack.
Etigueta a personas, comparte informacion e impulsa la productividad en hasta un 26 %. También
puede optar por crear experiencias de servicio de asistencia, central de partners o portal de cuentas
con herramientas como Experience Cloud.
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No olvides el potencial clave de las funciones mdviles de las plataformas CRM. Tus empleados
ya no estan atados durante toda su jornada laboral a un escritorio, por lo que todo buen CRM
cuenta con potentes aplicaciones que te ofrecen las funciones principales también en
dispositivos moviles. Asegurate de familiarizar a tus empleados con ellas, para aprovechar todas
SuUs ventajas.

Usa listas virtuales de tareas pendientes directamente en un CRM para estructurar tu dia. Ello no solo
te servird de agenda para no olvidar tareas importantes, sino que, ademas, te facilitara el acceso a
datos relacionados y permitird que tus companeros vean tu agenda para ese dia.

Aprovecha la sincronizacién de correo electrénico. Si tienes un buen CRM, este integrara el correo
electronico con la plataforma, de forma que toda la informacion importante de los buzones esté
disponible en el sistema.

Esta funcidn suele ser compatible con los principales proveedores, como Microsoft Outlook y Gmail.
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CAPITULO 03

COMo reducir costes con un
CRM

Se viaja mejor con poco equipaje

Es evidente que, a menores costes, mas facil resulta tener
beneficios. Y esto, es algo que en el contexto econdmico actual
de presupuestos ajustados e incertidumbre cobra todavia mas
iImportancia. Por ello, las medidas que permiten hacer mas con
menos y reducir costes son particularmente valiosas.

Veamos a continuacion algunas formas de minimizar tus costes.
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Sabias que...?

L os productos de Salesforce te
permiten lograr notables
reducciones en costes:
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menos en costes de

menos en costes de mMmenos en costes de
adquisicién de clientes.

asistencia al cliente. tecnologias de la
informacion.

Fuente: 2022 Salesforce Success Metrics Global Highlights. Un estudio de 2022 basado

en 3706 entrevistas a clientes en Alemania, Australia, Brasil, Canadag, EE. UU., Franciaq,
India, Japon, Reino Unido y Singapur.



Es bien sabido que el coste de adquisicion de un cliente nuevo es elevado
(hasta 7 veces mas caro que conservar a un cliente existente, segun algunos
estudios). Por ello conviene poner el foco en la retencidn del cliente, que
pasa por satisfacerlo mediante una buena Experiencia de Cliente.

Por otro lado, la gestidon de tus clientes existentes es otra fuente de costes
poco transparente. A menudo, las pymes cuentan con multitud de clientes,
todos los cuales requieren la atencidon de la empresa en mayor o menor
medida, y esto implica un coste. Sin embargo, las pymes deberian recordar
y aplicar el principio de Pareto tras analizar su base de clientes. Segun este
principio, el 20 % de tus clientes te aportan el 80 % de las ventas, por lo que
Nno tiene sentido dar a este 20 % de clientes el mismo grado de atencidon que
al 80 % restante que, en términos de ventas, tienen mucha menos
relevancia. Por lo tanto, es recomendable priorizar a tus clientes segun esta
InNformacion y minimizar la atencion (y los costes) que conllevan el 80 %
restante.
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Obtener una vision de 360° de tu cliente es
definitivamente una buena forma de ahorrar costes. Al
conocerlo al detalle, sabiendo qué productos tiene, en
qué sector trabaja, cuales son sus problematicas y sus
necesidades y qué interacciones ha tenido
anteriormente con tu organizacion, entre otros
detalles, podras ofrecerle una propuesta de valor mas
ajustada a lo que busca. Esto se traduce tanto en una
mayor eficacia en tus esfuerzos de promocidén como
en un ahorro significativo en los costes de creacion de
los materiales oportunos. Y es que, sencillamente,
dejaras de ir a ciegas y podras acotar mucho mas tus
propuestas, por lo que tu porcentaje de éxito
aumentara exponencialmente.
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Una de las mejores formas de aumentar tus ventas es explotar
tus opciones de upselling, o mejora de las ventas con un
producto o servicio de mayor categoria, o de cross-selling, o venta
cruzada de productos relacionados.

Nuevamente, la informacidon es de gran valor, puesto que,
analizando el historial de ventas con un cliente, a menudo podras
detectar datos gue revelen nuevas oportunidades de venta.

Por ejemplo, si ofreces servicios por Internet, es probable qgue un
plan o herramienta de entrada se le quede pequeno a un cliente
pasados uno o dos anos. Y ese serd un buen momento para
acercarse de nuevo al cliente y ofrecerle un plan con mayores
prestaciones para solucionar las limitaciones reales que
probablemente empieza a detectar en su uso del servicio.
Ademas, quizas la situacion se preste alguna venta cruzada
adicional con un servicio relacionado.



Los costes a menudo son intangibles por lo que es necesario recordar que todos tus fracasos conllevan un coste
iImplicado: tiempo dedicado, recursos invertidos, etc. Pero también en este campo tienes la oportunidad de
reducir costes, y ello consiste en entender los motivos por los que has perdido una oportunidad de venta.

Silo logras, podras aplicar medidas correctivas en tus procesos de presupuestos o marketing, anotar la
iInformacion de la operacion en el perfil de cliente para futura referencia (ponerle el cascabel a un gato suele
llevar varios intentos) y usar las conclusiones para ajustar tus planteamientos con clientes similares. Al fin y al
cabo, si tienes dos oportunidades en un mismo sector y te falla la primera, seguro que puedes aprender algo al
respecto que te facilite la labor en la segunda.
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CAPITULO 04

Como encontrar el CRM
oerfecto en 6 Pasos

Hay multitud de sistemas CRM en el mercado, con distintos conjuntos de funciones,
rangos de precio y grados de especializacion, con lo que encontrar el adecuado para
tu pyme puede ser algo complejo. Por ello, te ofrecemos una guia sencilla de seis
Pasos para separar el grano de la paja y ayudarte a averiguar qué perfil debe tener

tu CRM.

Determina los problemas que necesitas resolver

No hay un CRM perfecto para todo el mundo, sino un CRM perfecto para un caso
concreto. Por lo tanto, debes definir cuales son tus necesidades y qué vas a pedirle a

tu sistema.
Algunas de las necesidades habituales son la gestidon de contactos, oportunidades y

ventas, el reporting, la prevision o las analiticas de datos, pero debes ir un poco mas
alla y definir tu situacion especifica.
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Busca un CRM que se ajuste a tu tamano y te apoye en tus
planes de crecimiento

Si eres una pyme, es importante que elijas una plataforma especifica para
pymes, ya gue otras herramientas empresariales ofreceran funciones que
NO se ajustaran a tus necesidades especificas. Asimismo, no tienes por qué
pagar por funciones que no utilizas, por lo que es interesante buscar un
CRM que ofrezca planes de suscripcion de distintos niveles.

De esta forma, no solo evitarads una inversion inicial innecesaria, sino que
empezaras pagando justo lo que necesitas y podras ampliar en el futuro
segun tu crecimiento.

Piensa en todas las areas de tu empresa que se podrian beneficiar de un CRM

A menudo las empresas implantan un CRM para su equipo de Ventas, pero pronto se dan cuenta de las ventajas que ofrece
también para otros departamentos, como Marketing o Asistencia al cliente. Al fin y al cabo, conectar los equipos mejora la
comunicacion, pone al cliente en el centro y puede dar lugar a mejoras de eficiencia, como situaciones de atencion al cliente que

generen nuevas oportunidades de venta.
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Decide si quieres un CRM on-premise o en la nube

Sera importante que decidas si quieres una solucién
hospedada en tus servidores o en |la nube, puesto que ello
tendra un impacto en tu movilidad, accesibilidad y costes.
La tendencia actual es pasar a la nube, por sus ventajas

de seguridad, reducido coste y compatibilidad
multiplataforma. Si prefieres poder acceder a tus datos en
cualgquier momento y lugar, tu eleccion probablemente serd
la nube. Sin embargo, deberas ir un paso mas alla y discernir cuales de tus

opciones ofrecen una buena experiencia a través de aplicacion (y no solo como un anadido para cubrir el expediente).

N

Investiga y compara varias soluciones

Con los criterios descritos hasta el momento, dedica un tiempo a investigar el mercado y ver qué opciones cumplen tus
requisitos. Luego, comparalas para determinar tus finalistas no sin antes someterlas a una ultima criba, en que debes categorizar
tus necesidades en tres categorias: “Lo imprescindible”, “Lo necesario” y “Extras”. De esta forma, podras crear una tabla y decidir
de forma objetiva cuadles de los candidatos se ajustan mas a tu perfil.
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Paso 06

Testea tus finalistas con una prueba gratuita

El dltimo paso sintetiza todo lo anterior y da la oportunidad
de ver en primera mano como es la solucién con la que
podrias trabajar en el futuro.

Es buena idea que esta prueba la realicen también miemlbros
de otros departamentos para que te puedan dar su parecer
en su area de especialidad.

Pronto, tendras tus conclusiones y podras empezar a utilizar

la herramienta que te ayudara a dar forma al futuro de tu
empresa.
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CAPITULO 05

esymen

Como hemos visto, un CRM es una pieza clave para el ahorro de las pymes, puesto
gue aumenta la eficacia, dispara la productividad y contribuye a reducir costes.

Ademas, poder incorporar tecnologias punta basadas en CRM como la Inteligencia
Artificial, las herramientas de Analitica Empresarial y la Inteligencia Empresarial
permite a las empresas ir un paso mas alld y automatizar todo tipo de procesos y
tareas. De esta forma, tu plantilla podra centrarse en tareas de verdadero valor
anadido, y la empresa en conjunto lograra hacer mas con menos.

No en vano las estadisticas muestran que 7 de cada 10 pymes en crecimiento
dispone de un CRM y que el 79 % del global estaran usando funciones de CRM con |A
a finales de 2023. Estas cifras dejan claro el valor de la innovacion y que adoptarla
adecuadamente genera beneficios que pueden marcar un antesy un despueés en
cualguier empresa.
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RECURSOS UTILES

Demostracion de CRM para pymes

Solicita una demostracion gratuita del potente y versatil CRM de Salesforce concebido para pymes para ver con tus propios 0jos
como puedes beneficiarte de todas sus ventajas y situar a tu empresa en el camino de la optimizacion.

VER LA DEMOSTRACION
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https://sage.saqqarainformatica.com/crm-sales-force

Recursos para pymes

No dudes en echar un vistazo a huestra pagina de recursos para pymes,
donde encontraras nuestros ultimos informes y documentos divulgativos,
y todo |lo que necesitas para hacer crecer con éxito a tu empresa.

VER LOS RECURSOS

Prueba gratuita del CRM de Salesforce para pymes

Accede directamente a una prueba gratuita para experimentar el CRM
numero 1 para pequenasy medianas empresasy ver cOmo puedes
generar clientes potenciales, aumentar las ventas, mejorar la satisfaccion

del cliente e innovar mientras creces.

EMPEZAR LA PRUEBA
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El blog

Descubre nuestro blog, que ofrece noticias
del sector e historias reveladoras sobre pymes
que, como la tuya, un dia valoraron
emprender el camino de la transformacion
digital. Novedades, analisis, tendencias y
mucho mas, jno te lo pierdas!

VISITAR EL BLOG



https://www.saqqarainformatica.com/recursos
https://blog.saqqarainformatica.com/
https://sage.saqqarainformatica.com/crm-sales-force
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iGracilas!

contacto@controlgroup.es

621 294 614
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https://controlgroup.es/
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