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Objetivo del Estudio

En esta edicion de Septiembre se buscd entender el nivel
de adopcion del CRM en las Pymes argentinas del sector
de la construccion, un sector tradicionalmente
heterogéneo (que incluye multiples rubros ) y altamente
dinamico. También se relevaron los principales problemas
gue limitan una adopcion generalizada de este sistema
estratégico.

Resultados Relevantes

El principal insight obtenido del estudio lo
constituye el hecho de que mas del 80% de
las Pymes no puede resolver eficientemente
procesos comerciales clave como el

seguimiento de oportunidades, reportes y
analisis de ventas; y tareas automatizadas
simples. A continuacién el grafico con los
porcentajes de respuestas:

¢_.Cudles son hoy los principales desafios que enfrentan
hoy en la gestiéon de ventas ?

21 respuestas

| Tareas manuales que podrian automatizarse
W Seguimiento de oportunidades
I Reportes y analisis de ventas
- B Organizacion de dientes y prospectos

 20% W Falta de integracién con otras aplicaciones

24%

24%




La gran mayoria de las empresas también manifestd que
Nno cuenta con un sistema centralizado de gestion
comercial, mas alla de que cuente con un CRM en uso. Esto
es debido a que carecen de integraciones o el personal no
tiene la capacitacion necesaria para utilizar la aplicacion sin
depender de los otros medios como el whatsapp, las
planillas de excel y el mail (no integrado) .

¢Coémo hacen actualmente el seguimiento de sus
contactos comerciales y oportunidades de venta?

21 respuestas

7 Planillas de Excel

I Correo electrénico

P whataspp

B Un sistema de gestidn (CRM u otro)

B Mo tenemos un sistema definido

/E malvtics

Este grafico sefala que sélo un 15% de las firmas que
respondieron el relevamiento trabaja con el CRM en
forma centralizada y Unica. El 26 % utiliza en igual medida
las planillas de excel y el correo electronico. Muy
seguidamente el canal whatsapp. Lo que implica muchas
veces que las tareas se dupliquen y aumente la
probabilidad de cometer errores por la multiplicidad de
canales. La falta de trazabilidad de las comunicaciones con
los clientes también conlleva un menor control en la
organizacion.



Otros resultados de interés

Mas del 12 % de las empresas encuestadas
evalia cambiar de CRM. Muy probablemente
la implementacién no ha sido realizada con
un abordaje profesional y estratégica.

También la complejidad de usos y los costos
son un factor preponderante. En futuros
relevamientos se podrd indagar en mayor
detalle estos temas.

Dimensidén: Satisfaccién y uso de CRM

21 respuestas

3. ;Utilizan actualmente algin CRM para gestionar las ventas?
M 5i, v estoy conforme

5i, pero estoy buscando otras opciones
I Mo usamos ningtin CRM, pero estamos evaluando incorporar uno

Mo usamos CEM y no lo necesitamos

Zoho
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Principales conclusiones

1.El CRM se presenta como una solucion al alcance de las
empresas pequenas y medianas, pero conlleva una
planificacion detallada para que sea exitosa.

2.La multiplicidad de canales y recursos no integrados
complejizan el proceso de ventas, y a la larga esto
repercute en la fidelizacién del cliente.

3.La auditoria de procesos y un mapeo de las
actividades pueden ser un aspecto clave a la hora de
implantar una solucion de gestion, que resulte en el
mediano plazo en un activo para la organizacion.

[
U

Federico J. De Simén
Direccion - FDS Comunicacion

BN federico@fdscomunicacion.com
+54.11 4198 0125
www.fdscomunicacion.com

Partner autorizado

11 FDS 0

COMUNICACION




