5 Pasos para
Identificar la
Necesidad de un CRM
en tu PYME

Disefiamos esta plantilla para ayudar a las PYMEs a reflexionar sobre sus
necesidades especificas, desafios y procesos actuales relacionados con la gestién
de clientes. De esta forma, podran identificar areas de mejora y entender como
una consultoria especializada puede optimizar su negocio y facilitar la
implementacion de un CRM de manera efectiva.

Paso 1: Evaluacion de la Situacion Actual
e ;Como se gestiona actualmente la informacion de los clientes?

o Opciones: Hojas de calculo, correos electrénicos, bases de datos
manuales.

e ;Qué tan eficiente es el seguimiento de los clientes potenciales y
existentes?

o Puntue del 1 al 5, donde 1 es poco eficiente y 5 es muy eficiente.

e ;Dénde estan los mayores problemas en el proceso de ventas y gestion
de clientes?

o Describa los procesos que generan problemas, como: seguimiento lento,
falta de visibilidad en las etapas de ventas, dificultades para coordinar
tareas entre equipos, o demoras en la respuesta al cliente.
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Paso 2: Identificacion de Necesidades Especificas

e ;Cuales son los principales objetivos al implementar un CRM?
o Organizar informacion.
o Mejorar la experiencia del cliente.
o Incrementar ventas.
o Automatizar tareas.

¢ ;Qué caracteristicas considera esenciales en un CRM?
o Automatizacién de ventas.
o Reportes detallados.
o Integracion con otras herramientas.

e ;Qué procesos de su empresa necesitan mayor organizacion o

automatizacion?

o Gestidn de clientes potenciales.
o Seguimiento de ventas.

o Comunicacién con clientes.

Paso 3: Desafios y Retos

e ;Cuales son los principales desafios al adoptar un CRM?
o Falta de tiempo.
o Resistencia al cambio.
o Falta de presupuesto.
o Falta de conocimiento técnico.

e ;Como cree que una consultoria podria ayudar a superar estos

desafios?

o Capacitar al equipo.

o Adaptar el CRM a sus necesidades.

%& o Acompafiamiento continuo durante la implementacion.



Paso 4: Definicién del Exito
e ;Cuales serian indicadores clave de éxito para la implementacién del
CRM?

o Reduccién en el tiempo de gestion de datos.
o Aumento en la satisfaccidn del cliente.
o Incremento en las ventas.
o Mejora en la comunicacién interna del equipo.
o Aumento en la eficiencia de la atencidn al cliente.

e ;Como mediria el impacto de un CRM en la productividad del equipo?
o Comparacion de tiempo invertido antes y después de implementar el

CRM.

o Retroalimentacion del equipo sobre la eficiencia de los procesos.

Paso 5: Plan de Accidn
e ;Cuales serian los siguientes pasos para empezar a implementar un
CRM?

o Contactar a una consultoria.
o Investigar opciones de CRM.
o Definir presupuesto para la implementacién.

e ;Quiénes seran los responsables del proceso de implementacion?
o Gerencia.
o Equipo de ventas.

o Departamento de Tecnologia de la Informacidn.
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CONCLUSION

LAhora que has completado estos cinco pasos, deberias tener una vision mucho
mas clara de las necesidades de tu empresa y de cdmo un CRM puede marcar la
diferencia. Si tu evaluacidbn muestra que ya estas listo para implementar un
CRM, es el momento perfecto para avanzar con el plan de accién y buscar el
soporte adecuado.

En cambio, si identificaste desafios significativos, considera cdémo una
consultoria puede ayudarte a superarlos y facilitar el proceso. En cualquier
situacidn, estar bien preparado asegurara una implementacion exitosa y un

impacto positivo en tu negocio.
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