EEECRM

LA RELACION CON LOS CLIENTES, CLAVE DEL EXITO EMPRESARIAL

La Empresa

Caldeyro Victorica es una de las empresas de bienes raices mas importantes
de Uruguay. Con mas de 25 afios de trayectoria en el mercado inmobiliario,
se distingue por su constante incorporacién de innovaciones tecnoldgicas CALDEYRO

) ) ) VICTORICA
que le permiten estar a la vanguardia de sus competidores.

El Desafio

La empresa gestiona diariamente cientos de contactos, propiedades, consultas, etc. Por eso
necesitaba integrar la gestion de relaciones con los clientes a los circuitos operativos clave, a fin de

optimizar sus procesos e incorporar indicadores para la toma de decisiones.

La Solucion

Implementar SuiteCRM para integrar la gestidon de propiedades con los ciclos de marketing y ventas
de la empresa. Con el objetivo de brindar al cliente una atencién de excelencia y construir relaciones

a largo plazo.

Moddulo de Propiedades (desarrollado por Disytel): recibe informacion sobre las propiedades dadas
de alta en un sitio web externo lo cual evita la doble carga manual de las mismas. Este mddulo
permite, ademas, catalogar las propiedades para su seguimiento; obtener informacién sobre las

visitas realizadas y contar con un completo registro de actividades, en cada una de ellas.
Moddulo Oportunidades: se cred una nueva accidn sobre este mddulo para obtener una Lista de
Publico Objetivo (LPO) segun el criterio de busqueda realizada, de esta forma se facilita el armado de

un grupo de personas a las que realmente les pueda interesar una propiedad.

Moddulo Publicaciones: contiene informacion sobre los espacios de publicidad contratados para la

promocién de cada propiedad.

Campafias: esta tarea permite armar una Lista de Publico Objetivo al comienzo de cada dia.
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CASO DE EXITO MCRm

Los Beneficios

Contar con un sistema CRM ha permitido a Caldeyro Victorica contar con grandes beneficios, como
por ejemplo:

e Integrar las distintas areas de la empresa.

e Unificar criterios de atencidn al cliente.

e Acceder al historial de acciones (visitas, Ilamados, publicaciones, etc.) de cada propiedad.

e Ahorrar tiempo. Al evitar la duplicacién de tareas.

e Simplificar el trabajo del personal. Al brindarles mayor informacion.

e Mejorar, aun mas, la calidad de la atencioén al cliente.

ERIBENG Bienvenido, Usuario [ Salir] Empleados Admin Soporte Avuda Acerca de
€ VICTORICA
Mapacelsio = | £ [ || Semch
E Propiedades Pedidos Medios Cuentas Contact Opor i Clientes Pot ialk F icacic Propiedades Descartadas b

Agregar Dashlets

Mis Principales Oportunidades 2N X

(1-5de3808)  » | M

. Toma de Etapa de Earas Usuario
Nombre Oportunidad < Cuenta & G oportunidad e p;:;'m@D Asignado
g s
Casas en la Barra s Clentz Interés Adriana 2=
Existente
Julio M 5 Publico Investigacion Adriana lefl=
General I
Veronica C 5 Publico Interés Alsjandra 2] 5
E— General fEkEndE S
Todas las Oportunidades Por Toma de Contacto Por Resultado AR

Sin definir §

Cliente Existente: §

Publico General - §

WehTolead: §

Alados: §

1)
Walor de s coortunicad en g

. Interés . Investigacién . Ciers - Gane . Ciere - Pierde

ISY-I-H_\ Tel: +5411 4812.2770 - ventas@disytel.net - w

openConsulting




