Servicio al cliente:
tu aliado empresarial
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Creacidén de perfiles de cliente:
« Segmentacion de mercado

 Necesidades y expectativas

Escucha activa:

~ tucliente

 Canales de comunicacion
 Herramientas para recopllar feedback
Empatia y personalizacion:

* Trato Individualizado

 Adaptacion de productos y serviclos
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Definicion de los objetivos: CAMARA DE COMERCIO
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 Mejora de |la satisfaccion del cliente

 Reduccion de quejas

e Aumento de |la lealtad

Establece

una

- estrategia e Correo eléctrénico
« Chaten vivo

® 7
de atenCIon * Redes sociales
al CIiente » Aplicaciones de mensajeria

Establecimiento de protocolos:

Eleccion de los canales de atencion:

e Teléfono

 Atencion rapida y eficiente

* Solucion de problemas

e Escalamiento de incidencias



Algunos objetivos medibles...

Objetivo

Indicadores Clave de Rendimiento (KPI)

Aumentar la satisfaccion del cliente

NPS (Net Promoter Score), CSAT (Customer
Satisfaction), CES (Customer Effort Score),
tasa de repeticion de compra, volumen de
resenas positivas

Reducir el tiempo de respuesta a las
consultas

Tiempo promedio de primera respuesta, tasa
de resolucion en el primer contacto

Mejorar la resolucion de problemas en el
primer contacto

Tasa de resolucion en el primer contacto,
tasa de escalamiento de casos

Disminuir la tasa de abandono del carrito
de compras

Tasa de abandono del carrito, tasa de
conversion

Incrementar la tasa de retencion de clientes

Tasa de churn (pérdida de clientes), lifetime
value (valor del cliente a lo largo del tiempo)

Aumentar el ticket promedio

Valor promedio por transaccion, tasa de
venta cruzada

Reducir el numero de quejas

Numero de quejas recibidas, tasa de
resolucion de quejas
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Algunos objetivos medibles...

Objetivo

Indicadores Clave de Rendimiento (KPI)

Mejorar la calificacion de las resenas en
linea

Calificacion promedio en plataformas como
Google My Business, Yelp

Incrementar el trafico a la pagina de
contacto

Numero de visitas a la pagina de contacto,
tiempo promedio en la pagina

Aumentar el numero de seguidores en
redes sociales

Numero de seguidores en cada red social,
tasa de engagement

Mejorar la reputacion de la marca en linea

Sentimiento de las menciones en redes
sociales, numero de menciones positivas

Reducir el costo por contacto

Costo promedio por interaccion con el
cliente, costo total de atencion al cliente

Aumentar la eficiencia de los agentes de
atencion al cliente

Numero de casos resueltos por agente,
tiempo promedio por caso

Reducir el tiempo de espera en cola

Tiempo promedio de espera, tasa de
abandono de la cola

Incrementar la venta cruzada y ascendente

Tasa de venta cruzada, tasa de venta
ascendente
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Consideraciones @
adicionales al
eslta blecer Alinear los objetivos con la estrategia general del
objetivos negocio: que los objetivos de atencion al cliente

contribuyan a los objetivos generales de tu
empresa.

Establecer objetivos SMART: Especificos,
Medibles, Alcanzables, Relevantesy con un

Tiempo definido.

Priorizar los objetivos: No abordes todos los
objetivos al mismo tiempo. Prioriza los que
tengan un mayor impacto.

Revisar y ajustar los objetivos de forma regular:
as necesidades de tus clientes y las condiciones
del mercado cambian constantemente, por lo que
debes estar dispuesto a ajustar tus objetivos en '
consecuencia.
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®
Herramientas
y tecnologias 5 |

o Software de gestion de relaciones con el

- para mejorar  cliente (CRM)
' ® 7 Organizacion de la informacion del cliente
Ia.atenCIon al Automatizacion de tareas
CI lente Chatbots y asistentes virtuales:

Atencidn al cliente 24/7

Respuestas a preguntas frecuentes
Analisis de datos:

ldentificacion de tendencias

Mejora continua de la atencion

| /
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Importancia
de la

- formacion
del equipo

Capacitacion en habilidades de
comunicacion:

 Escucha activa

« Empatia

* Resolucion de conflictos
« DISC

Transmision de la cultura de servicio al
cliente:

* Valores de |la empresa
« Compromiso con el cliente
« ALERTA




. &
Metricas y
@ ® 7
medicion . -
., e Indicadores clave de rendimiento (KPIs):
del eXItO * Tiempo de respuesta

 Tasa de resolucion de problemas

e« Satisfaccion del cliente
Encuestas de satisfaccion:
Diseno y aplicacion

Analisis de resultados
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Aqui te dejo 4 preguntas que puedes
hacerles a tus clientes para medir la
satisfaccion con una interaccion especifica
(CSAT):

1.Enunaescaladel 1al5, ;como
calificarias tu satisfaccion con la
atencion que recibiste de nuestro
equipo de soporte?

2. ;Fue facil para ti encontrar lo que
estabas buscando en nuestra tienda
en linea?

3. ;Nuestro producto/servicio funcioné
como esperabas?

4. ;Hubo algo que te gusto
especialmente o que no te gustd de tu
experiencia reciente con nosotros?

Recuerda que las preguntas deben ser
especificas a la interaccion que deseas
medir, como una compra, una solicitud
de soporte, una visita a una tienda
fisica, etc. Esto te permitira obtener
retroalimentacion precisa y tomar
medidas para mejorar la experiencia del

cliente. 4:03 p. m.

® Mensaje
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Dame 4 preguntas Net Promoter
Score (NPS): para preguntar a los
clientes qué tan probable es que
recomienden tu producto o servicio a

otros. 4:00p.m. v/

Aqui te dejo 4 preguntas que puedes
hacerles a tus clientes para medir el NPS
(Net Promoter Score):

1. ;Enunaescaladel 0al 10, qué tan
probable es que recomiendes nuestro
producto/servicio a un amigo o
familiar?

2. ;Qué te gustd de nuestro producto/
servicio?

3. ;Qué no te gustd de nuestro producto/
servicio?

4. ;Como podriamos mejorar nuestro
producto/servicio para que sea
perfecto para ti?

Estas preguntas te permiten obtener

una puntuacion numeérica (la primera
pregunta) y comentarios cualitativos (las
otras tres preguntas) que te ayudaran

a entender mejor la satisfaccion de tus ¥

7
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con la que el cliente pudo resolver su

problema. 4:03p.m. v/

Claro, aqui te dejo 4 preguntas que puedes
hacerles a tus clientes para evaluar la
facilidad con la que pudieron resolver su
problema (CES):

1. ;Cuan facil o dificil fue para ti
resolver tu problema o necesidad con
nosotros?

(Escala de respuesta: Muy facil, Facil,
Neutral, Dificil, Muy dificil)

1. ;Cuanto esfuerzo crees que tuviste
que hacer para resolver tu problema o
necesidad?

(Escala de respuesta: Muy poco esfuerzo,
Poco esfuerzo, Neutral, Mucho esfuerzo,
Muy mucho esfuerzo)

1. ;Fue facil para ti encontrar la
informacion o el apoyo que
necesitabas para resolver tu
problema?

(Escala de respuesta: Si, Neutral, No)
1. ;Hubo algo que te impidio resolver v

) Mensaje

< O 11 x
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Ejemplo
basico de
encuesta
sencilla, con

apoyo Al en
WhatsApp.
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El Rol de los
Colaboradores
en la Atencion

al Cliente



Los colaboradores como ®
embajadores de la marca

* La primera impresion cuenta

 La importancia de la actitud y la
empatia

e Son la Iinterfaz de |la Cultura
Corporativa

 Transmiten el ADN empresarial




Temas para capacitacion %)
y desarrollo del personal cimasa oe comsrcio

 Habilidades comunicativas efectivas

* Resolucion de problemasy manejo de objeciones
 Conocimiento profundo de los productos y servicios
 Uso de herramientas tecnoldgicas

« Atencion telefonica y por correo electronico

o Atencion presencial

e Gestion de redes socilales

* Delegacion de responsabilidades
« Fomento de la Iiniciativa

 Creaclion de un sentido de pertenencia




Temas especificos para @
capacitar a los colaboradores CAMARA DE COMERCIO
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Servicio al cliente orientado al cliente:

 Poner al cliente en el centro de todas las acciones
 Personalizar |la atencion

o Superar las expectativas del cliente

Gestion de quejas y reclamaciones:

 Escuchar activamente al cliente

« Mantener la calma vy |la profesionalidad

* Buscar soluciones rapidas y efectivas

Ventas cruzadas y upselling:
e |dentificar las necesidades del cliente

» Ofrecer productos o servicios complementarios




Temas especificos para
capacitar a los colaboradores

Uso de herramientas de gestion de clientes (CRM):

* Registro de interacciones con los clientes
 Seguimiento de las oportunidades de venta
Protocolos de atencidén en diferentes situaciones:
« Atencion a clientes insatisfechos

 Manejo de clientes dificiles

« Atencion a clientes con necesidades especiales
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Motivacion y
reconocimiento

Programas de incentivos
Reconocimiento publico de los logros
Creacion de un ambiente de trabajo positivo

Salario emocional

@
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Personalizacidon: Adapta las iniciativas de
reconocimiento a las preferencias y
necesidades individuales de cada
empleado.

Frecuencia: El reconocimiento debe ser
constante y oportuno.

Sinceridad: Los reconocimientos deben ser
sinceros y especificos, no solo frases
geneéricas.

Diversidad: Ofrece una variedad de
opciones de reconocimiento para satisfacer
las diferentes necesidades de tus
empleados.

sistema de bonos basado en el desempeno individual o del

equlipo

Asigha a cada empleado un mentor experimentado que |lo

guie en su desarrollo profesional.

Flexibilidad en sus horarios o lugar de trabajo, siempre que '
sea compatible con las necesidades del negocio.
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Medir la

satisfaccion
del cliente




Encuestas de satisfaccion @)
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 Net Promoter Score (NPS): Pregunta a los clientes
gueé tan probable es que recomienden tu producto

O serviclo a otros.

« Customer Satisfaction (CSAT): Mide |a satisfaccion
con una interaccion especifica (por ejlemplo, una
compra, una llamada de atencion al cliente).

 Customer Effort Score (CES): Evalua la facilidad con
la que el cliente pudo resolver su problema.




Analisis de comentarios ®
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Redes sociales: Monitorea las
menciones de tu marca y analiza los
comentarios.

Reviews en plataformas: Revisa las
resenas en Google My Business, Yelp,
etc.

Encuestas abiertas: Permite a los
clientes expresar sus opiniones
lIbremente.




Analisis de métricas ®
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Tasa de retencion de clientes: Indica cuantos clientes
repiten la compra.

Tasa de abandono del carrito: Mide la cantidad de
clientes que abandonan el proceso de comypra.

Ticket promedio: Evalua el valor promedio de cada
compra.

Ten presente:

« Regularidad: Realiza encuestas y analisis de forma regular para
identificar tendencias.

« Segmentacion: Analiza los resultados por segmentos de
clientes para identificar areas de mejora especificas.

« Accidn: Utiliza los resultados para implementar cambios y
mejoras.
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Manejo de
situaciones y

crisis de
reputacion




Manejo de situaciones de crisis ®
de reputacion
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ldentifica y responde a las crisis |lo
antes posible.

Admite |los errores y ofrece
disculpas sinceras.

Utiliza un
lenguaje sencillo y evita culpar a otros.

Demuestra que te ;’3:" |
preocupas por sus sentimientos y necesidades. TN A

Proporciona soluciones
concretasy compensa a los clientes afectados.

Sigue de cerca la
evoluclion de la crisis y ajusta tu estrategia segun
sea hecesario.



Consejo:

Comunica claramente las
expectativas y los limites de|
servicio o producto ofrecido.

Proporciona informacion detallada
Yy asegurate de gue comprendan
las caracteristicas y limitaciones
del producto o servicio.

Ofrece opciones alternativas si es
posible.
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Consejo:

Establece expectativas realistas sobre
los tiempos de respuesta y explicalos
claramente al cliente.

Comunica cualquier retraso de
Mmanera proactiva y ofrece
actualizaciones regulares sobre el
progreso.

Prioriza las necesidades urgentesy
resuelve los problemas o mas rapido
posible.
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Consejo:

Ayuda al cliente a tomar decisiones
ofreciendo informacion adicional,
testimonios de clientes anteriores
o demostraciones del producto.

Haz preguntas ablertas para
entender mejor sus necesidades
y preferencias, y ofrécele opciones
gue se ajusten a sus criterlios.




Consejo:

Construye confianza estableciendo
credibilidad y mostrando
transparencia en todas las
INnteracciones.

Proporciona pruebas tangibles,
como testimonios de clientes
anteriores, garantias o politicas de
devolucion, para respaldar tus
afirmaciones y promesas.
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Consejo:

Explica claramente las politicas de
precios y promociones de tu
Nnegocio.

Mantén la firmeza en tus politicas,
oero ofrece soluciones
alternativas o valor agregado para
satisfacer al cliente dentro de |lo
razonable.




Consejo:

Prioriza tu seguridad vy |la de tus
empleados.

Mantén la calma y no respondas
con agresion.

Establece limites claros vy
comunica gue no toleraras el
comportamiento abusivo. Si es
necesario, busca la intervencion
de un supervisor o autoridad
superior.
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Consejo:

Escucha atentamente sus
oreocupaciones y busca soluciones
gue satisfagan sus necesidades.

Ofrece opciones de reembolso,
cambio de producto o credito en
funcion de tus politicas de
devolucion.

Haz un seguimiento para
asegurarte de que el problema se
resuelva satisfactoriamente.
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Consejo:

Mantén una postura firmey
orofesional.

No cedas a demandas

irrazonables o
comportamiento manipulador.

Comunica claramente tus
politicas y limites, y mantén |a
consistencia en su aplicacion.




Consejo:

Escucha con empatia y muestra
comprension hacia sus
preocupaciones o situaciones
personales.

Ofrece apoyo emocional y, si es
posible, busca soluciones que
vayan mas alla de la transaccion

comercial para ayudar al cliente.

;

,.-;".'
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Abordar y
entender las

objeciones de
manera efectiva
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Escucha activamente: Presta atencion a las objeciones del cliente y
escucha con empatia para comprender completamente sus
preocupaciones y motivaciones.

No te lo tomes personal: Recuerda que las objeciones no son atagues
personales, sino oportunidades para entender mejor las necesidades
del cliente y ofrecer soluciones adecuadas.

Haz preguntas que aclaren: Para profundizar en la objeciony
comprender completamente las preocupaciones del cliente, haz
preguntas abiertas que fomenten la conversacion.

Busca el verdadero motivo: A menudo, las objeciones pueden ser
superficiales y no reflejar la verdadera razon detras de |la resistencia del
cliente. Investiga mas para descubrir el motivo subyacente.
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Responde con informacion relevante: Proporciona respuestas
claras y argumentos solidos que aborden directamente las

preocupaciones del cliente y demuestren el valor de tu producto o
serviclo.

Ofrece soluciones alternativas: Si el cliente tiene una objecion
legitima, busca soluciones alternativas que puedan satisfacer sus
necesidades y superar sus preocupaciones.

Utiliza testimonios y casos de éxito: Comparte experiencias de
clientes anteriores gue hayan superado objeciones similares y hayan
quedado satisfechos con tu producto o servicio.

Mantén una actitud positiva: Mantén una actitud optimista y
proactiva al abordar las objeciones, mostrando al cliente que estas '
comprometido a encontrar una solucion gue funcione para ellos.
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Ofrece garantias y politicas de devolucion: Si es relevante para tu
Nnegocio, ofrece garantias solidas y politicas de devolucion flexibles
para tranquilizar al cliente y eliminar el riesgo percibido.

Ponte en sus zapatos: Tener empatia con el cliente te ayudara a
comprender mejor sus preocupaciones y a abordarlas de manera

Mmas efectiva.

Sé paciente: Algunas objeciones pueden requerir tiempoy
seguimiento para superarse. Mantén la calma y sé paciente en el

Proceso.

Aprende de cada objecion: Cada objecion es una oportunidad de

aprendizaje. Utiliza la retroalimentacion de los clientes para
mejorar tus productos, servicios y habilidades de venta. '
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iNO perdas platica!

cCuando se
deberia dar
un
descuento?



¢Cuando se deberia - ©®

dar un descuento? R ABURRA SUR

« Venta de liquidacion: Para
eliminar inventario antiguo o
descontinuado.

 Promocion de temporada:
Durante periodos de ventas
especiales como Dia de |la Madre,
Navidad, Amor y Amistad.

« Clientes nuevos: Como incentivo
para atraer a nuevos clientes y
ganar su lealtad inicial.




¢Cuando se deberia @
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dar un descuento? oA

 Grandes volumenes de compra:
Para clientes que realizan
compras al por mayor o en
grandes cantidades.

« Compras repetidas: Descuentos
pOr compras recurrentes o
SUSCrIpCIONEeS a serviclos.

* Primeras compras: Descuentos
especlales para clientes que
estan realizando su primera
compra en tu negocio.




¢Cuando se deberia @
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dar un descuento?

* Promocidn cruzada: Descuentos
para clientes qgue compran
productos complementarios o
relacionados.

« Referidos: Descuentos para
clientes que refieren a nuevos
clientes a tu negocio.

« Cumpleanos o aniversarios:
Descuentos especiales para
clientes en su cumpleanos o
aniversario de compra.




¢Cuando se deberia @
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dar un descuento?
.

* Errores del negocio: Como
compensacion por errores en €l
servicio al cliente o problemas
con el producto.

« Campanas de mercadeo:
Descuentos ofrecidos como parte
de una campana publicitaria o
de mercadeo especifica.

« Recompensas por opiniones o
comentarios: Descuentos
ofrecidos a clientes que
proporcionan comentarios o
resenas sobre su experiencia.
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El descuento

no solicitado




El descuento debe ser
planeado con
inteligencia comercial
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Desvaloras tu producto o servicio: Ofrecer descuentos sin una
razon clara puede llevar a la percepcion de que el producto o
servicio no tiene el valor originalmente establecido.

Dejas de generar ingresos potenciales: Al dar descuentos sin
solicitarlos, [a empresa puede perder ingresos que de otro
modo halbria obtenido a travées de ventas al precio completo.

Creacidn de expectativas de descuentos futuros: Los clientes
pueden esperar descuentos regulares si se acostumibran a
recibir descuentos no solicitados, [o que puede afectar Ia
rentabilidad a largo plazo.




cPara qué haces
un descuento que CﬂMARA@OMERCIO
no te han pedidO? ABURRA SUR

Valor de marca afectado: Ofrecer descuentos no solicitados
puede afectar la percepcion de la marca y hacer que sea
percibida como de menor calidad o valor.

Menor rentabilidad: Los descuentos no solicitados pueden
reducir significativamente la rentabilidad de |la empresa,
especialmente si se ofrecen de manera indiscriminada.

Desmotivacion de los clientes para pagar el precio
completo: Al ofrecer descuentos sin que los clientes los
soliciten, se corre el riesgo de que los clientes esperen
siempre un precio mas bajo y se muestren reaclios a pagar €l

porecio completo en el futuro.




cCual es el valor &
perCibido de tu CAMARA DE COMERCIO
producto o servicio?

Falta de diferenciacidon: Puede hacer que la empresa sea
percibida como una opcion de bajo costo en lugar de destacar
por otros atributos como |la calidad, el servicio al cliente o |a

INNnovacion.

Desconfianza del cliente: Los descuentos no solicitados pueden

generar desconfianza en los clientes, quienes pueden
preguntarse por gue la empresa esta dispuesta a bajar el precio

sin Motivo aparente.

Dependencia de los descuentos: Si |os clientes se acostumbran
a recibir descuentos no solicitados, la empresa puede volverse

dependiente de estas promociones para Impulsar las ventas, |o '
gue puede afectar negativamente su salud financiera.
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Consejos para
mejorar el servicio

al cliente como
estrategia de éxito
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« Comunica claramente las expectativas y los
plazos a los clientes para evitar malentendidos.

 Solicita retroalimentacion regularmente y utiliza
esa informacion para mejorar continuamente.

 Asegurate de que el proceso de compra sea
Intuitivo y facil de entender para los clientes.

 Mantén una presencia activa en las redes
socClales para responder preguntas y comentarios
de los clientes.

e Establece un tono de voz de |la marca coherente
en todas las comunicaciones con los clientes.
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 Responde rapidamente a las consultasy
guejas de los clientes, preferiblemente en un
plazo de 24 horas.

« Utiliza un lenguaje positivo y amable en
todas las interacciones con los clientes.

« Fomenta la comunicacion clara y
transparente en todas las etapas del proceso
de compra.

 Agradece a |los clientes por su compray su
retroalimentacion positiva o constructiva.

« Establece estandares de servicio al cliente y
asegurate de que se cumplan
consistentemente.
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« Capacita a los empleados para manejar

situaciones conflictivas de manera calmaday
constructiva.

« Sé proactivo al anticipar las necesidades del
cliente y ofrecer soluciones antes de que
surjan problemas.

 AsegUrate de que todos los miembros del
equipo estén bien informados sobre |los
productos o servicios gue ofrecen.

 Implementa sistemas de retroalimentacion
para recopilar opiniones de los clientes y
mejorar continuamente.

« Admite los errores y toma medidas para
corregirlos de manera rapida y efectiva.




Mantén un tono profesional y cortés incluso
en situaciones dificiles o confrontativas.

Empodera a los empleados para tomar
decisiones y resolver problemas en el
momento.

Sé consistente en la calidad del servicio al
cliente, Independientemente del canal
utilizado (en persona, en linea, por teléfono,
etc.).

Sé transparente sobre las politicas de
devolucion, reembolso y garantia.

Personaliza la comunicacion con los clientes
utilizando sus nombres y detalles relevantes.
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L Qué es el Upselling?

El upselling es una técnica de ventas que
consiste en ofrecer al cliente

~durante
el proceso de compra.

La Idea es que el cliente adquiera un
oroducto superior al gue iniclalmente
tenia en mente, pagando un precio Mas
alto.
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¢Como funciona el upselling
para que sea efectivo? @
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Conocer al cliente: Entender sus necesidades, preferenciasy
presupuesto es clave para ofrecerle opciones gue realmente
agreguen valor.

Ofrecer opciones relevantes: Las sugerencias deben ser
pertinentes y mejorar la experiencia del cliente.

Destacar los beneficios: Explica claramente como el producto o
serviclo superior resolvera mejor sus necesidades.

Crear un sentido de urgencia: Usa frases como "por tiempo
IMmitado" o "oferta especial" para incentivar [a compra
InMediata.

Personalizar la oferta: Adapta la propuesta a cada cliente,
demostrando que te preocupas por sus necesidades especificas.




Ejemplos de upselling

@
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Restaurantes: Ofrecer una botella de vino para acompanar la
cena o un postre especial. Paguete: Entrada, plato fuerte, postre.

Tiendas de electronica: Sugerir una extension de garantia o un
paguete de accesorlios.

Hoteles: Ofrecer una habitacidon con vista al pargue, mar o un
paguete de spa.

Tiendas de ropa o moda: Sugerir un conjunto completo o
accesorios qgue complementen la prenda elegida.

Software: Ofrecer una version premium con caracteristicas
adicionales. Ofrecer la configuracion personalizada.




Beneficios del upselling &
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Aumento de los ingresos promedio por venta: Al vender
productos o servicios de mayor valor, se incrementa el ticket

promedio.

Mayor satisfaccion del cliente: Al ofrecer opciones que
mejoran la experiencia del cliente, se aumenta su satistaccion.

Fortalecimiento de la relacidon con el cliente: El upselling
demuestra al cliente que te preocupas por sus necesidadesy

gue gquleres ofrecerle lo mejor.

Optimizacion del inventario: Al vender productos de mayor
margen, se puede optimizar el inventario y mejorar |a
rentabilidad.




Ojo al detalle de
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No seas intrusivo: E| upselling debe ser sutil y no debe
INnterrumpir la experiencia de compra del cliente.

Formar a los vendedores: | os vendedores deben estar

capacitados para identificar las oportunidades de upselling y
presentar las opciones de manera efectiva. Se nota cuando un

vendedor es presionador solo por sus metas.

Medir los resultados: Es importante medir el impacto del
upselling en las ventas y |la satisfaccion del cliente.
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Como elegir el CRM
adecuado?

@
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Considera los siguientes factores:

Los CRMs mas grandes y complejos
suelen ser mas adecuados para empresas grandes.

Los precios de los CRMs varian considerablemente,
desde opciones gratuitas hasta soluciones empresariales muy
costosas.

. Qué funcionalidades necesitas?
cQuileres gestionar ventas, marketing, serviclo al cliente o una
combinacion de estos?

¢cQué tan facil es de usar para tu equipo?

INntegraciones: ¢ Necesitas qgue se iIntegre con otras herramientas '
que utilizas?




Ventajas: @
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necesidades de cualguier empresa, desde peguenas startups
hasta grandes corporaciones.

Se integra facilmente
con otras aplicaciones como marketing automation, e-
commerce, etc.

Cuenta con una gran comunidad de
usuarios y desarrolladores, lo gue facilita la resolucion de
problemasy la busgqueda de soluciones.

Desventajas:

salesforce

Puede ser abrumador para empresas
peguenas o con necesidades basicas.

=S una de las opciones mas caras del mercado.

Requilere una inversion de tiempo
para dominar todas sus funcionalidades.
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MarketingHub ™~

Combina CRM, marketing, ventas y servicio al
cliente en una sola plataforma.

Ventajas:

Tiene una Interfaz intuitiva y es facil de
configurar.

Ofrece una version gratuita con
funcionalidades basicas.

Desventajas:

Las funcionalidades mas
avanzadas estan disponibles solo en los planes de pago.

 Puede resultar basico para empresas con necesidades muy
especificas.




Zoho %)
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' Ventajas:

Ofrece una amplia gama de planes a precios
competitivos.

Permite adaptar el sistema a los procesos de
Nnegocio de cada empresa.

Se Integra
facilmente con otras herramientas de la suite de Zoho.

Desventajas:

* Interfaz menos intuitiva que otras opciones.

 Puede ser mas dificil de configurar para usuarios Nno técnicos.




pipedrive D
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' Ventajas:

Disenado especificamente para equipos de
ventas, con un enfogque en el seguimiento de oportunidades.

Utiliza un tablero visual para gestionar las
ventas y el flujo de trabajo.

Tiene una curva de aprendizaje mas corta que

otros CRMs.

Desventajas:

* Limitado para otras areas como marketing y servicio al
cliente.

 Opciones de personalizacion mas limitadas que otros CRMs.
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Microsoft
Dynamics CRM
' Ventajas:
Se Integra
facilmente con otras aplicaciones de Microsoft, como Office

5605y Azure.

Ofrece una gran flexibilidad para adaptar el
sistema a las necesidades especificas de cada empresa.

Es una solucion robusta y escalable para grandes
empresas.

Desventajas:

Dyede ser excesivo para peguenas empresas.

=S una de las opciones mas caras del mercado.




Contacto Camara de Comercio Aburra Sur
Lina Maria Sierra Gonzalez
Asesora Empresarial

Teléefono 4442344 ext. 1360
Correo promotor4@ccas.org.co
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camaraaburrasur.com
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