Responsable Comercial

| y human
CRM sin Adopcion Camp

Integrador de Software ERP - 45 empleados - Bogota, Colombia 6 semanas - Proceso comercial y adopcion real del CRM

EL PROBLEMA

Tres anos pagando licencias de un CRM que el equipo usaba por obligacién. Solo el 30 % de las
oportunidades estaba registrado y el forecast que llegaba a direccion se desviaba un %35 %. Cada
comercial vendia «a su manera.

ESTRATEGIA APLICADA - METODO ARCO

Analisis Acompanamos a 5 comerciales durante una semana y analizamos 18 meses de datos del CRM.

Radiografia E1l CRM no estaba mal: estaba configurado para direccién, no para quien vende. 23 campos
obligatorios, 9 etapas que nadie entendia y ningln beneficio para quien registraba.

Pipeline de 5 etapas con criterios de salida claros, campos reducidos a 7, plantillas de email
y propuesta integradas y un tablero personal por comercial.

Reconfiguramos el CRM, depuramos 1.200 oportunidades y acompanamos al equipo 4 semanas con
revision semanal de pipeline.

RESULTADOS PERSEGUIDOS

desviacion del forecast trimestral

oportunidades registradas en el CRM

duracion del ciclo de venta ahorradas por comercial en reporting

VOZ TIPO DEL CLIENTE

No necesitabamos otro CRM. Necesitabamos que el que teniamos sirviera al que vende. Ahora el

equipo lo abre porque le ahorra trabajo.

DOLOR DEL BUYER OBJECION QUE DESACTIVA FRENTE A
CRM sin adopcion real - sin prevision «Ya tenemos CRM» / «E1 equipo no lo va Proveedor de software que solo
fiable a usar»: sin cambiar de herramienta configura

HumanCamp - Caso tipo construido por el equipo Human humancamp.org - info@humancamp.org



