
Tu negocio crecerá mejor
digitalizando procesos desde una
suite gratuita que se integra con
otras herramientas
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CRM, 
una herramienta
clave para tu
negocio
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1 Beneficios de usar un CRM 
en tu negocio

A medida que el negocio crece también crecen las

necesidades operativas y con ello los procesos de

ventas, marketing y atención al cliente; por este motivo

es necesario disponer de un CRM donde gestionar  

todas las  acciones relacionadas con ventas, marketing,

contactos, entre otras.

El CRM (Customer Relationship Management), cuya

traducción al español viene a ser “gestión de la

relación con el cliente”, es un software que te permite

dar solución al conjunto de acciones que se realizan

sobre los clientes y las acciones comerciales a partir

de un cuadro de mandos detallado.



Inbound es una metodología
basada en llegar a tus
potenciales clientes cuando
ellos busquen lo que ofreces



BENEFICIOS 
Y 

VENTAJAS

Mejora las ventas, ya que permite generar
fidelización y confianza de los clientes a través de
una respuesta y atención oportunas

Aumenta el índice de fidelización de
los clientes, fomenta la experiencia
positiva con tu marca

Favorece la comunicación interna, sobre todo en
las áreas de marketing, ventas y atención al cliente

Ahorro de tiempo y dinero, porque te permite
automatizar procesos

Elabora fácilmente informes personalizados,
consiguiendo ver los rendimientos de las ventas,
ofertas cerradas, entre otros.

Mantiene actualizadas las bases de datos,
disponiendo a cualquier hora y lugar con un
dispositivo conectado a internet.
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Como puede ayudarte en tu 
estrategia de marketing digital

Tener un CRM como parte de tu estrategia de inbound

marketing te ayudará a llevar un control sobre tus leads y

clientes, te ayudará a ver en qué área o nivel de tu

estrategia estás fallando; qué elementos están

impidiendo que tus leads se conviertan en clientes y qué

tipo de leads o buyer persona estás atrayendo a tu sitio

web o empresa.

Integrándola en tu empresa podrás dejar de lado el

marketing tradicional, generar mayores oportunidades

de venta, cuantificar tus acciones de marketing digital,

ampliar tu bases de datos, optimizar los resultados,

mejorar la atención al cliente, mejorar tu ROI y en

consecuencia verás el crecimiento de tu empresa.



Las posibilidades del CRM
en marketing permite el
análisis y el conocimiento
de la interacción en tiempo
real con tu audiencia



¿CÓMO PODEMOS
HACERLO PARTE

DE NUESTRA
ESTRATEGIA DE

INBOUND
MARKETING?

Utiliza la información
específica obtenida para
mejorar tus procesos

Un CRM te ayudará a predecir los
comportamientos de tus
compradores, de dónde vienen, hacia
dónde van y qué estrategias
implementar para que logren
convertirse en tus clientes.

Usa el CRM para mayor
retorno de inversión

Implementar un CRM en tu
empresa de manera eficiente, te
garantiza aumentar tus ganancias.

Aprovecha sus funciones
para mejorar la
comunicación entre tus
equipos

Con un CRM tendrás una
herramienta que te permita unir
tanto a tu equipo de marketing
como a tu equipo de ventas,
además podrás supervisar lo que
están haciendo y cómo van los
leads.

Capta, nutre tus leads y
cierra más ventas

Un CRM te permite saber cómo
nutrir a tus leads y cuidar a tus
clientes. Además te permite
saber qué estrategias están
funcionando y cuáles no.
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Como implementar un CRM de
forma correcta

Antes de implementar un CRM es recomendable partir

de una revisión profunda de la actividad estratégica y

productiva, haber definido de manera clara cada uno

de los procesos de negocio. 

Es indispensable fijar los objetivos finales que se

persiguen con este cambio. 

Antes de dar por iniciado el proyecto de

implementación y formación de los equipos internos,

es fundamental establecer si se va a contar con algún

intermediario externo, que actúe como distribuidor del

software elegido.



Implementar un CRM es un
proceso que suma valor y
que puede traer grandes
beneficios a cualquier
negocio



PASOS PARA
IMPLEMENTAR Y

DESPLEGAR TU
SOFTWARE CRM

1

2
3

4

5

Entiende el ciclo de vida del cliente
Estudia los pasos que la empresa realiza desde la prospección hasta el cierre
de la venta

Define los objetivos
Necesitas definir los objetivos por departamento para evaluar el avance

Especifica tus necesidades y adapta el CRM
Piensa en el modo de personalizar la herramienta según tu proceso de venta y
los objetivos determinados

Prepara tu equipo
Explicar cómo el CRM apoyará los procesos existentes es clave para una
implementación exitosa

Prueba antes de la implementación definitiva
Comprueba que el sistema funcione antes de su incorporación definitiv

6 Analiza, da seguimiento y optimiza.
El paso final de un despliegue con éxito del CRM es evaluar sus resultados de
modo continuo. ¿El ROI es el esperado? ¿Estoy alcanzando los objetivos
propuestos? 
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Conocer los principales softwares 
de CRM que existen en el
mercado

Algunos factores claves serían:

el coste (número de usuarios , precio, costes adicionales)

la usabilidad (formación del manejo de esta, servicio de

asistencia, conocer si está basado en la nube)

la integración (servicio de migración, con qué otras

herramientas se pueden integrar)

la seguridad (donde guarda la información, actualización

del sistema, confidencialidad).

No es una decisión que se deba tomar precipitadamente,

inicialmente se debe analizar las diferentes funciones que

te ofrece cada una para que te ayude a decidir la mejor

opción; lo más esencial es que puedas acceder de manera

fácil desde cualquier recurso informático: móvil, tablet o p



El CRM va más allá: 
es una herramienta de
gestión 360º de ventas,
marketing, atención al
cliente y todos los puntos
de contacto



PROS Y CONTRAS
DE ALGUNOS CRM

QUE EXISTEN EN
EL MERCADO

Su uso puede resultar
complejo

SALESFORCE
Salesforce se encuentra entre las soluciones CRM más famosas del

mercado actual, con más de un millón de usuarios en todo el mundo y

un sinfín de funciones. 

Ofrece un buen soporte técnico

Sin soporte de chat en vivoGran cantidad de integraciones
de terceros

Sistema alojado en la nube para
un rendimiento más rápido

Prueba gratuita de 30 días, plan  
Essentials 25 € usuario/mes.
Requiere de contrato anual.
(ver precios)

No apto para implementación
local

https://www.salesforce.com/es/editions-pricing/sales-cloud/


PROS Y CONTRAS
DE ALGUNOS CRM

QUE EXISTEN EN
EL MERCADO

ZOHO
Zoho CRM es una conocida solución de CRM para pequeñas empresas.

Su edición gratuita incluye una gama completa de funciones para

ventas y marketing, integraciones y almacenamiento seguro en la

nube. 

Prueba gratuita de 15 días, plan  
Estándar 14 € usuario/mes en
su facturación anual; si es
mensual son 20 € usuario/mes.
(ver precios)

Las integraciones pueden ser
un poco torpes

Gran cantidad de integraciones
con herramientas de terceros

Seguridad, integridad y
cumplimiento normativo de los
datos integrados

Adaptarse a su funcionamiento
puede ser un proceso complejo
inicialmente.

Este software CRM, no tiene un
precio único, sino que su precio
aumenta según accedas a otras
funcionalidades.

Amplia asistencia al cliente
omnicanal a través de chat en
vivo, teléfono y correo
electrónico

https://www.zoho.com/es-xl/crm/zohocrm-pricing.html


PROS Y CONTRAS
DE ALGUNOS CRM

QUE EXISTEN EN
EL MERCADO

INSIGHTLY
Insightly es una solución CRM  ofreciendo una funcionalidad integrada

de gestión de proyectos en la nube, accesible desde cualquier

dispositivo móvil que ofrece a las empresas una forma intuitiva de

realizar el seguimiento de contactos, comunicaciones y ventas desde

una sola plataforma. Se conecta con aplicaciones en línea de G-Suite

como Google Calendar, Gmail y Docs .

Prueba gratuita de 14 días, plan  
Plus 29 $ usuario/mes en su
facturación anual (ver precios)

Poca personalidadFácil de usar

No incluye Integración con redes
sociales

Pocas funciones adicionales

Servicio de soporte insuficiente

Opciones y planes flexibles

Integrado con G-suite

https://www.insightly.com/crm/pricing/


PROS Y CONTRAS
DE ALGUNOS CRM

QUE EXISTEN EN
EL MERCADO

AGILE CRM
AgileCRM es una herramienta de gestión de relaciones con el cliente

liviana y confiable, diseñada para ayudar a las empresas a automatizar

sus esfuerzos de ventas y marketing. Este SaaS CRM también se

encuentra entre las opciones más asequibles para principiantes.

Funcionalidades gratuitas, plan  
Starter 8,99 $ usuario/mes.
(ver precios)

No apto para implementación
local

Solo disponible en ingles

Plan gratuito para hasta 10
usuarios

Integraciones de terceros
con facturación, redes
sociales y soporte al cliente

Funciones integrales de
seguimiento y marketing por
correo electrónico

Su interfaz es lenta y ofrece
pocas opciones para
personalización.

https://www.agilecrm.com/pricings


PROS Y CONTRAS
DE ALGUNOS CRM

QUE EXISTEN EN
EL MERCADO

HUBSPOT
HubSpot es un CRM gratuito que se ha vuelto el más popular del

mundo entero. Entre sus mejores características destaca que es

completamente personalizable y también integra módulos de

marketing, ventas y servicios.

Funcionalidades gratuitas,
paquete  Starter 41 € en su
facturación anual; si es mensual
46 € con dos usuarios de pago.
(ver precios)

La versión gratuita solo es
adecuada para principiantes

Puede resultar caro cuando se
usa con otros HubSpot "Hubs"

Plan completamente gratuito
perfecto para principiantes

Gestión de todos los
contactos de marketing de
diferentes fuentes

Sus funcionalidades más
complejas son pagas, lo cual,
molesta a los usuarios de poco
recursos.

Gracias a su diseño intuitivo es
fácil de usar.

https://www.hubspot.es/pricing/marketing?hubs_content=www.hubspot.es%2Fproducts%2Fsales&hubs_content-cta=hsg-nav__link-active&products=marketing-hub-starter_1&term=annual


5
HubSpot CRM para negocios 
en crecimiento

HubSpot es una plataforma CRM que proporciona en un
solo lugar todo lo que necesitan las empresas en
expansión para brindar la mejor experiencia del cliente.

Cada producto de HubSpot es potente por sí solo, pero
juntos, son impresionantes.

Marketing Hub

Sales Hub

Service Hub

Operations Hub

CMS Hub  

Las distintas funcionalidades de este increíble software
se dividen en lo que se ha denominado como “Hubs”. 

Se trata de un software modular y flexible
en el que las diferentes herramientas se pueden
contratar y utilizar de forma individual según nuestras
necesidades.



  HUBSPOT CRM:
PLATAFORMA

INTEGRAL

Plataforma CRM

HubSpot CRM integra sus mejores herramientas para

que cada una de las etapas del proceso de ventas sea

más eficiente.



Marketing Hub

Un software de automatización del marketing que te
ofrece todo lo que necesitas para atraer la atención de
los prospectos, convertirlos en clientes y analizar los
resultados de tus iniciativas.

 MARKETING HUB



Sales Hub

Un potente CRM de ventas que te permitirá obtener
datos más detallados de tus prospectos, automatizar
las tareas más tediosas y cerrar negocios con mayor
rapidez. SALES HUB



Service Hub

Herramientas de asistencia técnica que te ayudarán a
brindar un servicio al cliente incomparable y a crecer
mejor al poner a la tu clientela primero. SERVICE HUB



CMS Hub

Optimiza tu sitio web para convertirlo en un motor de
crecimiento para tu empresa.

 CMS HUB



Operations Hub

Conecta apps, sincroniza y organiza los datos de
contactos y automatiza todos los procesos de tu
empresa para brindar una experiencia excepcional.

 OPERATIONS
HUB



¿ Necesita mi negocio un CRM?
¿Tienes clientes? Si la respuesta es si es que necesitas un CRM, aunque tu base de datos sea pequeña nadie consigue

memorizar y organizar cada interacción con el cliente.

Destacamos algunas situaciones que pueden indicarte la necesidad de un CRM:

Un vendedor se va y los datos de los
clientes que gestionaba se van con él.

Tienes que cruzar la información entre diversas
plataformas para poder tomar decisiones (excel, redes
sociales, plataforma de email marketing, entre otras).

La atención al cliente de tu empresa está dejando que
desear o estas perdiendo más clientes de lo que te
gustaría debido a problemas en el servicio.

Tu equipo de Ventas no está al corriente de las
acciones de Marketing.

Tu equipo de Marketing no conoce la capacidad
operativa de Ventas.

No sabes con qué clientes está trabajando
tus vendedores y que interacciones tienen
con ellos.



¿Es el sistema CRM de HubSpot
adecuado para mi empresa?

Elegir el CRM adecuado para tu negocio es una tarea

compleja, sobre todo por la gran cantidad de CRMs

que hay, las diferencias en las características entre los

proveedores y la amplia gama de precios.

Para saber si HubSpot puede ser el CRM adecuado

para tu negocio lo que consideramos que deberías

hacer es probarlo ya que tiene una cuenta y

funcionalidades gratuita sin tiempo limitado y hemos

explicado de forma breve todo lo que puede hacer por

tu negocio esta herramienta.

"La única forma de saber si algo funciona es

probando"

¿Lo necesitan para
ventas, marketing,

servicio al cliente, o las
tres cosas?

Lo que
necesitamos es

ser más
productivas,  

tener todos los
datos en un
mismo sitio.



Un CRM puede indicarte dónde se encuentra cada contacto en el

recorrido del cliente. Incluso puede indicarte el momento en que abre

tu correo electrónico. 

Puedes usar el CRM para hacer seguimiento de cada venta potencial

en tu pipeline, ver las próximas tareas y cosas pendientes, establecer

recordatorios y colaborar con tu equipo.

Mantente organizado sin esfuerzo

Enfócate en los mejores leads

Los mejores CRM se conectarán fácilmente a otras aplicaciones y
herramientas que ya estés utilizando para automatizar el trabajo e
impulsar la productividad.

Intégralo con otras herramientas que estés utilizando

El trabajo principal de un CRM es almacenar y organizar tus

contactos —todos sus detalles y cualquier comunicación que hayas

tenido con ellos— en un solo lugar. Es por esto que:El objetivo es dar apoyo a la

estrategia de marketing y mejorar

las relaciones con el cliente y el

servicio que se le brinda,

impulsando así el crecimiento 

de las ventas.



El cliente como centro de
la adaptación continua 

Éxito en la era digital   



O T R O S  D A T O S

raul@dexafio.com

C O N S U L T O R  S E N I O R  E N
P R O Y E C T O S  D E  I N N O V A C I Ó N

Y  D E S A R R O L L O  D E
N E G O C I O S

Raúl Suárez Falcón dexafio.com

¿Tienes alguna duda? Contáctanos

+34 611 562 122

https://dexafio.com/

