7 MOTIVOS "DIFERENTES":
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B INTRODUCAO

Caso vocé ainda esteja
ponderando a importdncia de
um CRM, aqui estdo sete motivos
menos convencionais, mas
igualmente impactantes, que
vdo convencé-lo de que sua
empresa precisa de um CRM.

O Customer Relationship
Management (CRM) tornou-se
uma ferramenta indispensavel
para empresas modernas.
Embora muitos saibam de seus
beneficios 6bvios, existem
razdoes “diferentes” e menos
mencionadas que tornam sua
adog¢do uma necessidade
imperativa.
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e 1. CADASTRO UNIFICADO

= /. DO CLIENTE ONDE TODOS
= @ TENHAM ACESSO A MESMA
INFORMAGAO

Imagine a cena: um cliente liga
para sua empresa e, no espago
de duas semanas, fala com trés
vendedores diferentes, cada um
com informag¢des divergentes.
Isso € ndo apenas frustrante
para o cliente, mas também
prejudica a reputa¢do da sua
marca.

Com um sistema de CRM, todos

os membros da equipe tém

acesso a mesma informag¢do do

cliente, garantindo consisténcia

na comunicacgdo.

Assim, independentemente de

\ com quem o cliente converse,
seja vendas, finangas ou

\ logistica, ele receberd o mesmo

“- nivel de atendimento e

informag¢des coerentes.
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2. SUA EMPRESA
PRECISA DE UM CRM
PARA MEDIR PROCESSOS
E NAO PARA CONTROLAR
PESSOAS

Um grande mito € que o software
CRM existe para controlar a
equipe de vendas.

Na realidade, sua empresa
precisa de um CRM para medir

processos, ndo pessods. Com uma

plataforma de CRM, vocé pode
identificar gargalos no processo
de vendas, entender pontos de
atrito no atendimento ao cliente
e otimizar suas estratégias de
marketing.

Isso permite que a gestdo tome
decisdes baseadas em dados e
ndo em suposigcodes.



https://www.clientarcrm.com.br/processo-de-vendas/

3. SUA EMPRESA
PRECISA DE UM CRM
PORQUE O VENDEDOR UM
DIA SAI DA SUA
EMPRESA

Vendedores vém e vdo. E a
natureza do mundo dos negodcios.

No entanto, quando um vendedor
deixa a empresa, ndo se deve
permitir que todo o seu
conhecimento sobre os clientes
vd com ele.

Com uma ferramenta de CRM, o
historico de interacdes do
cliente, suas preferéncias,
feedbacks e outros detalhes
vitais permanecem com a
empresa.

Isso garante uma transi¢cdo suave
para o préoximo vendedor e
mantém a consisténcia na
relacdo cliente-empresa.
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L. PARA TER
INDICADORES DE
VENDAS FACEIS DE
ACOMPANHAR

A andlise de vendas ndo deve ser
como decifrar um enigma. Sua
empresa precisa de um sistema
de CRM para simplificar e
organizar os indicadores de
vendas.

Com um software de CRM, vocé
pode facilmente rastrear leads,
conversdes, vendas e outros KPIs
essenciais.

Tendo uma visdo clara desses
indicadores, a gestdo pode tomar
decisdes informadas e
implementar estratégias mais
eficazes.
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5. POR QUE O CLIENTE
DETESTA VENDEDORES
AMADORES

No mundo digital de hoje, os
clientes estdo mais informados
do que nunca.

Eles esperam que os vendedores
sejam igualmente informados e
profissionais. Vendedores que
ndo tém informacdes atualizadas
ou que ndo entendem o histdérico
de um cliente parecem amadores.

Uma ferramenta de CRM garante
que cada vendedor tenha as
informag¢des que precisa para
atender aos clientes de forma
profissional e informada.




6. POR QUE SUA
EMPRESA PRECISA DE
UM CRM: SIMPLES, 0
SEU CONCORRENTE JA
TEM!

No mundo competitivo dos
negdcios, ficar para trds ndo é
uma opgdo.

Se seus concorrentes estdo
usando uma ferramenta de CRM e
colhendo seus beneficios, eles
estdo em uma posi¢do vantajosa.
Sua empresa precisa de um CRM
de Vendas ndo apenas para
igualar a concorréncia, mas para
superd-la.

Um sistema CRM pode ser a
vantagem que diferencia sua
empresa e a posiciona a frente no
mercado.



https://www.clientarcrm.com.br/o-que-e-crm-de-vendas/
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7. CULTIVE
RELACIONAMENTOS E
NAO APENAS VENDAS

Em vez de ver clientes apenas
como numeros de vendas, o
sistema de CRM permite que vocé
os veja como relacionamentos a
serem cultivados.

O software de CRM ajuda a
entender as necessidades e
desejos do cliente, permitindo
que sua empresa fornega
solucdes mais personalizadas e
crie relacionamentos duradouros.



https://www.clientarcrm.com.br/sistema-crm/

CONCLUSAO

: ‘.. Um sistema de CRM ndo é apenas
uma ferramenta para gerenciar
clientes; € uma estratégia
essencial para otimizar
processos, informar decisdes e
garantir que sua empresa esteja
sempre um passo a frente.

Os 7 motivos “diferentes” acima
destacam a necessidade
multifacetada de uma ferramenta
de CRM e por que ele deve ser
uma prioridade em sua estratégia
de negdcios.
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ASSISTA ESSE CONTEUDO EM
VIDEO

-

| _ /4. 7MOTIVOS "DIFERENTES™:

POTQUE SUA
EMPRESA PRECISA
DE UM CRM?



https://youtu.be/61opirHRaZY
https://youtu.be/61opirHRaZY

E Al?
GOSTOU DESSE CONTEUDO?

Conheca nosso

Sofware de CRM

AGENDE UMA CALL DE
APRESENTACAO

Zlientar

Sistema de gestdo da
carteira de clientes.

l clientarcrm.com.br



https://www.clientarcrm.com.br/
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