GuestPro

CRM

Categoria: Gestion de clientes

Precio: desde 2.000 €
Segmento de clientes:
Segmento Ill de 0 < 3 empleados:200€
Segmento Il de 3 < 9 empleados: 2.000€
Segmento | de 10 < 50 empleados: 4.000€

El CRM de GuestPro crea audiencias y envia campaias con un simple clic, asi
de facil sera comunicarse con los clientes.

CRM facil, potente y altamente especializado en la gestion hotelera. Nuestra
herramienta de CRM esta integrada en el PMS o Channel Manager para facilitar
toda la relacién con el cliente, desde la reserva a la post estancia.
Automatizamos todo el proceso de envio de correo transaccional, teniendo en
cuenta las reglas establecidas en la configuracion del PMS en cuanto a canal,
fechas, politica o régimen.

MAS INFORMACION:

Descripcion de la solucion y de los servicios ofertados:

Objetivo:

Digitalizar y automatizar la gestion de relaciones comerciales con los clientes.

Importe de la ayuda:

Segmento Il de 0 < 3 empleados: 2.000€ (1 usuario)
Segmento Il de 3 < 9 empleados: 2.000€ (1 usuario)
Segmento | de 10 < 50 empleados: 4.000€ (10 usuarios)

Porcentajes de ejecucion asociados a las fases:
Primera: 70%
Segunda: 30%

Requisitos minimos:
Funcionalidades y servicios:
Esta solucion incluye un numero de horas destinadas a la parametrizacion para la definicion
de las particularidades de los procesos de comercializacién, asi como para la carga de
datos. Estas horas se determinan, para cada uno de los segmentos de empresas definidos
en el Articulo 8.2, de la siguiente forma:

- Segmento | (10-menos de 50 empleados): 40 horas de parametrizacion.

- Segmento Il (3-menos de 10 empleados): y Il (0-menos de 3 empleados): 30 horas

de parametrizacion.
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Este proceso es esencial para la posterior implantacion y despliegue de la solucion de
digitalizacion que proporcionara, como minimo, las funcionalidades y servicios que se
detallan a continuacién:

- Gestion de cliente: la solucién debera almacenar y permitir la consulta de datos de
cada cliente desde su alta como oportunidad de negocio y la simulacién de compra
de productos o contratacién de servicios.

- Gestion de Cliente potenciales (Leads): la solucion debera permitir que se puedan
dar de alta nuevos Leads de forma manual o mediante una importacion por fichero.
Los datos asociados a los Leads deberan permitir la gestion comercial de los
mismos con el objetivo de convertirlos en clientes. La solucion incluira la
funcionalidad de parametrizacién de reglas de negocio para la asignacion de Leads
segun diferentes criterios.

- Gestion de oportunidades: la solucién debera gestionar todas las oportunidades de
negocio que conlleven el envio al cliente potencial o Lead de ofertas y presupuestos.
Ademas, la solucion contemplara el estado de cada oportunidad (en analisis, oferta
presentada, en negociacién, ganadas, canceladas, etc.).

- Acciones o tareas comerciales: la solucién debe ofrecer la posibilidad de crear
acciones y tareas comerciales, tanto de forma manual como automatica.

- Reporting, planificacion y seguimiento comercial: la solucion debe ofrecer soluciones
de seguimiento mediante indicadores (KPI's), pipeline y otros, con diferentes niveles
de agregacién de informacion en funcion del perfil del usuario de la solucién. Debera
ser capaz de generar informes para el seguimiento y monitorizacioén de la actividad
comercial, contemplando ratios de eficiencia, estado de fases, pipeline y otros
atributos medibles (como productos, cotizaciones, etc.), y segun los canales,
perfiles, roles y/o fases comerciales. Estos informes podran mostrar, al menos, datos
mensuales, acumulados y/o comparativos entre diferentes ejercicios comerciales.

- Alertas: la solucién debe permitir visualizar Alertas de Clientes en formato grafico de
diferente tipologia (iconos, mensajes emergentes,etc.).

- Gestion documental: la solucién debe incluir un software para la gestion centralizada
de la documentacién, capaz de insertar y/o vincular documentos tanto relativos a la
actividad comercial, como los proporcionados por los propios clientes.

- Disefo Responsive: la interfaz de la solucidn debe ser responsive, es decir, debe
adaptarse para ser funcional en todo tipo de dispositivos.

- Integracion con diversas plataformas: disponibilidad de APls o Web Services para la
consolidacién de la informacién y datos de la empresa.

- Integracion con diversas plataformas: la solucion debera disponer de APIs o Web
Services para su integracion con otras herramientas.

- Actualizable: la solucién debera ser actualizable con nuevas versiones.

- Escalable: la solucion debera poder adaptarse a los posibles crecimientos o cambios
en la estructura empresarial de la pyme.

Cumplimiento: la solucion debe permitir que el beneficiario pueda asegurar el cumplimiento
del Reglamento por el que se regulan las obligaciones de facturacion del Real Decreto
1619/2012, asi como cualquier normativa de aplicacion. En especial, los procesos de
facturacién y contabilidad, inventarios y compras y pagos deberan garantizar la integridad,
conservacioén, accesibilidad, legibilidad, trazabilidad e inalterabilidad de los registros de
acuerdo con la normativa aplicable.



