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UTILIZACAO DO CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM) COMO METODO DE FIDELIZACAO DE CLIENTES

Introducao

Em meio a um panorama de diversas evolucdes tecnologicas no ramo de maquinas agricola, os clientes estao cada vez mais
exigentes e informados, portanto o mercado fica mais competitivo a cada dia e a fidelizacao dos clientes € uma alternativa
inteligente para manter os negocios. Para atingir sucesso atualmente, torna — se necessario para a empresa a implantacao do
sistema de informacao CRM, utilizado para a criacao e gerenciamento do relacionamento com o cliente, a fim de se conhecer os
desejos e necessidades dos consumidores. Além de gerenciar o atendimento aos clientes e armazenar dados e informacoes em
uma unica plataforma, os sistemas de CRM possibilita a comparacao do rendimento das vendas e analise essas referéncias para
aprimorar seu negocio.

Objetivo Geral e Especificos:

Utilizar o Customer Relationship Management (CRM) como método de fidelizacao de clientes em uma concessionaria de maquinas
agricolas.

Desenvolvimento e Metodologia

A Lavoro é um dos mais novos concessionarios John Deere no g M s Funldevendss Wisiico Frodu -
Brasil. A Lavoro trabalha com venda e manutencao de tratores, egocos - [ - e[|

Annomation rules | Kanban Lista Calendario Dashboards

colheitadeiras, pulverizadores e plantadeiras John Deere. O ey e SR ., e ;
objetivo do CRM é coletar informacdes sobre os clientes. A 3 : g ~ RSIS1000 | RS638000
empresa ndo contava com um processo de recolhimento de dados 3 i p——— i — e ey
mais completos de seus clientes. A principal intervencao foi a
elaborado uma nova ficha cadastral, contendo os dados mais
completos de seus clientes. Apos este passo foi introduzido todos
esses dados no software Bitrix24, mostrado na Figura , onde
também sao lancados os novos negocios, juntamente com todas as
etapas da venda (prospeccao, relacionamento, negociacao, pedido
e faturamento).

Figura: Software Bitrix24

Resultados e conclusoes

Os resultados obtidos com a introducao de um CRM foram satisfatorios, pois trouxera inumeros beneficios para empresa, como
por exemplo: a praticidade no armazenamento de informacdes; a automatizacao dos processos; a elevacao da satisfacao do
cliente; o aumento da fidelizacao dos clientes; favoreceu a segmentacao de clientes; facilitou no processo de vendas e no aumento
das vendas.
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