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Empresa:

# Grupo industrial centrado en

el desarrollo de tecnologias para

automatizacion de procesos

industriales de alta complejidad.

# Productos presentes en mas de
70 paises.

# Con mas de 620 clientes.

Situacién de partida:

7/ Gestion de procesos de forma
estructurada y Optima (comercial,
marketing, servicio postventas y
area de operaciones).

Solucidn - Resultados:
#/ Microsoft Dynamics CRM.

ELGRUPOMTORRESOPTIMIZASUAREACOMERCIAL
CON MICROSOFT DYNAMICS CRM Y PRODWARE.

MTorres es un Grupo industrial centrado en el desarrollo de
tecnologias para automatizacion de procesos industriales
de alta complejidad. La compaiia, fundada en 1975, tiene
su sede en Pamplona, y en la actualidad sus productos
estan presentes en mas de 70 paises. El Grupo cuenta con
mas de 620 clientes, la mayoria de ellos en sectores de
muy alta exigencia en cuanto a calidad y tecnologia, como
pueden ser el aeronautico, la energia edlica o la maquinaria
industrial y bienes de equipo.

Laimplantacion del CRM en MTorres fue una decision estratégica.
Con sistemas avanzados de gestién integrada e Inteligencia de
negocio, las areas comercial y de gestiéon de clientes se llevaban
de forma tradicional, basicamente con herramientas ofimaticas
no integradas. Ademas, la larga trayectoria de MTorres y su
continuo crecimiento habian incrementado el volumen de datos y
la complejidad en la gestion de éstos departamentos, por lo que
se decidié poner en marcha una herramienta CRM para gestionar
estos procesos de forma estructurada.

Como comenta German San Martin, Responsable de Marketing de
la Division Aeronautica “Todo viene de un proceso de redefinicion
de los equipos comerciales en Espafia, EEUU y Alemania,
que implicaba un reenfoque de los procesos hacia la gestion
oportunidades via Key Accounts, territorios, etc. Vimos claro que un
CRM podia ayudarnos a aprovechar mejor la informacién de que
disponiamos, ordenar la que ya teniamos y evolucionar a futuro”.

La compania inicio la busqueda de una solucion CRM capaz de
gestionar de forma optima su Gestion Comercial, de Marketing y
de Servicio Postventa, incluyendo el area de Operaciones, que
en MTorres da apoyo a la gestién comercial, creacion y gestion
de ofertas, etc. El enfoque de la solucion debia estar orientado
hacia la prospeccion de mercado, deteccion de oportunidades,

Lp )
prodware’



Dynamics CRM encajaba
perfectamente con nuestras
necesidades. Nos permitia
trabajar Online y Offline,
era una solucién facil de
utilizar y, aparte de su funci-
onalidad, nos gusté mucho
que estuviera embebido en
Outlook y su integracion
con Office.

A futuro, Dynamics CRM
va a ser una herramienta
relevante para la compaiia,
en especial segun vayamos
avanzando y podamos
explotar la informacién que
estamos recogiendo.

German San Martin.
Responsable de Marketing de la Division
Aeronautica
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contactos, bitacora... También era importante que contase con
un conector capaz de integrar informacion del CRM con Baan, el
sistema ERP utilizado por la compaifiia.

Tras evaluar varias soluciones posibles, MTorres se decanté
por Dynamics CRM, la propuesta defendida por Prodware,
implantador de las soluciones Dynamics de Microsofty especialista
en Dynamics CRM.

Al respecto de la decision, German San Martin comenta “Aunque
vimos soluciones mas potentes y complejas, Dynamics CRM
encajaba perfectamente con nuestras necesidades. Nos permitia
trabajar Online y Offline, era una solucién facil de utilizar y, aparte
de su funcionalidad, nos gusté mucho que estuviera embebido en
Outlook y su integracién con Office. En esta casa somos mucho
de Excel, y la facilidad que ofrece el CRM para exportar e importar
este tipo de archivos nos facilitaba mucho el trabajo”.

Uno de los riesgos del proyecto era que la solucién no fuese bien
aceptada por los usuarios, algo que Dynamics CRM ha permitido
sortear con éxito. “Hoy en dia todo el mundo accede al CRM via
Outlook, de la forma mas sencilla. Con cinco botones principales
—Ofertas, Oportunidades, Contactos, Pedidos y Reuniones
comerciales- el usuario puede gestionar todo lo que necesita sin
salir de Outlook, en déonde se registran de forma transparente
citas, tareas, contactos, etc”.

Valorando los resultados del proyecto a dia de hoy, German San
Martin comenta que “La implantacién requiere también imponer
cierta disciplina a los usuarios. Por ejemplo, las ofertas que el
Key Account no ha registrado en el CRM, simplemente no las
gestionamos. En esa area hemos notado mucha mejoria, ya que
nos da una gran visibilidad y nos permite llegar a las reuniones
comerciales con lainformacion disponible y ya preparada. Podemos
exportarla a Excel, trabajarla y volverla a importar al sistema®“.

Resumiendo los resultados del proyecto, German concluye “A
futuro, Dynamics CRM va a ser una herramienta relevante para
la compainiia, en especial segun vayamos avanzando y podamos
explotar la informacion que estamos recogiendo. Las capacidades
de analisis nos permitirdan centrar mejor nuestras operaciones y
saber realmente dénde estamos y hacia donde debemos ir para
explotar todo nuestro potencial comercial”.

Prodware Espafia, perteneciente al grupo francés Prodware, esta especializada en
el disefo, puesta en marcha y mantenimiento de soluciones de tecnologia aplicadas

a la mejora de procesos de negocio. La compaiiia es el primer Partner de Microsoft
Dynamics en Espafa y Europa y uno de los tres primeros Partners en el mundo.
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