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Una solucion especial para el sector inmobiliario

Sistema Integrado de Gestién i SIGIC Inmobiliarias

nEI auge del sector inmobiliario ha generad:
es vital incorporar tecnologias de informacidon que permitan mejorar la gestion y

controlar los tiempos en cada etapa del negocio para aumentar la competitividad y

|l a rentabilidad de |l as empresas. 0

La Propuesta SIGIC Inmobiliarias

SIGIC Inmobiliarias es una solucion construida sobre la base del software
Microsoft Dynamics CRM. Mekano ha adaptado este software especialmente a las
necesidades del sector inmobiliario. Este sistema vertical, permite controlar los
procesos de negocios de las empresas inmobiliarias a través de las
potencialidades que ofrece el Microsoft CRM, el que entrega herramientas de
gestion para las etapas de sala de ventas, venta/operaciones y post-venta. SIGIC
Inmobiliarias contempla la parametrizacion, modificaciones y procesos que ajusten
las mejores practicas del sector inmobiliario a la capacidad del Microsoft CRM.

Beneficios especificos de la solucién para el sector inmobiliario

Mekano ha identificado muchos beneficios directos potenciales de la solucion para
este sector, en particular:

1 Lograr la integracion del area comercial inmobiliaria con el BackOffice
contable.

Acelerar la obtencion y recuperacion del financiamiento por venta

Controlar eficientemente el manejo de precios y vigencia de cotizaciones
Unificar los sistemas que utiliza en cada proyecto

Controlar todos sus proyectos en un sistema centralizado

Optimizar la gestion del cliente y venta

Incrementar la productividad de los ejecutivos de todas las éareas del
negocio, incentivando la gestion pro-activa.

71 Controlar paso a paso cada negocio desde la reserva hasta la escrituracion
y la recuperacion del financiamiento

Manejo de copias digitalizadas de la documentacion de cada negocio
Disminuir desistimientos de reservas y promesas

Mejorar la imagen de marca y atraer nuevos clientes relacionados,
optimizando la atencién post-venta de clientes.

Reducir los costos de resolucion de problemas en la post-venta
Automatizacion y control de los procesos de pre-venta, venta y post-venta
Aumentar el éxito de las ventas, controlando las estrategias de Marketing
Seguimiento de resultados, presupuestos y actividades de Campafias de
Marketing
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Alcances de la solucion

Un aspecto principal del modelo SIGIC Inmobiliarias, es que aprovecha las
ventajas naturales de Microsoft Dynamics CRM para el manejo de gestion
comercial, adaptandolas a cada etapa y proceso del negocio inmobiliario.

Es asi como es posible estructurar los procesos de negocios de acuerdo a la
estrategia definida por cada empresa, automatizar la fuerza de venta, controlar
cada proceso de negocio por proyecto inmobiliario, etapa y ejecutivo asociado,
generar reportes detallados y gréaficos de proyecciones de venta e ingresos por
proyecto, optimizar la productividad de cada ejecutivo y administrar la relacién con
los clientes potenciales, las entidades financieras y las &reas comerciales y
contables de la empresa.

Los principales procesos de negocios cubiertos por SIGIC Inmobiliario estan
descritos en las siguientes paginas.
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(a) FRANCISCO CLIADRA COFRE
(3) MARIA ANGELICA DIAZ
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@ Sios de confianza

Aspectos generales y comunes a todas las areas

1 Hacer gestion de la relacién con el cliente, con una vision completa de cada
proceso en un mismo sistema.

1 Atencion al cliente y sus requerimientos en tiempo real, con informacion,
confiable y precisa, asociada a cada cliente y proyecto, en un mismo lugar.

1 Herramienta de apoyo a la gestion, permitiendo generar vistas y consultar
detalles regularmente facilitando la pro-actividad y disminuyendo la reaccion
a problemas.

1 Generar reportes de gestion via vistas y busqueda avanzada, tablas
dindmicas en Excel, y | as herramient as AfReport bui l
Services0do de SQL Server 2005.

1 Sistema de definicion de privilegios detallado que permite definir los
accesos a la informacion por tipos de usuario, por unidades de negocio y
por entidades asociadas.

1 Registro digital de documentos en cualquier formato y notas con
observaciones, asociados a las entidades del sistema como una bitacora.

1 Control de actividades, calendario y colas de trabajo asociados a clientes,
oportunidades de negocio, documentos, casos de postventa y proyectos,
por ejecutivo de acuerdo a fechas de creacion, fechas de vencimiento
definidas, fechas de cierre real, duracién y modificaciones.

1 Manejo de estados de oportunidades de negocio. Por ejemplo: fi e n

cotizaci - no, Aien of erraade fTTeomMmMppa® me Fiaed

escriturao, fANnentregadoo

Manejo de estados de casos de postventa.

Definicion de flujos de trabajo adaptable a las reglas de operacion de la

empresa.
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] Listo @ Sitios de confianza

Campafias de marketing, administracion de bases de clientes potenciales,
ejecucion de actividades de campafas y el seguimiento de la respuesta generada
por cada campafia son aspectos esenciales del médulo de Marketing de SIGIC.

Marketing

1 Definir y mantener una base de datos de clientes, clientes potenciales y
listas de marketing asociadas a clientes.

1 Definir campafas rapidas generando acciones de marketing directo para
listas de marketing definidas como publico objetivo.

91 Definir campafias de marketing.

9 Definir plantillas de campafas para generar otras similares a futuro.

91 Definir presupuestos para cada campafia, asignar costos diversos no
relacionados a actividades de campafas y definir ingresos estimados.

1 Definir y controlar actividades de planificacién de campafas.

91 Definir, controlar, presupuestar y asignar costo real a las actividades de
cada campafia de marketing.

9 Distribuir actividades de camparfia para una lista de marketing asociada
entre los usuarios del sistema.

1 Asociar inmuebles especificos a cada campafia y documentacién de
ventas.

1 Registrar respuestas a las campafias y convertir en oportunidades de
negocio.

1 Medir y controlar rendimiento de campaias en funcion de los resultados
registrados tanto por los ejecutivos de marketing como de sala de ventas.

9 Definir reglas de flujo de trabajo asociados a la generacion de clientes

potenciales, listas de marketing, campafas, actividades de campainia,
resultados de campafia.
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1d. de oferta 1d. de revi

Nombre

Chente 1 Bicardo Fusnazabls i Usta de pref 5 Det

Predo Total (UF) Puecentaje -3

Descuento Al Tokal Porcentaje -3}
e

Precio Final (UF) Porcentaje -]

240,00 UF 240,00 LUF

Formas de Pagn

Subsrde
Pie (UF) Porcentaje 3|

Financamiento Directo Porcentaje -]
e

Créctio Hipotscario Prrcentaje 3|
) L

abarro Previo (UF) | Poecentate -]
Subsido (UF) Porcenitaje -3|

Total Formas de Fago Porcentaje -3]
(LF)

La atencion en la sala de ventas esta cubierta por SIGIC permitiendo recibir a
nuevos clientes, generar cotizaciones e imprimirlas junto con la planta del
inmueble. Ademas permite realizar un seguimiento de las actividades de los
ejecutivos de sala de ventas desde la atencion a clientes hasta la generacion de la
reserva. De esta forma es posible seguir un proceso estructurado de pre-venta y
elevar la calidad de la atencion, aumentando la confianza del cliente y las
posibilidades de generar una reserva a partir de una cotizacion.

El registro de informacién de nuevos clientes se ejecuta en linea desde todas las
salas de ventas de la inmobiliaria, centralizando la informacién a través de todos
los proyectos. Permite la captura detallada de informacién de clientes asi como la
basqueda de clientes existentes que pueden haber sido ingresados en otros
proyectos paralelos o pre-existentes.

Sala de Ventas

1 Reqgistrar informacién de clientes que se acercan a la sala de ventas y
cotizantes.

1 Registro de informacion adicional del cliente en cada contacto, asi como
registro de clientes asociados y sus relaciones.

9 Catélogo estructurado de productos, unificado para todos los proyectos, con
manejo de tipos de productos (departamento, casa, bodega,
estacionamiento, kit, opcionales).

9 Documentacion de venta en linea, asociada a temas o productos, con
manejo de documentos en multiples formatos.
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