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Quando chega o momento de 
escolher uma solução de CRM 
para a sua empresa, existem 
um conjunto de aspetos que 
deve considerar. Se consultar 
o mercado sem um plano 
bem definido e a ideia clara 
do que procura, é normal que 
se sinta confuso na hora de 
comparar as opções e inse-
guro na decisão final.
 

O primeiro passo é fazer uma 
avaliação dos processos internos da 
sua organização. Escolha uma 
solução que esteja alinhada com a 
dimensão da sua empresa e o 
número de elementos da equipa, que 
respeite o ciclo de vendas e que 
traga melhorias efetivas para a orga-
nização.

Definir à partida um conjunto de obje-
tivos claros que pretende ver cumpri-
dos com a solução, permite-lhe focar 
no processo de análise. Faça uma 
lista detalhada e clara de requisitos, 
para que no final, as propostas sejam 

comparáveis. Quanto  maior  o  deta-
lhe neste ponto, menor será o risco 
de encontrar surpresas mais à frente.

À medida que vai conhecendo as 
soluções, poderá descobrir algumas 
vantagens que não estava a conside-
rar mas que poderão fazer a 
diferença no momento da decisão. 
Vale a pena registar, mas evite criar 
longas listas, registe apenas 2 ou 3 
vantagens que realmente poderão 
ser o fator de desempate no final da 
avaliação. Assim como registou as 
vantagens, caso encontre alguma 
limitação, também deve registá-la. 
Podem fazer toda a diferença no 
final.

No que diz respeito às funcionali-
dades, algumas são um pré-requisito 
em qualquer solução de CRM. 
Certifique-se que a solução que 
escolhe cumpre cada uma delas. 

Um dos aspetos a considerar numa 
solução de CRM é a facilidade com 
que poderá tirar quick wins com a 
rápida implementação da solução na 
sua versão standard. No entanto, 
cada negócio tem as suas especifici-
dades e é importante que a solução 

seja customizável, de acordo com as 
necessidades do seu negócio e, que 
evolua para acompanhar o seu 
crescimento.

Outro dos aspectos a considerar é o 
esforço de customização necessário 
para responder aos requisitos que 
identificou. Evite soluções que 
necessitam de customizações signifi-
cativas para responder às suas 
necessidades mais simples.

A solução integra com outros siste-
mas? Evite pedir à sua equipa que 
repita a inserção de dados. Consome 
tempo e resulta em erros. Procure 
uma solução que permita facilmente 
criar um fluxo de informação dentro 
da organização, evitando a dupli-
cação de registos.

Outro aspecto importante é o output 
de informação que a solução 
oferece. Se procura um CRM, 
provavelmente um dos seus objeti-
vos é ter informação de análise do 
pipeline de vendas. Não descure 
este ponto, procure uma solução que 
lhe ofereça esta funcionalidade, com 
informação atualizada e de fácil 
leitura.



Muitos projetos de CRM falham no 
momento de adoção. O CEO ou 
responsável de IT analisaram todas 
as opções, selecionaram a solução 
que responde a todos os requisitos 
mas descuraram a experiência do 
utilizador. Escolha uma solução que 
seja intuitiva e fácil de usar, que não 
obrigue a grandes processos de 
adaptação.

Outro requisito obrigatório nos dias 
que correm é a mobilidade da 
solução. Rejeite qualquer solução  
que não esteja preparada para 
dispositivos móveis.

Otimize os seus custos considerando 

uma solução em cloud. Reduza a 
complexidade associada à gestão de 
hardware e software e elimine as 
dificuldades associadas às tarefas de 
manutenção de software. 

Finalmente mas não menos impor-
tante, na hora de escolher a solução, 
pondere também o parceiro que 
escolhe para a implementação. O 
parceiro oferece confiança e fomenta 
o sucesso da solução a longo prazo? 
Transfere conhecimento para a 
equipa e dá suporte caso seja 
necessário? Tem uma equipa experi-
ente e certificada na área de CRM? 
E não se esqueça de pedir referên-
cias de outros projetos, que susten-
tem a sua decisão final.

Para o ajudar a avaliar e a tomar a 
melhor decisão, a myPartner criou 
uma matriz de avaliação com os 
principais pontos, editável, para que 
possa adaptar às suas necessi-
dades.

Solicite o envio da matriz através do 
email mymarketing@mypartner.pt.

Se   quiser   saber   mais   sobre   a 
nossa solução de CRM, Dynamics 
365   for   Sales   partilhe   connosco 
os   seus   desafios   particulares  e 
agende   uma   conversa  e/ou   de-
monstração através do email: 
mymarketing@mypartner.pt
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