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A través de herramientas especi f icas, los s istemas de para Automat izar la Gest ión
de la Fuerza de Ventas permiten gest ionar todos los aspectos relacionados con el
cl iente y el  c ic lo de vida de la venta.

Ante todo, es una estrategia y una forma de operar (mater ial izada en un software),
cuyo objetivo es mejorar y extender las relaciones con el cl iente. Se trata de generar
nuevas  opor tun idades  de  negoc io  med ian te  la  op t im izac ión ,  persona l i zac ión  y
di ferenciación de dicha relación con el  c l iente.

La implementación afecta sobre todo a los puntos de contacto con el  cl iente dentro
de la empresa en las áreas de ventas,  market ing,  servic ios de atención al  c l iente,
gest ión de los pedidos, distr ibución y consignación.

Hasta hace poco, las empresas se habían centrado en ofrecer un producto de calidad
y económico, en la Nueva Economía la si tuación ha cambiado, y lo que se busca es
ofrecer un producto que cubra las necesidades del c l iente.

La pr imera pregunta que nos podríamos hacer es, ¿Por qué mejorar  la atención al
c l iente?.  Una buena respuesta ser ía ,  porque la  competencia lo  está hac iendo,  y
c l ientes que gana la  competencia son c l ientes que nosotros perdemos.  Además,
otras razones podrían ser el  d i ferenciar nuestros productos del  resto del  mercado
o el  incrementar las ventas.

La empresa debe conocer quiénes son sus
c l ientes,  qu iénes entre e l los son los más
rentables,  cómo se comportan y  por  qué,
qué necesitan, qué desean, cómo y cuándo.
L a  s o l u c i ó n  a p o r t a  l a s  s i g u i e n t e s
funcional idades:

M a r k e t i n g :  P r o p o r c i o n a  a  l o s
d e p a r t a m e n t o s  d e  m a r k e t i n g  l a s
h e r r a m i e n t a s  p a r a  a d m i n i s t r a r
c a m p a ñ a s ,  g e n e r a r  i n i c i a t i v a s ,  y
datamining.

A u t o m a t i z a c i ó n  d e  l a s  V e n t a s :
Proporc iona  acceso  a  la  i n fo rmac ión
cr í t i ca  de c l ien tes  y  las  her ramientas
pa ra  me jo ra r  l a  hab i l i dad  de  vende r
(administración de contactos, funciones
d e  c a l e n d a r i o ,  h e r r a m i e n t a s  d e
producción, modelos de conf iguración).

Serv ic io  a l  Cl iente y  Sopor te:  Permi te
manejar las preguntas, los problemas o
asuntos de los clientes de forma efectiva
y ef ic iente.

La solución persigue un propósito final,
i n c r e m e n t a r  l o s  b e n e f i c i o s  d e  l a
e m p r e s a  a  t r a v é s  d e  u n a  m e j o r
relación con el  c l iente,  basada en un
mayor conocimiento.

Mejora la eficiencia de los procesos
de re lac ión con los c l ientes de la
empresa,  tan to  los  ya  ex is ten tes
como aquellos susceptibles de serlo
en el  futuro (c l ientes potenciales).

I n c r e m e n t o  d e l  c o n o c i m i e n t o
disponible en la empresa sobre sus
cl ientes y,  por tanto,  del  grado de
di ferenc iac ión e ind iv idual izac ión
entre dist intos cl ientes.

L a  r e d u c c i ó n  d e  l o s  c o s t e s
asociados a las campañas de venta
y  m a r k e t i n g .  E l  c o n o c i m i e n t o
adqui r ido de l  c l iente permi te  a  la
e m p r e s a  p e r s o n a l i z a r  s u s
campañas.

Mejor adecuación de las ofer tas y
s e r v i c i o s  a  l a s  n e c e s i d a d e s  o
deseos del c l iente.

A d m i n i s t r a c i ó n  C a n a l  /  M a n e j o  d e
Re lac ión  con  Soc ios :  Permi ten  a  las
c o m p a ñ í a s  d i s t r i b u i r  i n i c i a t i v a s  y
adminis t rar  promociones por  fuera del
e q u i p o  d e  v e n t a s  d e  l a  e m p r e s a .


