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A través de herramientas especificas,los sistemas de para Automatizar la Gestion
de la Fuerza de Ventas permiten gestionar todos los aspectos relacionados con el
cliente y el ciclo de vida de |la venta.

Ante todo, es una estrategia y una forma de operar (materializada en un software),
cCuyo ObjetIVO es mejorar y extender las relaciones con el cliente. Se trata de generar
nuevas oportunidades de negocio mediante la optimizacion, personalizacion vy
diferenciacion de dicha relacion con el cliente.

La implementacion afecta sobre todo a los puntos de contacto con el cliente dentro
de la empresa en las areas de ventas, marketing, servicios de atencion al cliente,
gestion de los pedidos, distribucion y consignacion.

Hasta hace poco, las empresas se habian centrado en ofrecer un producto de calidad
y econdmico, en la Nueva Economia la situacion ha cambiado, y lo que se busca es
ofrecer un producto gue cubra las necesidades del cliente.

La primera pregunta que nos podriamos hacer es, ¢(Por que mejorar la atencion al
cliente?. Una buena respuesta seria, porqgue la competenma 0 esta haciendo, vy
clientes que gana la competencia son clientes que nosotros perdemos. Ademas
otras razones podrian ser el diferenciar nuestros productos del resto del mercado

0o el iIncrementar las ventas.

La empresa debe conocer quiénes son sus | La solucion persigue un propésito final,
clientes, quienes entre ellos son los mas | incrementar los beneficios de la
rentables como se comportan y por que, = empresa a través de una mejor

qué neceS|tan qué desean, como y cuando. | relacién con el cliente, basada en un
La solucién aporta las siguientes | mayor conocimiento.

funcionalidades: H Mejora la eficiencia de los procesos
de relacidon con los clientes de la

#H Automatizacion de las Ventas: empresa, tanto los ya existentes
Proporciona acceso a la informacion como aquellos susceptibles de serlo
critica de clientes y las herramientas en el futuro (clientes potenciales).

para mejorar la habilidad de vender
(administracion de contactos, funciones | s |ncremento del conocimiento

de calendario, herramu_sntas_,de disponible en la empresa sobre sus

produccion, modelos de configuracion). clientes y, por tanto, del grado de
#H Marketing: Proporciona a |los diferenciacion e individualizacion

departamentos de marketing las entre distintos clientes.

herramientas para administrar

campafias, generar iniciativas, y # La reduccion de los costes
datamining. asociados a las campanas de venta

.. : : marketing. EIl conocimiento
¥ Servicio al Cliente y Soporte: Permite y - % I - |
: adquirido del cliente permite a la
manejar las preguntas, los problemas o empresa personalizar sus
asuntos de los clientes de forma efectiva

I8 campanas.
y eficiente.
# Administracion Canal / Manejo de # Mejor adecuaflon de Ias_gfedrtas y
Relacion con Socios: Permiten a las (SllerVICI%SIaI'anS’[ necesidades O
compafiias distribuir iniciativas y eseos del cliente.

administrar promociones por fuera del
equipo de ventas de |la empresa.
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