


OBJETIVOS

Brindar a los participantes los
conocimientos tedricos y practicos para que
logren retener, fidelizar y proyectar
Negocios duraderos para cualquier
organizacion, a través del logro de objetivos
financieros y de mercado impactantes.
Ademas que logren obtener las habilidades
orientadas a la satisfaccion, administracion
y retencion de clientes mediante una
buena estrategia organizacional.

DIRIGIDO A

Directores, Gerentes, Ejecutivos,
Profesionales, estudiantes y publico general
que desee desarrollar sus conocimientos y
sean conscientes de la importancia del
cliente, y que ademas quieran lograr un
buen desarrollo de una gestion de servicio,
basada en una efectiva relacion con sus
clientes.




CONTENIDO;

Administracion e Implementacion del CRM en las Empresas

= Vision estratégica de las Relaciones con el Cliente.

= Gestion del CRM: Beneficios e Importancia.

= DiferentesTipos de CRM.

= ;Qué puede hacer un CRM para mejorar la calidad de
servicio en una empresa?.

= Preparando la empresa a nivel Informatico.

= |Importancia de enlazar los datos existentesen la
contabilidad y la facturaciéon para que el CRM pueda
segmentar nuevos tipos de clientes.

= (Qué debemos tener en cuenta antes de implementar un
CRM?.

= Tipos de enlaces entre bases de datosy Tecnologias
existentes para establecer puentes.

= Estrategia tecnholdgica: Ventajas del software CRM.

= Pasos para la Implementacion del CRM.

= Las campanas de Marketing: ¢ Qué son y cOmo manejarlas?.

= Estrategias para la Planificacion de las campanas de
marketing




CONTENIDO;

Creacion y uso de plantillas de campanas.
Analisis de resultados y medicion de campanas.
Distribucion y supervision de actividades de campanas.
Administracion de Casos de Servicios.
Descripcion de la administracion de casos Visuales de Creacion,
Asignacion y reasignacion, Mantenimiento y de Resolucion de casos.
Administracion de Ventas.
Técnicas para una Administracion de ventas exitosa.
Administracion de Documentos de ventas.
Deteccion de clientes Potenciales.
Creacion e importancia de clientes Potenciales.
Técnicas para el seguimiento de Clientes Potenciales.
Introduccioéon a las Oportunidades: ;Qué son y por qué son
iImportantes?.
Detectando oportunidades a través del CRM.
Creacion de Oportunidades.
Técnicas para el Seguimiento de Oportunidades a través del proceso
de Ventas.
Cierre de Oportunidades.
Indicadores de calidad en el servicio al cliente.
Analisis y medicion de Indicadores.
Analisis de Resultados: Creacion de Informe de resultados.
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