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relaciones con los clientes e,

#En la actualidad, los clientes tienen el
control. Para los clientes es mas facil que
nunca comparar tiendas y, con un clic del
mouse, cambiar de empresa. Como
resultado, las relaciones con los clientes
se han convertido en el activo mas valioso
de una empresa. Estas relaciones son
mas valiosas que los productos, tiendas,
fabricas, direcciones web e incluso, que
los empleados de una empresa
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Fases de la administracion de
relaciones con los clientes




Identificar las relaciones
con los clientes

Primer Proceso Servicio de

contacto de ventas post venta

Apalancar la informacién Comprender las
nteracciones
de los clientes : con

la base de clientes
actual

CONSTRUCCION DE RELACIONES CON LOS CLIENTES

Identificar a los
Proceso general de

Administracion constrair y mantener W mejores clientes Capturar los datos de
de relaciones relaciones rentables con los c"ent“ con ba“

con los clientes los clientes 5 z
|3 satisfaccion del cliente en las interacciones

Relaciones con clientes
La naturaleza elegidos con mayor cuidado

cambiante de )
2 orreo electronico, T ——
las relaciones sitios Web, blogs, Relaciones

con los cliente Soicionos teléf Tl gestionadas por
= eleionos, ce ares y . b
o profindas videos compartidos, los clientes

e interactivas T e Almacenar e integrar

e e Lo : los datos de los clientes

utilizando la tecnologia

Gestion de las Trabajar de cerca con SOCIos en otros de la informaciéon
relaciones con departamentos de la empresa y fuera de
los socios. ella para en conjunto, entregar un mayor
valor a los clientes.



Importancia de las Relaciones con los

Clientes y Suscriptores
Prospeccion
|
Permite la Administracion del ciclo de vida del cliente: {er. Contacto
1. Atencion de nuevos clientes 2
2. Vlender mas productos a los mismos clientes Calificacion
3. Generacion de lealtad en el cliente y/o suscriptor
Demostracion
Propuesta
Negociacion
Entrega

Las fases estan interrelacionadas Declaracién de Satisfaccién




