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� El CRM (Customer Relationship Management) es un moderno 
instrumento para:

– Racionalizar y poner mas veloz las relaciones con los 
clientes

– Tener un conocimiento mejor de las potecialidades del 
territorio y por eso de los objectivos que se deben alcanzar 

– Crear la lealtad de los clientes que ya tenemos
– Encontrar el mejor modo para adquirir nuevos clientes
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CaracterCaracteríísticas Principalessticas Principales

� Agenda por actividades

� Gestión de la correspondencia 

� Crear la lealtad de los clientes a través de la 
correspondencia enviada automáticamente

� Archivo de las acciones comerciales y de los 
resultados relacionados

� mapas con gráficos para estimar vuestra 
presencia en el territorio



Agenda ActividadesAgenda Actividades
� La agenda des actividades consiente una gestión 

extremamente mejor de las actividades, de los asuntos, 
permitiendo de seleccionar por:

– Día , semana, mes
– Tipo de actividad (llamada, cita, otro)                         
– Prioridad (Alta, media, baja) 
– Cliente

� Están gestionadas también el alarma y la repetición de las actividades



GestiGestióón Correspondencian Correspondencia
� La correspondencia está reunida de maniera ordenada y esquemática 
� La correspondencia puede estar filtrada por:

– Cliente
– Modelo (template)
– Fecha

� El software crea automáticamente una nueva carta:
– Indicando el cliente
– Indicando el modelo (template)



Lealtad de los clientes a travLealtad de los clientes a travéés de  la s de  la 
Correspondencia enviada automCorrespondencia enviada automááticamenteticamente
� Enviar correspondencia a intervalos decididos es un modo para crear lealtad del 

cliente
� Todavía controlar el archivo de los clientes y escribir esta correspondencia es un 

trabajo muy largo a causa del tiempo que necesita
� Gracias a este software, en cambio basta :

– Definir los modelos de cartas (o email), indicando cuanto tiempo después de la fecha de 
compra de la máquina deben ser enviadas

– Pedir al software de crear toda la correspondencia

– En el caso de email, le software dispondrá de  enviarlas automáticamente

� Esquema de carta (o email)

� Después cuantos días de la 
compra la carta debe estar 
enviada

� Estreno de esquema

� Campos que estarán 
reemplazados con los datos del 
cliente



� Correspondencia 
generada

� Crear todo

� Imprimir

� Enviar email

Lealtad de los Clientes a travLealtad de los Clientes a travéés de la s de la 
Correspondencia enviada AutomCorrespondencia enviada Automááticamenteticamente



Acciones ComercialesAcciones Comerciales

Las acciones comerciales son importantes para aumentar los contactos 
con los clientes

� Pero, las acciones comerciales son muchas diferentes entre ellas por:
– Costos 
– Número de los contactos conseguidos

� El bueno éxito de una acción comercial cambia con el tipo de los 
clientes

� Por eso es importante tener uno instrumento para estimar los resultados 
de las acciones comerciales realizadas

� Es necesario conocer cual acción comercial a sido capaz de adquirir 
cada uno nuevo cliente

� En definitiva, por cada una acción comercial realizada, es necesario 
conocer el costo de cada uno contacto



MapasMapas
� Las mapas son uno instrumento para estimar vuestra presencia en el 

territorio

� Por cada uno común está mostrado:
� El gráfico de las máquinas vendidas 
� El gráfico del facturado 
� El gráfico del número de los clientes   
� La lista de las máquinas vendidas 
� El gráfico de la comparación del facturado actual y potencial
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Terabit s.a.s.
� Internet: www.terabit-sas.it
� Email: info@terabit-sas.it
� Tel: +39 090 9385126
� Fax: +39 090 9384787 
� Dirección: Via Nazionale, 168/A      
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