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Taller Virtual - CRM: La herramienta clave que permite satisfacer estratégicamente las
necesidades de sus asociados

Dirigido:

El taller esta dirigido a gerentes, responsables de ventas, profesionales del marketing y
cualquier persona interesada en aprender sobre el uso estratégico del CRM para satisfacer
las necesidades de los asociados en su organizacion, directivos y gerentes de todas las dreas
asi como a asistentes técnicos de estas areas.

CRM:

"CRM: La herramienta clave que permite satisfacer estratégicamente
Las necesidades de los asociados"

Justificacion:

En un mundo empresarial altamente competitivo, es fundamental contar con herramientas
eficientes que permitan satisfacer las necesidades de los asociados. El Customer
Relationship Management (CRM) se ha convertido en una herramienta clave para lograrlo,
ya que ayuda a gestionar de manera estratégica las relaciones con los clientes y mejorar la
eficiencia operativa. Este taller busca brindar los conocimientos necesarios para aprovechar
al maximo el potencial del CRM vy satisfacer las necesidades de los asociados de manera
Optima.

Hoy las instituciones de ahorro y crédito deben tener una estrategia de CRM para maximizar
su capacidad de atraer, retener y desarrollar relaciones con sus clientes o asociados.

Objetivo general:

Capacitar a los participantes en el uso estratégico del CRM como herramienta clave para
satisfacer las necesidades de los asociados.

Objetivos especificos:

- Comprender los conceptos fundamentales del CRM y su importancia en la gestidén
empresarial.

- Gestién de admisién y aumento de las Ventas.

- Mejorar la retencién de socios.

- -Reduccién de costos y fomento de la innovacién.

- Conocer las principales caracteristicas y funcionalidades de un sistema CRM.

- Aprender la légica a utilizar el CRM para gestionar eficientemente las relaciones con
los clientes.

- Desarrollar habilidades para analizar y utilizar la informacién recopilada por el CRM
en la toma de decisiones estratégicas.



Metodologia:

El taller se realizara a través de presentaciones tedricas, ejemplos practicos y actividades
interactivas. Se fomentara la participacion activa de los participantes y se promovera el
intercambio de experiencias y conocimientos.

Beneficios:

Adquisicion de conocimientos sobre el uso estratégico del CRM.
Mejora en la gestion de las relaciones con los clientes.

Mayor eficiencia operativa y optimizacién de recursos.

Toma de decisiones mas informadas y basadas en datos.

Mejora en la satisfaccién de los asociados y fidelizacion de clientes.
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Esperamos que este taller sea de gran utilidad para aprovechar al maximo el potencial del
CRM vy satisfacer estratégicamente las necesidades de los asociados

Contenido: E| ABC del CRM

Introduccién (30 min.):

éQué son datos?
éQué es un CRM y por qué usarlo?

Mddulo I: Segmentaciones e Insights entre los datos (60 min.)

Tipos de datos

Segmentaciones y perfil psicografico

¢Qué es informacion?

¢Qué es un Insight, cdmo encontrarlos entre los datos?

Mddulo II: La estrategia de CRM (90 min)

Las necesidades de los asociados

Beneficios de usar un CRM en el marketing de una cooperativa de ahorro y crédito
Tipos de estrategias de CRM a utilizar

Las cuatro (4) fases de analisis previos para empezar a usar un sistema de CRM en una
entidad

Mddulo 1lI: Implementacidon y herramientas (90 min.)

¢Por qué usar un CRM? Y usos

Qué son los metadatos

La automatizacidn y su impacto en la vinculacion con el email marketing
Las 10 mejores herramientas de CRM

(5) pasos estratégicos para implantar un sistema de CRM

Conclusiones finales y recomendaciones (30 min.)
- Errores comunes al momento de usar un CRM



