


Aplica el remedio

Si presentas dos o más síntomas anteriores, es inequívoco que ya existe la necesidad de un CRM 
(Customer Relationship Management); sin embargo, si eres de los que no les gusta apoyarse en un 
especialista, podrías vivir con el “dolor” manteniendo esos esquemas poco eficientes y limitados, o 
incluso, tratar la molestia y el dolor con herramientas tipo “Simi” o “Genéricos Intercambiables”, 
que contengan la sustancia activa. No obstante, si presentas los síntomas que a continuación enlisto, 
ahora sí, no habrá forma de que puedas esperar más tiempo en tratarte y deberás conseguir a la 
brevedad ayuda de un profesional del tema:

 

Requieres tener a la mano una  visibilidad completa de tus clientes desde el primer contacto hasta 
el servicio de post venta.

Necesitas responder con rapidez, conocimiento y eficiencia a los continuos cambios en las necesida-
des de tus clientes.

La información y conocimiento de tus clientes adquieren el papel principal en la toma de decisiones 
y en la creación de estrategias para el futuro.
 

No te alarmes si caes en este segundo caso: el tratamiento dura pocos meses, se asimila fácilmente 
y por lo general no es costoso. Incluso, los beneficios se perciben casi de inmediato.

Hace poco, una paciente sudamericana de un restaurante familiar, después de “someterse” al trata-
miento, creció de tener un restaurante con más de 35 años de antigüedad a contar con siete sucur-
sales en menos de un año.

Casos hay muchos, incluso de distintos giros y tamaños; ojalá no eches en saco roto esta alternativa 
de curación que te puede favorecer grandemente, y posteriormente me permitas compartir tu caso 
con otros lectores.

*Por Federico Trejo Consultor Senior de CRM Microsoft Dynamics de la empresa GCG. 
www.gcg.com.mx

Doctor, ¿La empresa tiene los síntomas CRM?


