
1

Gestión de Relaciones 
con sus clientes

Cómo Implementar una Estrategia exitosa.



Ejercicio: 
Diagnóstico de la Gestión de las Relaciones 
Comerciales de su organización
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¿Cómo se ve usted frente al mercado?

Califique de 1 a 10 en donde 1 es débil y 10 es fuerte

Factor 1: ¿Cuál es su realidad externa?

¿Qué pasa hoy con su competencia?



¿Cómo cree que su cliente lo percibe?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es débil y 10 es fuerte

Factor 2: ¿Cómo lo ve su mercado?

¿Qué beneficios tienen sus productos?



¿Sus clientes siempre le compran a usted?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es DEFINITIVAMENTE NO 
y 10 es DEFINITIVAMENTE  SI

Factor 3: ¿Su modelo es transaccional?

¿Ha Construido relaciones de largo plazo?



¿Sus comerciales tienen procesos y 
tecnología que apoyan su gestión?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es DEFINITIVAMENTE NO 
y 10 es DEFINITIVAMENTE  SI

Factor 4: ¿Su equipo de trabajo está enfocado a 

ejecutar procesos centrados en el cliente?



Factor 5: ¿Tiene una propuesta de valor con beneficios 

claros, para los diferentes grupos de clientes de su empresa?

¿Sus clientes lo prefieren pues sienten que 
usted y su empresa le dan un trato especial 

de acuerdo a sus necesidades?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es DEFINITIVAMENTE NO 
y 10 es DEFINITIVAMENTE  SI



Cuidado este aviso tiene bordes afilados, no toque los bordes de este aviso.  También, el puente se acaba adelante

¿Tiene un único sitio en donde puede 
consultar y analizar la información dirigida 

a sus clientes?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es DEFINITIVAMENTE NO 
y 10 es DEFINITIVAMENTE  SI

Factor 6: ¿Traduce las características de su 

producto,  para el grupo de clientes con el que 
quiere comunicarse?



¿Tiene procesos claros que se siguen en 
mercadeo, ventas y servicio al cliente?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es DEFINITIVAMENTE NO 
y 10 es DEFINITIVAMENTE  SI

Factor 7: ¿Su equipo de trabajo cuenta con los recursos 

necesarios para lograr el objetivo de su empresa?



¿Hay claridad en el equipo de su empresa 
del trabajo que cada uno hace dirigido 

hacia el cliente?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es DEFINITIVAMENTE NO 
y 10 es DEFINITIVAMENTE  SI

Factor 8: ¿Su equipo de trabajo aceptará y 

ejecutará un cambio en la ejecución de los procesos 
comerciales?



¿Su empresa tiene las herramientas 
apropiadas para analizar y desarrollar 

estrategias hacia el cliente?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es DEFINITIVAMENTE NO 
y 10 es DEFINITIVAMENTE  SI

Factor 9: ¿Su empresa está aprovechando toda la 

capacidad de las herramientas de tecnología para hacer la 
gestión del cliente?



¿Hoy su empresa obtiene buenos 
resultados con la inversión que está 

haciendo en Mercadeo, Ventas y servicio al 
cliente?

Califique de 1 a 10, en donde 1 es DEFINITIVAMENTE NO y 
10 es DEFINITIVAMENTE  SI

Factor 10: ¿ Su infraestructura está alineada 

con los objetivos de desarrollo de su negocio?




