
 

 

 
 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

TácticaCRM le permitirá a su empresa: 
 

·  Unificar toda la información en una única base de 
datos. 

·  Administrar a su fuerza de ventas, centralizar la 
información de sus competidores, controlar las  
oportunidades de venta y administrar a su canal 
de distribución. 

·  Consultar y actualizar las agendas para  coordinar 
todas las actividades del personal de la empresa, 
agendar actividades de grupo, colocar alarmas 
para eventos importantes. 

·  Enviar correos masivos a sus contactos de forma 
personalizada en solo minutos. 

·  Poseer una potente herramienta de correo 
electrónico totalmente incluida, permitiéndole 
guardar los correos electrónicos enviados y 
recibidos con sus contactos guardándolos en la 
ficha del cliente. 

·  Realizar presupuestos en minutos 
centralizándolos y clasificándolos para su 
correcto seguimiento comercial. 

·  Tener datos certeros sobre los resultados de sus 
inversiones de marketing. 

·  Realizar encuestas de Telemarketing a sus 
contactos con información personalizada, cuyas 
respuestas actualizan automáticamente la base de 
datos. 

·  Y otras cosas mas... 

TácticaCRM  es una potente herramienta de Gestión 
de las relaciones con los clientes, práctica y  fácil de usar, que 
le permite controlar todas las actividades y funciones de las 
áreas de ventas, mercadeo y servicio al cliente de forma 
integral. 
 

Mejore su proceso comercial e incremente sus 
ganancias mejorando la relación con sus clientes. 
 
En el mundo actual para crecer y permanecer en el mercado 
no basta con tener presencia en Internet, una lujosa oficina 
o súper vendedores. Hoy en día debemos coordinar todos 
estos elementos y hacerlos funcionar en conjunto. 
 
El nivel de exigencia de los clientes ya no se limita a 
ofrecerles un producto de alta calidad, también nos 
demandan un excelente servicio, rápida resolución de 
problemas y por supuesto esperan que nosotros estemos al 
tanto de su situación y agradecen evitar explicarnos  que ya 
son clientes, quieren ser reconocidos y estimulados. 
 
Es necesario conocer a nuestros clientes, clasificarlos, 
agruparlos y satisfacer sus necesidades con un equipo de 
personas que trabajen en una base de datos unificada, 
nutrida constantemente por los diferentes departamentos de 
la empresa. La unificación de la información en nuestra 
empresa no solamente nos ayuda a atender mejor a nuestros 
clientes, también nos permite aprovechar el tiempo y 
canalizarlo a actividades más productivas.  

Ventas Soporte

MarketingGerencia
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·  Establecer ALERTAS cuando suceden 
determinados eventos. 

·  Establecer alarmas para las actividades y 
programar su horario de activación según la 
preferencia de cada usuario. 

·  Programar actividades para otro usuario del 
sistema y programarle una alerta según sus 
preferencias. 

·  Consultar la agenda de otro usuario.  
·  Establecer prioridades Alta, Media y Baja para 

sus actividades. 
·  Planificar de actividades individuales y grupales. 
·  Planificar de actividades entre usuarios. 
·  Checar posibles conflictos de horarios entre 

actividades. 
·  Ver la agenda planificada por día, semanal, 

mensual y anual. 
·  Consultar la lista de actividades segmentada por 

tipo, fecha, usuarios, etc. 
·  Reasignar de manera automática al día actual las 

actividades pasadas no cumplidas. 
·  Reservar recursos de la empresa 
·  Planificar actividades personales y manejar 

notificaciones. 
·  Interrelacionar actividades con Oportunidades de 

Negocio, Campañas de Marketing, Consultas de 
Atención al Cliente y Tareas de Proyectos. 

·  Hacer análisis estadísticos de actividades 
realizadas por usuario. 

·  Exportar la información a Excel. 
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Presupuestos en minutos 
 

Presupuestar de forma uniforme, rápida y eficiente ya 
no es un sueño. Con TácticaCRM su equipo de 
ventas ahorrará tiempo en tareas simples para 
dedicarse a realizar lo que mejor hace vender. 

Las reuniones informativas semanales del Gerente 
Comercial con sus vendedores, en las cuales el 
equipo de venta expone las oportunidades 
comerciales que tiene, explica brevemente lo 
realizado y entrega informes de estadísticas futuras, 
para lo cual cada vendedor invirtió al menos dos 
horas en su elaboración y otras dos horas estuvo 
reunido explicando sus acciones rutinarias semanales 
y escuchando las acciones de otros vendedores. 
 
Con TácticaCRM usted tendrá la información de las 
oportunidades  abiertas, el estado de las mismas, las 
acciones realizadas por el equipo de ventas y 
generará los informes estadísticos en segundos. 
 
El Gerente podrá reunirse con el equipo de ventas 
para organizar nuevas estrategias de mercado, o 
cuando una situación especial lo amerite, no tendrá 
que esperar a la reunión semanal para informarse, 
porque con TácticaCRM toda la información se 
encuentra disponible, se puede filtrar en la pantalla 
misma sin necesidad imprimir interminables 
números, y si esto no  es suficiente puede exportar 
toda la información a Excel. 
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·  Crear plantillas predefinidas y personalizadas para 
cartas o correo electrónico. 

·  Agregar campos de la base de datos. 
·  Previsualizar cada correo o carta antes del envío. 
·  Adjuntar documentos en las plantillas. 
·  Utilizar filtros, grupos de contactos e individuos. 
·  Registrar el envío en el historial. 
·  Excluir de forma automática del envió a contactos 

que no tengan correo electrónico. 
·  Reconocer automáticamente palabras por género 

(Estimado/a, Saludo/a, etc.) 
·  Crear plantillas en formato HTML. 
·  Insertar imágenes. 
·  Editar el código HTML. 
·  Trabajar con imágenes WEB. 

Campañas de Marketing, Correos electrónicos 
personalizados, encuestas que actualizan la base 
de datos... todo trabajando en conjunto 
interactuando en una única base de datos. 
 
¿Cuánto dinero gasta su empresa en marketing? Desde 
publicaciones en revistas especializadas, participación en 
exposiciones, envío de correos masivos personalizados... 
¿Cuántas empresas se convirtieron en clientes como 
consecuencia de esas inversiones? ¿Cuál fue el retorno de 
inversión de dichas inversiones? Saber cual es el 
resultado de una campaña de marketing es el dato mas 
importante, no importa cuanta gente haya ido a nuestro 
stand en la exposición si no llegó ninguna venta. 
Equivocarse en una inversión de marketing y no saberlo 
podría provocar cometer reiteradamente los mismos 
errores y aumentar nuestras perdidas. 
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·  Desarrollar guiones para las encuestas  
·  Actualizar los datos del sistema durante la encuesta 
·  Agregar contactos durante la encuesta  
·  Crear acciones por grupo de usuarios y grupo   
·  Establecer acciones puntuales sobre contactos 
·  Medir el tiempo de las respuestas por pregunta 
·  Medir el tiempo total de cada guión 
·  Monitorear el progreso y pendientes  
·  Reasignar pendientes por horarios de trabajo 
·  Poner controles en la encuesta 
·  Revisar la encuesta 
·  Administrar errores del contacto 
·  Programar actividades durante la encuesta 
·  Establecer tiempos para realizar la encuesta 
·  Probar la encuesta y Manejar las revisiones 

 

 

 

  



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tengo un nuevo cliente... ¿ Como lo mantengo 
satisfecho y genero una buena relación ganar-
ganar de largo plazo? 
 

Los clientes son cada vez mas exigentes. La 
competencia es cada vez mas fuerte. Poder mantener a 
un cliente satisfecho es casi tan difícil como obtener 
uno nuevo. ¿Qué hacemos? Tenemos dos opciones: 
  
1) No hacer nada y manejar la situación lo mejor que 

podamos, tomando el riesgo de perder clientes 
2) Organizar la empresa en una única base de datos, 

tomar una política de Atención al Cliente para la 
solicitud de consultas, ya sean administrativas, de 
post venta, de reclamo por fallas en el producto o 
servicio. TácticaCRM le provee las herramientas 
para mejorar el servicio al cliente. 
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·  Crear consultas para la resolución de incidentes 
·  Generar una Base de conocimiento para la resolución 
   rápida y efectiva 
·  Tipificar el incidente en tres ramas 
·  Clasificar la solución del incidente  
·  Especificar el grado de satisfacción del cliente  
·  Filtrar la información por múltiples criterios 
·  Administrar contratos de soporte y servicio 
·  Generar visitas preventivas basadas en los contratos de  
  soporte 
·  Escalar las consultas no resueltas en los tiempos  
   preestablecidos 
·  Asignar prioridades 
·  Centralizar documentos relacionados a la consulta 
·  Registrar notas y auditoria de la consulta 
·  Enviar un correo al contacto sobre la información sobre el 
   incidente al abrir la consulta 
·  Enviar un correo al contacto sobre la información sobre el 
   cierre de la consulta. 
·  Consultar las actividades pendientes e históricas 
   relacionados a la Consulta 
·  Generar vistas y campos personalizables para una mejor  
   recolección de información 
·  Dar seguimiento paralelo por numero de consulta del  
   proveedor y/o cliente 
·  Visualizar las consultas pendientes e históricas del cliente  
   al momento de abrir una nueva consulta 
·  Reabrir consultas 
·  Establecer tiempos y costos sobre servicios realizados. 
·  Establecer productos y costos utilizados  
·  Exportar a Excel la información 

 

 

Proyectos y Servicios 
 

TácticaCRM también le permite a su empresa 
organizar, medir y controlar todos los servicios   y 
gastos necesarios para poner el producto vendido en 
funcionamiento. (Por ejemplo instalación, 
capacitación) Saber si lo programado difiere de lo 
realizado es de vital importancia cuando esta en 
juego la rentabilidad de un negocio. Administrar las 
horas, generar el reporte de servicio para ser 
completado y firmado por el cliente, ingresar los 
gastos e insumos utilizados por proyecto, todas estas 
tareas y funciones pueden ser realizadas con 
TácticaCRM de forma sencilla.  
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 

Existen muchas razones para elegir TácticaCRM entre 
otras, porque : 
 

·  Es muy fácil de utilizar  
·  Es Innovador  
·  Es Inteligente  
·  Es muy rápido de implementar  
·  Es una solución integrada totalmente 
·  Está en español. 
·  Es muy rápida su implementación. 
·  Es de bajo costo. 
 

Y lo mejor porque le ayudará a tener más: Organización, 
Control, Clientes  satisfechos, Ventas y Rentabilidad  
 

Solicitenos una demostración por internet y con gusto le 
atenderemos. 

 
 

Teléfonos  
52 (55) 5671-9090 
52 (55) 5671-9318 
52 (55) 2458-1666 

 
email:  

abe_soft@abe-soft.com 
 

Sitio: 
hhtt ttpp:: ////wwwwww..aabbee--ssooff tt ..ccoomm  

  

Pedidos, Facturas, Cobranza e Inventario 
 

TácticaCRM también le permite a su empresa Crear sus 
pedidos a partir de los presupuestos, Elaborar sus facturas, 
Registrar el cobro y llevar el inventario de sus productos.  

 

 

Correo Electrónico Integrado 
 

TácticaCRM también le permite integrar los mensajes de 
correo electrónico de cada usuario y llevarlos al historial de 
cada Empresa o Contacto. 

Base de Conocimiento 
 

TácticaCRM también le ayuda a integrar una poderosa base 
de conocimiento a través de la integración de  todos los 
documentos, manuales, instructivos de la empresa.  
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