CRM - Herramientas para la Ges-

tion de la Relacion con el Cliente
del 4 al 27 de octubre

Asociacion de Técnicos
de Informética

JUSTIFICACION

Las necesidades de la competitividad en el mercado hace
que las empresas PYMES estén muy interesadas en la opti-
mizacion y efectividad de la gestién comercial. En este cur-
so se imparten los conocimientos necesarios para la gestion
y andlisis efectivo de los datos comerciales de la empresa,
mediante el uso de técnicas y herramientas del mercado, y
casos practicos.

OBJETIVO Y CONTENIDO DEL CURSO

Formar responsables comerciales y de marketing, informati-
cos, responsables BBDD, con necesidades

de tratar datos comerciales. Los contenidos necesarios para
entender el CRM y su aplicacion en la empresa PYME.

TEMPORIZACION
El curso se estructura en 8 sesiones de 3 horas:

SESION 1

Introduccion a las bases de datos y al CRM.

La organizacion del area comercial de la empresa

y su relacién con el CRM.

CRM Analitico — Gestién de la Relacién con los Clientes™.
Objetivos de negocio.

Representacion de los datos.

SESION 2

Calidad de los datos — relevancia y fiabilidad.
Fuentes posibles de datos.

Leyes de proteccion y proceso de datos.
Query, Reporting y EIS*.

SESION 3

Técnicas de segmentacion.

Ejemplos de segmentacion.

CRM aplicado al entorno de Internet*.
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SESION 4

Bases de datos en el mercado: Oracle, DB2, SQL Server,
Access / MS Office.

MS Office / Access: definicion de tablas, campos, consultas,
consultas SQL, informes...

Integracion de Access con otras herramientas de MS Office.

SESION 5
El analisis de datos, técnicas.
El andlisis de datos con diferentes herramientas.

SESION 6

Tipos de modelos CRM.
Modeling de datos, técnicas.
Modeling de datos con SPSS.

SESION 7

CRM Plus: ejemplo de una herramienta para la Gestion Co-
mercial para el usuario final.

Datos basicos del sistema CRM Plusg,

Datos de los clientes.

Modulo de Seguimiento Comercial.

Maodulo de Atencion al Cliente.

Maodulo de Direccion Comercial.

SESION 8

Comparacién de CRM Plusg con otros productos CRM
del mercado.

Temas relacionados con la gestion y acceso a los datos
comerciales.

OTRAS ACTIVITADADES ATI

CONFERNECIA GRATUITA: EXPRESIONES REGULARES

martes 27 de Septiembre, de las 19 a las 21 h. (ATl—sala 2.11)
Objetivo: transmitir el conocimiento minimo necesario de las expresiones
regulares para saltar el primer eslabén de la curva de aprendizaje y facili-
tar la integracién de esta herramienta en el trabajo diario.
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CONDICIONES

Duracion, horario y fechas

24 horas.

Del 4 al 27 de Octubre.

Martes y jueves de 18.30 a 21.30 h.

Lugar

ATI (sala 2.11)

Ciutat de Granada 131
Edifici ICT

Importe
Socios de ATl 390 €*
Otros 780 €

Informacion e inscripciones
Secretaria d'ATI—Catalunya
Ciutat de Granada 131

Edifici ICT

08018 Barcelona

934125235

secrecat@ati.es

Horario de atencién al publico
Lunes a jueves: 10-13 h.y 16-19 h.
Viernes: 10-13 h.

* Sélo se aplicara la tarifa de socio a quien acredite su condi-
cion como tal. El importe de la matricula se abonara ANTES
de comenzar el curso. En el caso de solicitarla, la factura para
SOCIOS sera personalizada y constara en ella el NIF del so-
cio.

PLAZO: EL MEDIODIA DEL VIERNES ANTERIOR.
GRUPO MINIMO: 8 PERSONAS.
PLAZAS LIMITADAS A 12 ASISTENTES.

ATI se reserva el derecho de efectuar las modificaciones necesarias

(*) Con la intencién de poder ofrecer una formacion adecuada,
0s animamos a que nos comuniquéis qué cursos, conferen-
cias, jornadas, etc. os gustaria recibir de ATI. Enviad vuestras
propuestas a: secrecat@ati.es
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