Por Que VocA? Deve Solicitar uma DemonstraA8A£0 de um Sistema de Gerenciamento do Relacionamento com
Clientes a Uma Empresa Antes de Comprar Um?

Voc&ecirc; decidiu comprar software de Gerenciamento do Relacionamento com Clientes para a sua empresa. Todavia, voc&ecirc; precisa de uma
demonstra&ccedil;&atilde;o de um sistema Gerenciamento do Relacionamento com Clientes? O pr&oacute;ximo passo &eacute; 0 processo de
sele&ccedil;&atilde;o. Certo? Bem, n&atilde;o exatamente. Antes de prosseguir e selecionar um fornecedor, voc&ecirc; tem de seguir alguns passos,
especialmente a respeito da obten&ccedil;&atilde;o de uma demonstra&ccedil;&atilde;o de um sistema Gerenciamento do Relacionamento com
Clientes. &nbsp; O primeiro passo que voc&ecirc; tem de seguir &eacute; listar as &aacute;reas fortes e fracas de cada departamento. Os chefes de
departamento precisam de se reunir com a sua equipe e listar as coisas que t&ecirc;m de ser melhoradas. Ao fazer isso, voc&ecirc; estar&aacute;
lan&ccedil;ando as bases para a concep&ccedil;&atilde;o do seu m&oacute;dulo de Gerenciamento do Relacionamento com Clientes. O segundo
passo que voc&ecirc; tem de seguir &eacute; solicitar aos v&aacute;rios departamentos que listem as suas necessidades de software. Cada requisito
tem de ser classificado em tr&ecirc;s categorias - urgentes, cosm&eacute;ticas e futuras. As necessidades urgentes representam os m&oacute;dulos
que t&ecirc;m de ser inclu&iacute;dos sem falhas no pacote de Gerenciamento do Relacionamento com Clientes. As necessidades
cosmé&eacute;ticas representam fatores tais como o fundo, fonte e cor dos relat&oacute;rios gerados pelos pacotes de Gerenciamento do
Relacionamento com Clientes. A categoria de necessidades futuras representa os m&oacute;dulos que podem ser posteriormente adicionados
consoante as necessidades e or&ccedil;amentos. O passo final que voc&ecirc; tem de seguir &eacute; preparar um documento de
solicita&ccedil;&atilde;o de or&ccedil;amento. Nesse documento voc&ecirc; precisa listar os m&oacute;dulos que pretende ter no pacote de
Gerenciamento do Relacionamento com Clientes, assim como as suas necessidades atuais e futuras. Voc&ecirc; tamb&eacute;m deve listar o
hardware e software atual que esteja atualmente utilizando. &nbsp; Agora que voc&ecirc; concluiu os tr&ecirc;s primeiros passos, 0 pr&oacute;ximo
passo &eacute; a obten&ccedil;&atilde;o de or&ccedil;amentos dos fornecedores. Depois de receber os or&ccedil;amentos, o passo final &eacute; a
sele&ccedil;&atilde;o do fornecedor. A maioria das empresas comete um erro fatal nesse passo. O erro que cometem &eacute; que s&oacute;
dependem de apresenta&ccedil;&otilde;es e n&atilde;o solicitam uma demonstra&ccedil;&atilde;o real do produto. Portanto, por que uma
demonstra&ccedil;&atilde;o &eacute; t&atilde;o importante? &nbsp; Atende &agrave;s suas necessidades? - Um fornecedor pode realizar uma
apresenta&ccedil;&atilde;o surpreendente. Isso pode convenc&ecirc;-lo de que o seu produto &eacute; o melhor no mercado. No entanto, o software
pode falhar quando se trata de trabalho real. Voc&ecirc; deve solicitar aos fornecedores que prepararem uma demonstra&ccedil;&atilde;o do produto.
Mesmo que o fornecedor n&atilde;o tenha uma boa apresenta&ccedil;&atilde;o, o seu produto pode atender &agrave;s suas necessidades na
perfei&ccedil;&atilde;o. Compatibilidade com tecnologias existentes - A maior vantagem de uma demonstra&ccedil;&atilde;o do produto &eacute; o
seu departamento de tecnologia. A manifesta&ccedil;&atilde;o faz duas coisas. A primeira &eacute; que testa as capacidades das suas tecnologias
existentes contra um sistema moderno. A segunda &eacute; que mostra o modelo de Gerenciamento do Relacionamento com Clientes (baseado em
software ou na web) mais adequado para voc&ecirc;. Se uma pequena atualiza&ccedil;&atilde;o tiver de ser feita &agrave; sua infraestrutura
tecnol&oacute;gica, isso &eacute; aceit&aacute;vel. No entanto, se uma atualiza&ccedil;&atilde;o de grande dimens&atilde;o for necess&aacute;ria,
isso significa que a tecnologia de Gerenciamento do Relacionamento com Clientes &eacute; incompat&iacute;vel. &Eacute; f&aacute;cil de utilizar? -
Qutra grande vantagem &eacute; a sua for&ccedil;a de trabalho. Essa conseguir&aacute; avaliar, em primeira m&atilde;o, se a
concep&ccedil;&atilde;o do m&oacute;dulo de Gerenciamento do Relacionamento com Clientes &eacute; simples e f&aacute;cil de utilizar, ou
complexa e lenta. &nbsp; Lembre-se de que uma demonstra&ccedil;&atilde;o de um sistema Gerenciamento do Relacionamento com Clientes pode

responder a todas as suas perguntas e simplificar o processo de tomada de decis&atilde;o.
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