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RESUMEN 

Se logró Implementar la estructuración y organización en el área comercial a 
través de una plataforma o programa llamada “CRM”  que permite acceder 
rápidamente a toda la información interna y externa de la compañía., para ello se 
identifico el perfil del cliente tanto  Importador como Exportador y sus 
necesidades en cuanto a la logística internacional.; también se adecuo la 
estrategia CRM en la parte comercial, servicio al cliente y logística internacional 
de la empresa, además se analizo de acuerdo a las expectativas del proyecto, 
cómo y cuáles podrían ser los mecanismos necesarios para ajustar una estrategia 
de relaciones con el cliente dentro del sector comercial y logístico de la empresa. 

Por último se definieron métodos que ayuden a lograr la fidelización del cliente, 
generando un grado de confianza y establecimiento de relaciones personalizadas 
con los clientes (Importadores y Exportadores). 
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	La implementación de este proyecto, también tomó diferentes enfoques de la logística en las empresas, expuestos en el libro de Ignacio Soret los Santos, LOGISTICA Y OPERACIONES EN LA EMPRESA, en donde se estudian las estrategias benchmarking y de marketing en búsqueda del análisis de rendimiento de las actividades y operaciones internas, en relación con la competencia permitiendo mejorar el desarrollo y crecimiento de la empresa.
	4.2 Análisis Externo De La Empresa
	Al analizar el entorno externo en el cual la empresa se está manejando es importante considerar las estrategias o como dice Michael Porter, las cinco fuerzas que determinan la rentabilidad y estabilidad de las organizaciones a largo plazo.
	Es importante estudiar y aplicar estas fuerzas para lograr la consecución de los objetivos propuestos en la organización, evaluando su desempeño en cuanto a la competencia, teniendo en cuenta: 


