
Lista de Preguntas Frecuentes sobre CRM

Un CRM de cobranza es una herramienta diseñada específicamente 
para facilitar la gestión de cobranzas dentro de una empresa. 
Centraliza la información de los clientes morosos, automatiza 
recordatorios y facilita la comunicación con ellos.

Selección y uso de un CRM de Cobranza

¿Qué es un CRM de Cobranza?

Un buen CRM de cobranza debe tener características como 
automatización de tareas, personalización de procesos y generación 
de informes analíticos para mejorar la eficiencia en la gestión de 
cobranzas.

¿Cuáles son las características clave de un buen CRM de Cobranza?

Para elegir el mejor CRM de cobranza, considera el tamaño de tu 
empresa, el presupuesto y las funcionalidades requeridas. Realiza una 
comparativa entre diferentes opciones y consulta a colegas y expertos 
en la industria.

¿Cómo puedo elegir el mejor CRM de Cobranza para mi empresa?

Contesta las siguientes preguntas, 
envíanoslas y te ayudaremos a tomar la 
mejor desición para tu próximo CRM en 

cobranza.



para ayudarte a elegir un CRM de cobranza

Contesta las siguientes preguntas

Tamaño de la empresa:

¿Cuántos empleados tiene su empresa?

¿Cuál es el volumen promedio de clientes morosos que maneja su 
empresa mensualmente?

Necesidades y objetivos:

¿Cuáles son sus principales desafíos en la gestión de cobranzas?

¿Cuál es su objetivo principal al implementar un CRM de cobranza?

Funcionalidades requeridas:

¿Qué funcionalidades considera más importantes en un CRM de        
cobranza? (Automatización de tareas, seguimiento de promesas de 
pago, generación de informes, etc.)

¿Necesita integraciones con otros sistemas o plataformas?

Experiencia previa con CRM:

¿Ha utilizado previamente algún software de CRM en su empresa?

En caso afirmativo, ¿cuáles fueron los aspectos positivos y negativos 
de esa experiencia?

Presupuesto y recursos disponibles:

¿Cuál es su presupuesto aproximado para la implementación de un 
CRM de cobranza?

¿Dispone de personal capacitado para administrar y utilizar el CRM de 
manera efectiva?



Contesta las siguientes preguntas

Expectativas de soporte y servicio:

¿Qué tipo de soporte espera recibir del proveedor del CRM durante la 
implementación y posteriormente?

¿Necesita formación o capacitación para su equipo sobre el uso del 
CRM?

Evaluación de proveedores:

¿Ha considerado algún proveedor específico de CRM de cobranza 
hasta ahora?

¿Qué criterios son más importantes para usted al seleccionar un 
proveedor de CRM?

Plazos y cronograma:

¿Cuál es su plazo estimado para la implementación del CRM de 
cobranza?

¿Hay algún evento o fecha límite que deba tenerse en cuenta en el 
proceso de implementación?

Medición del éxito:

¿Cómo planea medir el éxito de la implementación del CRM de 
cobranza en su empresa?

¿Qué indicadores clave de rendimiento (KPIs) le gustaría seguir de 
cerca?

Comentarios adicionales:

¿Hay algún otro aspecto que considere importante mencionar o 
discutir en relación con sus necesidades de CRM de cobranza?


