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CRM 3.0

Agenda

Å09:30 Overview di Microsoft Dynamics CRM 3.0 

Å11:00 Coffee break 

Å11:15 Aspetti sistemistici 

Å13:00 Pausa pranzo 

Å14:00 Personalizzazione e sviluppo 

Å16:00 Coffee Break

Å16:15 Ultime novità 

Å17: 45 Domande e Risposte 

Å18:00 Fine lavori



CRM 3.0

Una definizione tecnologica:

ñUn insieme di moduli applicati utilizzati per la conoscenza e 

la gestione dei clientiò.

Una definizione strategica:

ñUna cultura aziendale basata su una strategia di lungo 

periodo di relazioni soddisfacenti con i clientiò.

Microsoft CRM |Un CRM ̄ é
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Il valore della relazione con il cliente
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CRM 3.0

Perch̄ il cliente ñal centroò?

ñEô 6-7 volte più costoso 

guadagnare un nuovo cliente 

che mantenerne uno esistenteò 

Harvard Business Review

Un miglioramento del 5% nel 

conservare i propri clienti può 

dare un incremento di profitti 

dal 25% al 100 %

The Loyalty Effect

Le aziende perdono circa la 

metà dei propri clienti nel giro 

di 5 anni

The Loyalty Effect


