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El sessioni di conversazio...

Opportunita
6 ordini del prodotto SKU JJ202 (esempio)
Potenziale cliente

[ societa di base (esempio)

Ricavi prev.
€ 10.000,00

v Generale

Opportunita

Data chiusura prev.
20/03/2011

Argomento *

6 ordini del prodotto SKU JJ202 [esempio)f
._} Societa di base {esempio

Paotenziale cliente *

Descrizione

Informazioni previsioni

Ricavi

"~ Calcolati dal sistema * Specificati dall'utente

Ricavi prev. |€ 10.000,00

Data chiusura prev. 20,03/2011

Valuta * 4 euro
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Impostazioni | 3 Gestione aziendale

4 Azienda
(2% Gestione aziendale

““ Modelli Impostazioni anno fiscale Metriche obiettivo
E3 catalogo prodotti e nizio, de e delle p e Consente di definire ttivi registrati dall

per la personalizzazione

Chiusure aziendali f Strutture/attrezzature
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Gestione dei documenti se ed eliminazi nti.
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=

=
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=]

=]
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] Data modifica

i1 Telefono
: latitudine

: longitudine
: nome contatto prim...

Metodo di i di E i regione

: telefono 2

: telefono

Microsoft



_Customer
Business Challenge

Gestione di una miriade di dati
indipendenti su singole opere e azioni
di promozione

Gestioni delle informazioni riguardanti

i singoli artisti , Gestione
comunicazione e PR, Gestione
organizzazione e follow up eventi
Assicurare sicurezza e congruenza dei
dati per analisi

Effettuare ricerche incrociate su opere
ed artisti in tempo reale

Microsoft

Solution

Integrazione delle informazioni
provenienti dalle varie fonti in
Dynamics CRM on Line

Creazione di 6 Entita per la gestione
delle informazioni: Artisti, Opere,
Eventi, Ubicazioni, Critici e
Pubblicazioni

Integrazione delle immagini delle
opere su piattaforma esterna

Avere traccia di tutte le Pubblicazioni
dei vari critici che hanno scritto
recensioni sul patrimonio artistico
gestito

';y -

Associazione culturale
Enzo Brunori

Customer
Results/Benefits

= Soluzione Live in meno di 2 settimane

= Risparmio in tempo sull'accessibilita
dei dati di oltre il 90%

= Risalire con precisione alla «storia» di
ogni singola opera e alla azioni
Intraprese per la promozione

= Accesso alle informazioni da qualsiasi
device, potendo cosi sia aggiornare
che rendere disponibili le informazioni
da qualsiasi parte alla presenza di
ogni operatore interessato.



Customer
Business Challenge

= Avviare e gestire attivita di Marketing
strutturate, sostituendo la miriade dfi
fogli Excel

= Gestione delle opportunita di vendita

= Gestire le azioni marketing e
commerciali a livello internazionale
(Russia, Europa, Estremo Oriente, Stati
Arabi).

Microsoft

&

Societa di produttori di apparecchiature elettromedicali

Solution

Implementazione della soluzione
Dynamics CRM On Line

Integrazione con Microsoft Outlook
Visibilita con il CRM dell'intero ciclo di
vendita, dalla gestione delle offerte alla
reportistica

Il crm e servito per avere tutte le info
necessarie alla certifica della qualita

)

7

Customer
Results/Benefits

= Con sole 2 giornate di formazione il

cliente ha autonomamente caricato i
propri dati e creato report grafici
Report immediato dei dati per i
commerciali che operano spesso
all'estero

Controllo dettagliato e disponibilita
immediata di tutte le attivita di Vendita
(prima per il dettaglio sul venduto
servivano ore di analisi)



= Includere tre agenzie internazionali
in un unico sistema per la gestione
dei dati

= Gestione delle informazioni relative
ad oltre 100 paesi, 7000 Istituzioni,
150 agenzie di pubblicazione

= Sostituzione degi applicativi gia
presenti e considerati obsoleti

Microsoft

Una soluzione che avessi costi certi e
che potesse migliorare ed
incrementare i rapporti tra le varie
agenzie dell’ organizzazione

Una soluzione con una interfaccia
semplice e facilmente utilizzabile

&

Cloud Power

Food and Agriculture
Organization of the
United Nations

= Possibilita per tutte le agenzie di
lavorare sullo stesso set di dati

= Abbattimento del Tempo uomo per
la lavorazione delle informazioni
passato da Ore in Minuti



Assenza di Costi Nascosti

Strumenti
di Analisi Inclusi

Accesso Mobile
Nativo

Microsoft

&

]

r--
|
|
|
L--

Integrazione
con Office Nativa

Ambiente XX
personalizzazione

Integrato

&

Cloud Power



Come posso attivare questi Servizi?

Prova Graturta deHa SOlUZlone M:.MicrosoftDynamicsCRM|nAuA
http://crm.dynamics.com _
= 7= * Evento del lancio mondiale di

Microsoft Dynamics CRM 2011 b,
~ oradisponibile su richiesta
Guarda questo GRATUITO lancio mondiale virtuale per apprendere come sia
il

2 Dopo il periodo di prova, per acquistare | e
http://crm.dynamics.com

3 Voglio acquistare O365 + CRM Online in un'unica soluzione?
Dopo il 30 novembre attraverso il portale Office 365

Microsoft



Grazie a tutti per l'attenzione!

robandre@microsoft.com

Microsoft



