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Carerä�äunÏaziendaädiäCotignola,äin
provinciaädiäBologna,ächeäproduce
carrelliäelevatori.äComeäemergeädal-
laäsuaäÔcartaädÏidentit�Ó,äsiätrattaädi
unaädelleänumeroseäimpreseäcatalo-
gateäcomeäPmi,äconäcircaäsettanta
dipendentiäeäunaäproduzioneädiäcir-
caä650äcarrelliäelevatoriälÏanno,äde-
stinatiäaäclientiäubicatiäperäilä50%
circaä inä Italiaä eä perä ilä rimanente
50%äallÏestero.äIlä fatturatoäannuo
superaäiä20ämilioniädiäeuro.äLoästa-
bilimentoä�äunämodernoäimpianto
diä5milaämetriäquadratiäcopertiäsu
unÏareaädisponibileädiä40milaämetri
quadrati.
Carer,äcomeäaltreäaziendeädelleäsue
dimensioni,ä affrontaä quotidiana-
menteä problemiä diä gestioneä delle
comunicazioneäinternaäedäesterna;
seä aä ci�ä siä aggiungeä cheä ilä primo

carrelloäprodottoärisaleäalälontano
1976,ä edä �ä ancoraäperfettamente
operante,äbenäsiäcomprendeäquan-
toägrandeäsiaäilänumeroädiäproble-
miächeälÏassistenzaätecnicaädeveäaf-
frontareäquotidianamente.äPeräque-
stiämotivi,ä lÏaziendaädiäCotignola
haäsentito,ädaätempo,älÏesigenzaädi
mettereäinäpiediäunäsistemaäCRM
adattoäalleäsueäesigenzeädiäPmiäed
adeguatoäallaänecessit�ädiägestireäle
relazioniäconäunaäreteädiäconcessio-
nariäeäclientiäfinaliädisseminataäin
tuttoäilämondo.äLaäsoluzioneäadot-
tataänasceäsottoälaäguidaädellÏattua-
leädirettoreägenerale,äMassimoäSto-
ri,äcoautoreädelälibroäÔIl Maestro≥di
Botteg@Óäneläqualeä�ädescrittoäilämo-
delloädiägestioneäaziendaleäapplica-
toäinäCarer.
Unoädeiäprimiäobiettiviäaziendaliä�
statoäquelloädiärealizzareäunÏimpre-
saäÔsenzaäcartaÓ.ä
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IL SOFTWARE DELLA MKT é STATO REALIZZATO PER SVILUPPARE POLITICHE DI CRM EFFICACI E PUNTUALI

Lo≥stabilimento≥della≥Carer

Un risultatoäcentratoäinäbreveätem-
po:ädalägennaioä2002,äconälÏinstal-
lazioneädelä softwareäMKT-CRM
(Cruscottoä softwareä deläCRM)ä e
MKTäUfficioä2ä(CRMärersonaliz-
zato),äfinoäallaäfineädelä2002,äinfat-
ti,äsonoästatiäarchiviatiäelettronica-
menteäoltreä26milaädocumenti,ädi
cuiäcircaä10milaäinäuscitaäeä16mila
inäarrivo.ä Iäbenefici,ä comeä siäpu�
immaginare,ä sonoä statiä enormi:
ogniädipendenteä conäunäpersonal
computerä(circaä35äinätuttaälÏazien-
da)äpu�äoggiärintracciareäeäconsul-
tareäciascunoädiäquestiädocumenti
inäpochiä secondi.ä Ilädataäbaseädei
contattiä(clienti,äfornitori,äassocia-
zioni,ä istituzioni,ä ecc.)ä raggruppa
circaä2.500äorganizzazioniäedä�ämol-
toäcompleto:äcomprende,äinfatti,äi
relativiänumeriädiätelefono,äfax,äe-
mail,äiänomiädeiäcollaboratori,äiälo-
ro numeriädiätelefonoädiretti,äquel-
liädeiämobili,äleäe-mailäpersonaliäe
cos�ävia.ä
Fattoäquestoäprimoäsforzo,älÏazien-
daähaäpuntatoäaäÔstandardizzareÓäil
sistemaädiä comunicazioneä conä la
suaäreteädiävendita,äcreandoäunaäÔre-
teäcommercialeävirtualeÓ,äinägrado
diä collegareä laäCarerä conä iä propri
concessionari,ägliäagentiäeäleäoffici-
neäautorizzate.ä
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AQquestoQpuntoQ�Q statoQchiestoQai
partnerQdelQterritorioQdiQinstallareQil
softwareQMKT-UfficioQ2,QperQavere
unoQstrumentoQcommercialeQinQgra-
doQdiQ gestireQ inQmodoQcorrettoQ la
campagnaQdiQmarketingQcheQ stava
partendoQsuQunQprospectQdiQ10mila
potenzialiQclienti,QtuttiQdaQcontatta-
re oQvisitareQdirettamenteQdaQparte
deiQpartnerQdiQzona.QL›obiettivoQera
diQraccogliereQdatiQedQinformazioni
daQcaricareQnelQsistemaQinQmodoQche
fosseQsuccessivamenteQpossibileQsvi-
luppareQpoliticheQdiQCRMQefficaciQe
puntuali.QL›investimentoQrichiestoQai
partnerQeraQdiQcircaQ1.500Qeuro,Quna
sommaQcos�QmodestaQdaQpoterQesse-
re decisaQrapidamente,QeQlaQforma-
zioneQperQutilizzareQ ilQnuovoQstru-
mentoQinformaticoQ�QstataQmessaQa
disposizioneQpressoQilQpartnerQdal-
l›aziendaQstessa.
˘AQseguitoQdellaQesperienzaQmatura-
taQconQMKTQCRMQeQUfficio2QËQha
affermatoQMatteoQMontanari,Q re-
sponsabileQdelQCEDQ-QiQcanaliQche
oggiQutilizziamoQmaggiormenteQnel-
leQrelazioniQconQl›esternoQsono:
¥QlaQtelefonata:QnelQcasoQinQcuiQleQin-
formazioniQcheQsiQdevonoQscambia-
reQnonQsianoQufficialiQeQservanoQper
accelerare,QchiarireQoQagevolareQiQrap-
portiQmedianteQunQcontattoQimme-
diatoQeQdiretto;
¥Ql›e-mail:QnelQcasoQinQcuiQsiaQneces-
sariaQunaQformalit�QsuperioreQaQquel-
laQdellaQtelefonataQoQnonQsiaQneces-
sariaQunaQrispostaQimmediata.QIlQde-
stinatarioQdeveQnecessariamenteQes-
sereQcollegatoQadQInternet;
¥QilQfax:QcomeQl›e-mail,QmaQnelQcaso
inQcuiQilQdestinatarioQnonQsiaQcolle-
gatoQadQInternet;
¥Q ilQdocumentoQ cartaceo:Qquando
taleQ supportoQ siaQobbligatorioQ (ad
esempioQperQunaQfattura)QoQinsosti-
tuibileQperQaltriQmotiviQ(adQesempio
perQunQd�pliant);
¥Ql›incontro:QquandoQ�QnecessarioQil
contattoQpersonaleQ perQ svolgere
un›attivit�QcheQnonQpotrebbeQessere
svoltaQaltrimentiˆ.
˘InQparticolareQËQhaQaggiuntoQMon-
tanariQ-QfermaQrestandoQl›insostitui-
bilit�QdelQtelefono,QintendiamoQda-
re unQsignificativoQsviluppoQallaQco-

municazioneQfattaQtramiteQe-mail,Qal
postoQdellaQ·obsoletaflQmodalit�Qdi
comunicazioneQaQmezzoQfax,QcheQin-
tendiamoQdismettereQinQtempiQbre-
vi.QNegliQultimiQtempiQlaQcomuni-
cazioneQaQmezzoQe-mailQsiQ�Qattesta-
taQsuiQ60QmessaggiQgiornalieriQ(in-
viatiQeQricevuti).QSiamoQcontentiQdi
questoQrisultato,Qperch�QsonoQpro-
babilmenteQ60Q telefonateQoQ faxQ in
menoQcheQtransitanoQsulleQlineeQte-
lefoniche,QconQunaQconseguenteQri-
duzioneQdelleQ speseQ cheQ tuttiQben
conosciamoˆ.
ComeQsiQvede,QtuttoQ�QgestitoQinQmo-
doQadeguatoQgrazieQalQprodottoQche
laQMKT,QproduttoreQ delQ software
dellaQCameraQdiQCommercioQdiQMi-
lanoQ(Cedcamera),QhaQmessoQaQpun-
toQbasandosiQ suQunaQ strategiaQdi
fondoQcheQsiQ�QsviluppataQnelQtem-
poQ suQ treQdirettrici:Q laQ semplicit�
d›uso,QlaQcompetenzaQapplicativaQe
laQ conoscenzaQ delleQ realiQ esigenze
dellaQpiccolaQeQmediaQimpresaQita-
liana.
IQprodottiQrealizzatiQdallaQsoftware
houseQdiQMilanoQsonoQdue:QMKT-
CRMQeQMKT-UfficioQ2.QIlQprimo,
sempliceQeQd›immediatoQutilizzo,Qha
un›interfacciaQ essenziale,Q ilQ cosid-
dettoQ·cruscottofl:QleQcomunicazio-
niQedQiQdocumentiQsonoQgestitiQfa-
cilmente,QconQcoerenzaQeQconQun›at-
tenzioneQcostanteQallaQnecessit�Qdi
aiutareQaQprendereQdecisioniQrapide
edQ immediate.QMKT-CRMQotti-
mizzaQl›utilizzoQdiQstrumentiQcheQso-
noQdiQvastissimaQdiffusione,Q come
MicrosoftQOffice,QedQ�QunQprodotto
diQprimaQalfabetizzazioneQperQazien-
deQcheQvengonoQinQcontattoQperQla
primaQ voltaQ conQ temiQ complessi
qualiQilQCRM,QlaQgestioneQelettroni-
caQdeiQdocumenti,QlaQprotocollatu-
raQ edQ altroQ ancora.Q PerQ chiQ vuole
rendersiQ contoQ inQprimaQpersona,
questaQsoluzioneQ�QscaricabileQinQam-
bitoQfreewareQdalQsitoQwww.mkt.it.
LaQversioneQMKTËUfficioQ2,Qinve-
ce,Q �Q laQ versioneQ superiore,Q che
completaQleQfunzioniQdiQbaseQdelQpri-
moQ eQ garantisceQ iQ collegamentiQ e
l›integrazioneQconQleQaltreQapplica-
zioniQaziendaliQdiQtipoQERP,QdiQOf-
ficeQAutomation,Qeccetera.
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ChiŒ�ŒMKT
DalleíbottegheírinascimentaliíallaíNewíEconomy:íæíque-

stoíilípercorsoí�culturale�ísvoltoídaíMKT(www.mkt.it),

societ–ímilaneseícheíoperaínelísettoreíCrmí(Customer

RelationshipíManagement)íeílaícuiímissioníæíquellaídi

applicareíloíspiritoívivaceíeí�umano�ídeiílaboratoriíar-

tigianaliídelíRinascimentoíall�attualeísociet–ídell�infor-

matizzazione,íunaísociet–í laícuií fisionomiaístaícam-

biandoívelocementeígrazieíalleítecnologieídigitaliíemer-

genti,íalíricorsoíaínuoveíformeídiícomunicazioneíeíalídif-

fusoíutilizzoídiíInternet.

Uníintentoíchiaroísinídalí1995,íannoíinícuiíMKTprende

formaídall�intuizioneídiíunígruppoídiípersoneíconíespe-

rienzeímanagerialiíeíinformatiche,ídeciseíadíadottareíle

nuoveítecnologieíWindowsíeíInternetíperítracciareíun

nuovoímodelloídiísviluppoíaziendaleíeívincereílaísfida

dellaíNewíEconomy.íIníparticolare,ísinídalleíorigini,íMKT

siíponeíl�obiettivoídiícondurreíperímanoíl�impresaílun-

goítuttoíilípercorsoídelíCustomerírelationshipímanage-

ment,íuníiterícheíparteídall�OfficeíAutomationíe,íattra-

versoíInternet,íarrivaíall�e-commerceíeíalímarketingíon-

line.íQuestoí�viaggio�íæíresoípossibileígrazieíaíunaíse-

rieídiíconsigliíperíilícorrettoíutilizzoídiíhardwareíeísoft-

ware,íalífineídiíunaíperfettaíintegrazioneítraíretiílocali

eíremote,íconíunaígrandeíattenzioneíalírapportoíco-

sto/beneficioídell�investimento.íQuellaícheísiíæíandata

consolidandoícomeíunaíveraíeípropriaífilosofia,ídalla

qualeíæíscaturitaíunaívastaígammaídiísoluzioniíazien-

daliídavveroíinnovative,íæícontenutaíiníunílibroíbrillan-

teíeípiacevole,íscrittoídaíGiacomoíBucciíeíMassimo

Stori:íIl≥Maestro≥di≥Botteg@. Siítrattaídiíunaístoriaídi-

rettaíaístudenti,ílavoratori,ímanageríeíimprenditori,íche

descriveídettagliatamenteílaí�BottegaíRinascimentale

delí2000�,íunímodelloídiígestioneíconcreto,íbasatoísul-

laípi¨ícheídecennaleíesperienzaídegliíautori.íIl≥Maestro

di≥Botteg@ æíchiamatoíaíproporreíalleígiovaniígenera-

zioniílaístradaígiustaíperígestireíeínonísubireílaírivolu-

zioneíinformaticaídegliíultimiíanni,íaccrescendoíilívalore

dellaípropriaíprofessionalit–,ínelírispettoídell�eticaídel

lavoroíeídellaídignit–ídelleípersone.

Comeíaccennato,ídaíquestaífilosofiaídiscendonoíso-

luzioniíeípacchettiísoftwareícheísiísonoípostiíl�obiet-

tivoídiírivoluzionareíilímodoídií interpretareí ilí lavoro

d�ufficio,ígliíappuntamenti,í laígestioneí fax,í ilíproto-

collo,íl�archivio,ílaípostalizzazioneíeíilícontrolloídiíge-

stione.í�Cruscottoísoftware�í -íæíquestoí ilínomeídel-

l�insiemeídiísoluzioniíindirizzateíaíchiídeveíogniígior-

noíprendereídecisioni,ídallaísegretariaíalímanagerí-íæ

statoísviluppatoíprivilegiandoíilípuntoídiívistaídell�u-

tenteíeínonídelítecnicoíinformatico,íperíaffrontareíil

problemaídell�informazioneíconílaílogicaídelípilotaíe

nonídelímeccanico.í


