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Resumo de Guia de Implementacao de
Marketing de Relacionamento e CRM

Este livro vem suprir a caréncia de publicacbes em lingua portuguesa a
respeito do tema gestdo do relacionamento com clientes. Portanto, € uma
obra inédita no Brasil por unir o Customer Relationship Management
(CRM) ao marketing de relacionamento.

O texto baseia-se na experiéncia do autor de mais de 15 anos - como
consultor, executivo e professor- em implementar projetos de marketing
em geral, CRM, marketing direto, marketing de relacionamento, call
centers, forca de vendas, lojas e servicos a clientes.

Ensina como as empresas podem criar valor para seus clientes, fideliza-
los e aumentar os lucros. Trata de um tema atual e contemporaneo
englobando desde a sua origem, estratégias bem-sucedidas,
implementacdo, capacitacdo, formacdo de projeto, estratégias de
relacionamento e agregacao de valor.

Os casos e projetos de sucesso ndao s6 no Brasil como também no
exterior na gestdo do relacionamento com clientes estdo presentes no
livro. Definitivamente, € uma obra que inclui anos de pesquisa e alta dose
de experiéncia de um dos mais respeitados nomes brasileiros da area.

Acesse aqui a versao completa deste livro
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