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Зачем эта книга и какую пользу  
она принесет вам?

Если вы пользователь CRM-системы
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Если вы специалист по внедрению CRM
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Глава 1. Что такое CRM?
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О CRM по-простому
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Что же такое CRM?
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Клиентская база: а есть ли она у нас?
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Работа компании в едином ритме (бизнес-процессы)
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