	

	Il Presidente

 

 
Torino, 15 febbraio 2005
Cari Amici,
purtroppo molti di Voi non sono riusciti a intervenire alla “Cena in Gruppo” avvenuta tra 90 Soci che hanno dialogato amichevolmente, conoscendosi maggiormente e contribuendo a orientare l’organizzazione della vita del Club. Confido che anche gli assenti di ieri saranno presenti al prossimo appuntamento, concepito nell’ambito del Focus periodico di aggiornamento su problematiche gestionali, che ci verrà presentato dal Socio Sostenitore eXstone Group:
L’ANALISI E LA PIANIFICAZIONE DELLE PERFORMANCE DI VENDITA
Metodologie e Strumenti
presentato nella locandina allegata alla presente e pubblicata sul nostro sito http://www.cdaf.it/.
Infatti, in un contesto in cui le risposte agli stimoli di mercato necessitano di essere immediate, è fattore di competitività fondamentale avere metodologie e strumenti tecnologicamente avanzati che consentano di leggere, prevedere, pianificare controllare e analizzare le informazioni interne ed esterne all’azienda.  Questo evento, il primo di una nuova serie di “Business Intelligence”, è dedicato alla monitoraggio della funzione Marketing e Vendite e si prefigge di condividere  esperienze di successo nella introduzione in azienda delle più avanzate metodologie di business performance measurement management. 
Ringrazio vivamente i relatori tutti, il Socio Sostenitore eXstone Group per aver sponsorizzato l’incontro, l’ Esseco Group per la sua testimonianza e il socio Mario Fochi per il suo interessamento.
Vi attendo numerosi.
Sergio Cascone
 


