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Vorgehensweise

Eine kundenzentrierte und bedarfsorientierte Unternehmensausrichtung ist heute mehr
denn je ein differenzierender Wettbewerbsfaktor. Dies gelingt nur (ber ein stimmiges

Zusammenspiel der verschiedenen CRM Dimensionen. Das CRM Reifegrad Assessment hilft
Ihnen bei der strukturierten Positionsbestimmung & Zieldefinition auf Ihrer ,CRM Journey”.

sungsansatz

1.
Bewertung CRM
Ist- und Ziel-
Reifegrad

2.
Durchfiihrung
Gap-Analyse

3.
Ableitung von
CRM MaB-
nahmen je
Dimension

4.
Entwicklung
priorisierte
strategische
CRM Roadmap

Durchfiihrung eines CRM Reifegradworkshops mit relevanten
Stakeholdern zur Analyse des CRM Ist-Reifegrades und
gemeinsamen Festlegung des CRM Ziel-Reifegrades

Gap-Analyse zur Ermittlung der Licken zwischen CRM Ist- und
Ziel-Reifegrad je CRM Dimension

Ableitung von CRM MaBnahmen und Handlungsempfehlungen
sowie einer strategischen CRM Roadmap

Ergebnisprasentation mit Gap-Analyse und CRM Roadmap sowie
Darstellung der priorisierten CRM MaBnahmen fiir die néchsten
Schritte ,in Richtung” des CRM Ziel-Reifegrades

Mehrwert & Nutzen

Schaffung eines gemeinsamen CRM Verstandnisses und
abteilungsiibergreifender Transparenz als erster Schritt fir den
notwendigen begleitenden Change Prozess

Gaps zwischen CRM lIst- und Ziel-Reifegrad zeigen einen klaren
,Fahrplan” auf, welche priorisierten CRM Bausteine als nachstes
zur Erreichung des CRM Zielbildes umgesetzt werden sollten

Abgeleitete CRM MaBnahmen fiir ein ganzheitliches Closed
Loop CRM zahlen immer auf das strategische , Big Picture” ein

Auspragung des CRM Ist- und Ziel-Reifegrades (Level 1 bis 5)
und jeweilige Gaps pro CRM Dimension

CRM- & Digital-Strategie

Organisation &

Prozesse & Tools Innovationskultur

Reporting & Erfolgsmessung

Customer Interaction Customer Analytics
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Bei Fragen stehen wir lhnen gerne zur Verfligung.
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