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. Wir haben eine
Leidenschaft fiir Best

Customer Management,

Marketing und Sales
Excellence, um zusammen

mit unseren ausgepragtem
Kundenfokus stets

Mehrwert und beste
Ergebnisse fiir unsere
Kunden zu erzielen.”

BCM. Best Customer Management

BCM. Best Customer Management ist eine der filhrenden Unternehmensberatungen, bei der Sie
Beratungsleistungen entlang der gesamten Kunden-Wertschopfungskette in hochster Qualitat erhalten. Das
Leistungsportfolio geht von der Definition der Digital- und Kundenstrategie, der Ausgestaltung von
ganzheitlichem Customer Management (CM), bis hin zu CRM-Toolevaluierungen, klassischen, agilen &
hybriden Projektmanagement und T- Implementierungs-Management von CRM-Tools.
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. Komrgru\ﬁ.nikation mit Kunden und Fans
Uberblick der Daten
Effektive Datenanalyse

» Zeitaufwand & Effizienz von Geschaftsprozessen
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USE CASE TTBL'Y.
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Bewertung CXM Ist- und Ziel- Reifegrad

Durchfiihrung Gap-Analyse

Ableitung von CXM-MaBnahmen
je Dimension

Entwicklung priorisierte strategische
CXM-Roadmap

BCM. Reifegrad Assessment CXM

Eine kundenzentrierte Unternehmensausrichtung ist entscheidend im Wettbewerb,
und das BCM. Reifegrad Assessment CXM unterstiitzt bei der strukturierten

Positionsbestimmung und Zieldefinition auf der "CXM Journey".
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Auswahlprozess des passenden CRM-Tools

HubSpot

A somo i JCEDY

Vorauswahl Anbieter Auswahl Anbieter fiir Durchfiihrung PoC TCO und
(Short-List) PoC und Beantwor- Entscheidungs-
tung Anforderungs- empfehlung
katalog

Auswahlvon 8 Short-
List-Kandidaten auf
Grundlage des
“Anforderungs-Fits”

Tools, die sowohl CRM
flir B2C als auch B2B
abdecken

Tools mit breitem
Branchenfokus und
Tools aus der Sport-
branche

ambit. = sugarcrm
genesisWorld

L

Gemeinsame Anfor-
derungsvalidierung und
Diskussion der Vor-
auswahl der Anbieter
(Short-List)

Entscheidungbzgl. der
Top-3 Tools, die inden
PoC und zur detaillier-
teren Beantwortung
des Anforderungs-
katalogs ausgewahlt
werden sollen

= Top 1:...
= Top 2:...
= Top3:...

= Kostenindikation
(TCO) fiir die Kandi-
daten der Short-List
unter Berticksichtigung
der Kosten fir Lizenzen,
Implementierung,
Integration (5-Jahres-

= Definition von Use
Cases flir die Tool-
Demo im PoC

= Planung, Koordination
und Durchfiihrung von
Tool-Demos (PoC)
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Zeitraum) TISCHTENNIS
= Bereitstellung des = Handlungsempfeh- SURDESHON
Bewertungsbogens an lung fiir die Anbieter-/
die TTBL-Teilnehmer Tool-Auswahl aus
beim PoC

Anforderungs-Fit, PoC,
Kosten

Auswahl des
passenden CRM-
Tools durch TTBL

T
Qo
=
()
=
c
Q
=
[
j=)]
(]
c
©
=
9]
=
o
)
@
>
o
e
@
[
)
=
()
@
=
=y
=
=
(=X
1)
o
(:)1




CM STRATEGIE

Eine kundenzentrierte Unternehmensausrichtung ist entscheidend im Wettbewerb,

und das BCM. Reifegrad Assessment CXM unterstiitzt bei der strukturierten
Positionsbestimmung und Zieldefinition auf der "CXM Journey".

| mumeeme

TTBL CM-Strategie

Leithild: Vision, o
Mission, Werte " 4

TTBL Beziehungs-
universum

Bunzasuin 13 uopiuYeq 216aRLS

sierung, Business
Model Canvas

Vergine

TTBL-Werte
Ausdauer

Teamgeist

Hochstleistung
Dynamik

174
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CRM-Strategie-Workshop mit
Diskussion und Festlegung von
Vision, Mission und Werteleitbild

Erarbeitung des
Beziehungsuniversums

Definition von Kundensegmenten
und Ableitung Segmentstrategie

Implementierungs-Begleitung beim
gewahlten CRM-Tool
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Ausgangslage zu Erfolg; Ganzheﬁllcher Ansatz

m|t ETE Nutzenfaktorgn im CRM Prpjektw

Ausgangssituation

TTBL mochte im CRM-
Bereich professionalisieren,
sich kundenzentrierter
ausrichten und plant nach
einer Standortbestimmung
weitere MaBBnahmen.

Projektansatz

CXM-Reifegrad-Assessment und
Roadmap-Erstellung, Strategie-
Workshop fiir Vision und
Mission, CRM-Toolevaluierung
mit Implementierungs-Support
fur das gewahlte Tool.

Erfolgsfaktoren

CRM-Verstandnis fordern mit
Reifegrad-Assessment.
Strukturierte CRM-Tool-
Auswahl fur klare,
kundenfokussierte Ziele durch
Vision, Mission und
Werteleitbild.

-

Nutzen

Ganzheitlicher Blick von Strategie
bis Tools, Standortbestimmung

und Zielsetzung fiir
Handlungsfelder. Priorisierte
MaBnahmen in zeitlicher
Roadmap fir héheren Reifegrad
und mehr Kundenzentrierung.
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In nur drei Schritten starten...

Einfach QR-Code scannen und
zum CX ValueRator gelangen

Fragen alleine oder mit
Kolleglnnen beantworten
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T
Qo
=
5}
=
c
Q
=
[
j=)]
(]
c
©
=
9]
=
o
)
@
3
S
P
@
[
)
=
o
@
=
=y
=
=
(=X
1)
o
@)




|
Best Customer Management.



https://www.2hmforum.de/

	Folie 1: Digitale Transformation im Sport mit der BCM.: Customer Management im Fokus
	Folie 2: ABOUT US
	Folie 3
	Folie 4: 01
	Folie 5
	Folie 6
	Folie 7
	Folie 8
	Folie 9
	Folie 10: Projektansatz
	Folie 11: 01
	Folie 12: THANKS & LET´S CONNECT

