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5 quantitative Ansatze der Wertsteigerung durch CRM sind sichtbar
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ansatz ansatz prozessansatz strategieansatz bilitdtsansatz
Proaktive Phasen der Kun- Unterschigdliche Steigerung der
Erhthung des denbeziehung Kundenportfolios Profitabilitadt von
Reaktionsvalu- sowie deren werden mithilfe Kunden bzw.
mens durch Kontaktpunkte generischer Kundengruppen.
Verbesserung der werden erfasst Finanzstrategien Berlcksichtigung
Beschreibung Vertriebs-, und unter quanti- bearbeitet mit der gegenwartigen
Marketing- und tativen und quali- dem Ziel kunden- und zuklnftigen
Serviceaktivitaten. tativen Aspekten portfoliobezogensar Profitabilitatspo-
aptimiert. Ertragserhthung tentiale,
und Ressourcen-
allokation.
| |
« Response- P s
: emohung A Sy P |« kunden-
ZielgroBen « KPIs inVertrieb, BT « 'ROI (Sustain) profitabilitst
g:mecg”g’ Lebenswerte « CF (Harvest) * Kunden EBIT. |
Aufgabenstellung Ganzheitliche Vorgehen mittels Direkte Verbin-
klar abgrenzbar. Betrachtung des differenzierter und dung zur Ertrags-
Vorteile Fokus auf interne Kundenprozesses messharer Strate- situatian.
Prozessverbes- sowie umfassende gien versprechen Aussagekrdftige
s2rung armdglicht Kastan-/Erltshe- hnohe Erfalgswahir- Kennzahlen flr
Quick Wins. trachtung eroffnen scheinlichkeit. Steusrungszwecks ||
Relativ infach. Sinnvoll, um Bester Ansatz fur Bei guter
Gut fir Potential in der direkta Ertrags- Datenbasis schnell
Filotprojekte. Gute Beziehung zu steigerungen, der implementierbar.
Implamen- Resultate nur erfassen. Wirkung jedoch hohes Suche nach
tierung langfristig und in kann, abhangig Commitment der Verantwartungs-
Kombination mit von strateq. Entscheider trdgern schwieriq.
starkerer Kunden- Entscheidung, erfordert. Langfristig wichtig
kenntnis sehr grof sein. fir Finanzmarkt.
erreichbar. Gut kombinierbar
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