
Mapping Successful CRM-Development 
Landmarks 

Mainland                                                                                                                                                                                        Mainland LABS 2015    “Building  CRM“    

Aktuelle 
Kundenorientierung 

AUDIT 
Kunden- 
wert 

Touch Points 

Kosten LOGIK 

VISION 

STRATEGIE 

Kunden- 
erwartungen 

Wert 

Wachstum 

Loyalität 

Zufriedenheit 

CRM 
BUSINESS 

MODEL 

Integration 
Unternehmen 

Segmentierung 3.0 Technologie 

Data  
Analytics 

Interaktion 

Markenwert 

Erlöspotentiale 

Marktanteile 
Kulturbruch 

Strategische 
Führerschaft 

Technologie-
bruch 

Kundennähe 

Ressourcen 


	Foliennummer 1

