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STRATEGIE- KULTUR-
CHECK CHECK
> Vision/Mission Datenrelevanz > Bedurfnisse des Vertriebs >
> Unternehmensstrategie Datenanreicherung und seiner Kunden
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> Marketing- und Dublettenhandling > Kulturelle Voraussetzungen
Vertriebsstrategie(-n) Adressstammdaten fur Digitalisierung >
> Segmentierung (strate- Datenflhrerschaft > Anforderungen an Fihrung,

gische Geschéftsfelder)
Klassifizierung (strategi- >
sche Kundenentwicklung)

und -verantwortung
Regelwerke zur Daten-
pflege und -migration >
> Abdeckung und Logik >
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Reporting >

Zusammenarbeit
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Kompetenzlicken und

Schwachstellen und Optimie-
rungsbedarf in Vertrieb,
Marketing und Kundenservice
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Kommunikation und >
Bereitschaft fur Veranderung >

Schulungsbedarf >

L
curexus

Erfolgreiche Kundenfokussierung mit
dem Customer Management Radar.
Finf Dimensionen entscheiden Uber
Erfolg oder Misserfolg lhres Kunden-
managements:

Verankerung in lhrer
Unternehmensstrategie

Unternehmenskultur, in der Kunden-
management von allen gelebt wird

Systeme, die intelligentes und moder-
nes Kundenmanagement ermaglichen

Daten flr die 360° Sicht auf
lhre Kunden

100%ige Ausrichtung der
Prozesse auf den Kunden

CMR
PROZESS-
CHECK

CMR

SYSTEM-
CHECK

Prozessuale Optimierungs- > Systemlandschaft
maoglichkeiten im Kunden- > Systemabldsung
management und Prozess-/
Kundenanforderungen Datenabbildung

an die Prozesse > Systemintegration
Prozesskette von Erst- und Schnittstellen
kontakt bis Auftragsende > Rollout-Management
Digitalisierungs- und Auto- > Betriebskonzept

matisierungsmaoglichkeiten
Orientierung der Prozesse
am Best Practice

+ N 7

Definition der Handlungsfelder

Umsetzung von MalBnahmen (nachgelagert)

ZIEL-Zustand: erfolgreiches und effizientes Kundenmanagement

© curexus GmbH | curexus GmbH, Nordostpark 3, 90411 Nurnberg |+ 49911 99987-0

| cmr@curexus.com | www.curexus.com



IHR KUNDENMANAGEMENT-PARTNER

VON DER STRATEGIE BIS ZUR IT curexXus
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SO ARBEITEN WIR:

Ganzheitlicher Ansatz
Die funf erfolgskritischen Dimensionen sind das Resultat unserer mehr als 20-jahrigen Erfahrung im Kunden-
management. Unsere ganzheitliche Betrachtung ermaoglicht Ihr perfektes Gesamtergebnis.

Objektive Analyse
Unser datengetriebener Analyseansatz schafft eine objektive Sicht auf den Status quo lhres
Kundenmanagements und bildet damit eine gute Ausgangsbasis flr Optimierungen.

Effizientes Arbeiten
Aufgrund unserer Erfahrung und des ganzheitlichen Vorgehens erkennen wir die
Potenziale lhres Kundenmanagements schneller als andere. lhre Investition und |hr
zeitlicher Aufwand sind dadurch vergleichsweise gering.

Sympathisches Team
Wir sind keine ,Berater in Nadelstreifen”, sondern authentische und pragmatische
Personlichkeiten mit breitem Erfahrungsschatz und Teamgeist. Mit uns macht das
Arbeiten mehr Freude.

curexus ist lhr erfahrener Partner fiir:

> kundenfokussierte Unternehmensfihrung sowie
ein darauf basierendes Kennzahlenmanagement

> digitale Transformation der geschaftskritischen
Prozesse Marketing, Vertrieb und Service

> kundenindividuelle Strategien und Begleitung bis Kundenma nagement-
zu Implementierung/Betrieb und Support EXpertise Seit 1 995
curexus ist unabhangig:

> kundenindividuelle Auswahl der Projektmanagement-
methoden, z. B. Scrum

> Experte in unterschiedlichen Technologieplattformen
und Softwarepaketen:

© UNISERV

SAP£=
. Parter

Interesse am CMR?

Antje Socher | Business Development | +4991199987-139 | antje.socher@curexus.com
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