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Qualifikationsziele

Die Studierenden konnen...

CRM Prozess im realen Unternehmenskontext einordnen
CRM aus Sicht der Unternehmen und Kunden verstehen
Zusammenhang Personalmanagement und
Kundenorientierung (CRM) erkennen

CRM-System-Auswahl und Implementierung in Abhangigkeit
der spezifischen Unternehmenskonstellation unterstiitzen

Inhalte

Uberblick Unternehmensmanagement als Basis fir IT-
Anwendungen

Uberblick Kundenbeziehungsmanagement im realen
Unternehmenskontext

CRM — Customer Relationship Management: Begriffe,
Prozel3, Architektur, Implementierung

CRM - Anbieter-Marktsituation in Deutschland
Recherche zur Systemauswahl bei verschiedenen
Unternehmenskonstellationen

Exkursion/ Gesprach zu/ mit einem CRM-Anbieter

Vorleistungen und
Modulpriifung

Vorleistungen:

keine

Modulprafung:

25% Teil 1
25% Teil 2
50% Teil 3: Prasentation und Seminararbeit
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