
© SMG Sales Management Group GmbH  |   www.smgroup.ch

SMG CRM-Projektphase I

Erstellung Interview-Bögen 

je Unternehmensbereich

• Bedarfserfassung SOLL/IST

«Was sollte das CRM zukünftig

für uns leisten können?»

«Was leistet es heute mit welchen 

IT-Tools?»

«Welche Daten könnten wir in ein 

zukünftiges CRM einspielen und 

wieviel Arbeitsaufwand würde dies 

generieren?»

• Vorbereitung Master-Prozesslandkarte 

SOLL/IST

Überführung 
der Interview-Ergebnisse 
in eine Bedürfnislandkarte 

SOLL/IST und Abbildung 
in einer Prozesslandkarte 

SOLL/IST

Durchführung
strukturierte Interviews
mit allen Abteilungen

Vernehmlassung
und Optimierung 
Bedürfnis- und Prozess-

landkarte SOLL/IST
in allen Abteilungen

Abnahme 
durch Vorstand /
Geschäftsleitung
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SMG CRM-Projektphase II

Start 

IT-Projekt

Quick-Check

SOLL/IST-Check entlang 
der Bedürfnis- und 
Prozesslandkarte der 
bestehenden IT-Tools, 

welche mit dem CRM 
verknüpft werden müssen

Erstellung Business-
und IT-Pflichtenheft

für die Angebotsaus-
schreibung an die 

externen IT-Anbieter

Projektausschreibung  

und Evaluation IT-Partner

Machbarkeits-Check

Interne/Externe Ressourcen
Interne/Externe Technik
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SMG CRM-Projektphase III

Konzeption
CRM-Schulung

mit integriertem
Verkaufstraining und
Führungsmaßnahmen

Konzeption
«Change-Prozess»

zur CRM-Einführung 
als Vertriebsoffensive

Einführung
CRM

mit integraler
Vertriebsoffensive
und MbO-Zielen

Potenziale 
ausschöpfen

Kunden 
verblüffen

Netzwerk und 
Empfehlungen

P

E

Ideen

Individueller Plan zur 
Neukundengewinnung

Individueller Katalog
mit Umsetzungsplan

Individueller 
Akquisitionsplan zur 

Kundendurchdringung


