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Der CRM Best Practice Award zeichnet besonders gelungene CRM-Projekte in der Praxis aus.

Sinn und Zweck des Wettbewerbs

Customer Relationship Management hat sich inzwischen als Management-Strategie bewährt. Erfolgreiches Kundenbeziehungsmanagement – beginnend bei der Gewinnung von Neukunden bis zur Sicherung von Stammkunden – steht heute im Fokus jedes Unternehmens. 
Der CRM Best Practice Award wurde ins Leben gerufen, um erfolgreiches Kunden-beziehungsmanagement und seine Auswirkungen auf Mitarbeiter, Prozesse und Organisation noch stärker ins Bewusstsein unserer Gesellschaft zu bringen. Die Unternehmen sollen dadurch angeregt werden, sich noch intensiver mit dem Thema Kundenbeziehungsmanagement auseinander zu setzen. Beim CRM Best Practice Award geht es keineswegs nur um den Einsatz einer Software. Im Mittelpunkt stehen vielmehr die Ausrichtung des gesamten Unternehmens und dessen Prozesse auf den Kunden. Eine tragende Rolle spielen hier die Praxisnähe sowie die Nachvollziehbarkeit solch komplexer Projekte. 
Ziel des Wettbewerbs 

Für diesen Award werden beispielgebende Leistungen gesucht, die als Maßstab für andere Unternehmen gelten können. Dabei geht es in erster Linie um Projekte, bei denen nicht die IT bzw. die Software im Mittelpunkt steht, sondern das Unternehmen, seine Organisation, Prozesse und Mitarbeiter. Die Gewinner werden in zwei Kategorien ermittelt:

· CRM-Einführung – Projekte/Konzepte, die sich bereits in einer fortgeschrittenen Einführungsphase befinden oder diese seit kurzem (nicht länger als ein Jahr) abgeschlossen haben und erste Erfolge nachweisen können.

· CRM-Weiterentwicklung – Seit längerem bewährtes Projekt/Konzept (mind. ein Jahr) oder Weiterentwicklung/Ausbau eines solchen.
Darüber hinaus vergibt die Jury einen Sonderpreis, z.B. für besonders innovative Unternehmen, für spektakuläre Projekte, für wegweisende Lösungsansätze.
Veranstalter
Der CRM Best Practice Award wird vergeben von

acquisa – dem marktführenden Magazin für den multimedialen Kundendialog aus dem Verlag Haufe-Lexware GmbH & Co. KG 

und 

der asfc gmbh, Fürth, dem Veranstalter der CRM-expo – Messe + Kongress, der europäischen Leitmesse für Kundenbeziehungsmanagement.

Die Jury

Georg Blum
ist Geschäftsführer der CommunDia GmbH. Er ist 
Vorstandsmitglied im Deutschen Direktmarketing 
Verband und Vorsitzender des Councils CRM 
Dr. Christian Huldi
ist Geschäftsführer der dr.huldi.management.ch ag
und Vorstandsmitglied im Schweizer 
Direktmarketing-Verband SDV.
Frank Naujoks
ist Director Research & Market Intelligence

intelligent systems solutions (i2s) GmbH,
Zürich
Der Jury-Vorsitz

Christoph Pause
ist Chefredakteur von acquisa – dem marktführenden

Magazin für den multimedialen Kundendialog
Die Teilnahmevoraussetzungen


Der CRM-Award wird in folgenden Kategorien vergeben:

• CRM-Einführung 

• CRM-Weiterentwicklung 

Für die Kategorie CRM-Einführung können Projekte bzw. abgeschlossene Teilprojekte einer CRM-Strategie eingereicht werden, deren Einführung weit fortgeschritten oder höchstens ein Jahr abgeschlossen ist. Erste Ergebnisse sollten unbedingt in den Bewerbungsunterlagen belegbar sein.

In der Kategorie CRM-Weiterentwicklung können Unternehmen ihre Bewerbung einreichen, wenn ihr CRM-Projekt (oder Teilprojekte) mindestens ein Jahr erfolgreich im Einsatz ist oder dieses bereits weiterentwickelt und optimiert wird.

Bitte beachten Sie, dass sich nur ANWENDER bewerben können!

Welcher dieser Kategorien sich der Teilnehmer zuordnet, entscheidet der Einreicher bei seiner Bewerbung. Sollte es zu einer Fehleinschätzung bei der Zuordnung kommen, wird die Jury bei der Vorauswahl gegebenenfalls korrigierend eingreifen. 
Einsendeberechtigt sind alle Unternehmen, die CRM anwenden. Das eingereichte Projekt muss anhand des zur Verfügung gestellten Formulars komplett und schlüssig dargestellt werden. Nur vollständig ausgefüllte Formulare können bewertet werden, da sonst der Jury eine objektive Beurteilung nicht möglich ist. Ebenfalls muss der Umfang eingehalten werden. Über den Umfang der angedachten Größe hinausgehende Einreichungen können abgelehnt werden.
Die Teilnahme am CRM Best Practice Award ist mit keinen Gebühren verbunden!

Die Finalisten beider Kategorien werden in der acquisa im Rahmen der Vorberichterstattung zur CRM-expo vorgestellt. In der Nachberichterstattung zur Messe wird auf die Preisvergaben nochmals ausführlich eingegangen, zudem werden die prämierten Strategien in einer Serie zum CRM Best Praxis Award ausführlich dargestellt.
Unter Nennung der Platzierung und des Vergabejahres dürfen die Gewinner das Logo des CRM Best Practice Awards für Werbezwecke verwenden. Auch dem betreuenden CRM-Anbieter bzw. -Integrator ist es gestattet, unter Nennung des Kunden, der Platzierung und des Vergabejahres das Logo des CRM Best Practice Award für Werbezwecke zu verwenden.

Der Haufe-Lexware GmbH & Co. KG und asfc ist es gestattet, die Firmennamen sowie die Namen und Fotos der Projektverantwortlichen der Finalisten für Werbezwecke zu verwenden.

Der CRM Best Practice Award ist ein ideeller Preis mit hohem Ansehen in der Öffentlichkeit und in der CRM-Branche ohne Vergabe von Geld- oder Sachpreisen.

Der Bewerber zum CRM Best Practice Award erklärt sich damit einverstanden, am 04. Oktober 2011 – dem Vortag zur CRM-expo – an einem Jurygespräch in Nürnberg teilzunehmen. Die Reise- und Übernachtungskosten hat der Bewerber selbst zu tragen. Ersatzweise kann der Bewerber auch Teammitglieder aus dem Unternehmen entsenden. 
Die Finalisten des CRM Best Practice Awards verpflichten sich, im Rahmen der CRM-expo Kongressreihe „CRM@its best“ am 05. Oktober 2011 über ihr Projekt einen maximal 30minütigen Vortrag zu halten, um den Messebesuchern anschaulich die erfolgreiche Umsetzung ihres CRM-Projektes zu erläutern. Dazu gehört auch die Abgabe von Präsentationsunterlagen zum Fachvortrag in elektronischer Form an den Veranstalter der Messe, die asfc gmbh. 

Alle Beteiligten, die Kenntnis von internen Daten der Bewerber erlangen, garantieren absolute Vertraulichkeit.
Die Bewertung

Voraussetzung für die Bearbeitung der Einreichung durch die Jury ist die vollständige und anschauliche Darstellung des CRM-Projektes durch das einreichende Unternehmen. In strukturierter Form werden die wesentlichen Aspekte eines CRM-Projekts abgefragt (vgl. Bewerbungsbogen). 

Die Jury trifft unter Ausschluss des Rechtsweges aus den vollständigen Einreichungen eine Vorauswahl. Drei Bewerbungen je Kategorie kommen in die Endauswahl. 

Im Rahmen der abschließenden Jurysitzung am Vorabend der Messe werden die Bewerber in einem persönlichen Gespräch zu ihrem erfolgreichen CRM-Projekt befragt. Neben der Bewertung der Einreichung hat dieses Jurygespräch entscheidenden Einfluss auf die Platzierung.

Alle Bewerbungen, die es in die Schlussrunde geschafft haben, gelten nach Ansicht der Jury als vorbildliche Beispiele erfolgreicher Umsetzung von CRM-Projekten. In jeder Kategorie wird ein erster, zweiter und dritter Platz vergeben. Darüber hinaus vergibt die Jury noch einen Sonderpreis, etwa für besonders innovative Projekte.
Details der Bewerbung sowie eine Begründung zur Bewertungsreihenfolge werden von der Jury nicht bekannt gegeben. In einer Laudatio bei der Preisvergabe wird jedoch eine Begründung für die Platzierung genannt.

Die Termine

Der Einsendeschluss für die vollständigen Bewerbungsunterlagen ist der 30. Juni 2011.
Die abschließende Jurysitzung findet unter Ausschluss des Rechtsweges am 04. Oktober 2011 statt.

Der CRM Best Practice Award wird auf der Abendveranstaltung am 05. Oktober 2011 öffentlich vergeben.

Ihr Kontakt

asfc gmbh
Patrizia Pniok
Hermann-Glockner-Straße 5
90763 Fürth
Tel. 0911 970058-78

Fax 0911 970058-66
E-Mail: pp@asfc.de
Bewerbungsunterlagen CRM Best Practice Award 2011
Kategorie: CRM-Einführung

Einreichendes Unternehmen (Anwender):
Firmenname
        
Straße 
     
PLZ/Ort
     



Bundesland       
Kontaktperson: Vorname / Name / Position      
Telefon  /  DW
     
Fax
     
E-Mail  /  Internet
     
Anzahl der Mitarbeiter

gesamt:
     
im Vertrieb:
     
im Marketing:
     
im Service (in Deutschland bzw. im deutschsprachigen Raum):

davon vom Projekt betroffen:

Wurden ausländische Niederlassungen einbezogen?

Branchen und Zielgruppen
Bitte beschreiben Sie kurz Ihre Marktsituation (Branchensituation) und Ihr Geschäftsmodell, vor allem wer Ihre Kunden sind (Anzahl etc.). Beschreiben Sie Ihre Zielgruppen möglichst konkret (bei B-to-B-Zielgruppen z.B. mittelständische Unternehmen, mehrere Filialen, bis zu 150 Mitarbeiter o.ä.; bei B- to-C-Zielgruppen, Soziodemografie, Einstellungen, Kaufverhalten etc.)
(max. 500 Zeichen)

Kurzbeschreibung des Unternehmens bzw. der vom CRM-Projekt betroffenen Abteilungen / Konzerngesellschaften

(max. 1.000 Zeichen. Bitte legen Sie wenn möglich einen Organisationsplan bei.)

1.  
Ausgangslage: CRM-Vision / CRM-Strategie / CRM-Ziele
Umschreiben Sie möglichst kurz, was CRM für Ihr Unternehmen bedeutet: Warum haben Sie sich für eine CRM-Einführung entschieden? Wie sehen Ihre CRM-Visionen und Ihre CRM-Strategie aus? Welche qualitativen und quantitativen Ziele verfolgen Sie mit dem Projekt? 
(max. 2.500 Zeichen)

2.  
Vorbereitung und Planung der Einführung
Wie haben Sie sich und Ihre Organisation auf die CRM-Einführung vorbereitet? Welche Mitarbeiter, Abteilungen oder Konzerngesellschaften waren mit welchen Konsequenzen von der CRM-Einführung betroffen? Für welchen Zeitraum haben Sie die CRM-Einführung geplant?
(max. 1.500 Zeichen)

3.  
Neue Methoden und Prozesse und deren Umsetzung in Datenbanken und Software
Welche neuen Marketing- und Vertriebsmethoden werden im Zuge von CRM bei Ihnen eingeführt, welche Prozesse sind neu oder grundlegend verbessert? Geben Sie uns bitte auch einen kurzen Überblick über Ihre IT-Architektur: Welche Software bzw. Datenbanken setzten Sie zur Umsetzung der neuen Methoden und Prozesse ein?
(max. 1.000 Zeichen)
4.  
Projektablauf / Changemanagement
Wie wurde bei Ihnen der Roll-out organisatorisch und menschlich abgefedert? Welche mitarbeiterbezogenen Maßnahmen wurden wann eingeleitet? Wurden Berater, Trainer und Coaches eingesetzt? Wie gewinnen und sichern Sie die Motivation und Akzeptanz Ihrer Mitarbeiter? Können Sie die CRM-Akzeptanz durch Fakten belegen? (Wenn vorhanden, können Sie dies durch Charts/Grafiken etc. ergänzen.)

(max. 2.500 Zeichen)

5.  
Auswirkungen und CRM-Erfolge
Wie wird während der Einführung der Erfolg gemessen bzw. welche Auswirkungen/Veränderungen sind bereits jetzt sichtbar? Bis wann soll sich die CRM-Einführung bei Ihnen „gelohnt“ haben? Was hat sich dadurch in Ihrem Unternehmen zum Positiven verändert?
(max. 2.000 Zeichen)

6.  
Innovationsaspekt 

Gibt es etwas, das Ihr CRM-Projekt sozusagen „einzigartig“ macht? Was ist das Besondere an Ihrem Projekt? Würden Sie gar von einer Innovation sprechen?
(max. 1.000 Zeichen)

Vielen Dank für Ihr Engagement!



Marion Dalmyn


ist Abteilungsleiterin Direktmarketing der Deutschen Postbank AG








Prof. Dr. Marco Schmäh�lehrt an der ESB Reutlingen B2B-Marketing und Sales, insb. Value Based Selling





�Prof. Dr. Peter Winkelmann�lehrt an der Fachhochschule Landshut 


Marketing und Vertrieb, insb. Vertriebssteuerung 
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