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Loyalität in der 
Zusammenarbeit

Kundendeckungs-
beitrag

Kundenwert Kundenwert 
Segmente Segmente 

A & BA & B

Attraktivität 
des Händlers

Potenzial zur 
Ausweitung des 

Lieferanteils

Qualitative 
Faktoren 

Quantitative 
Faktoren 
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Prozessmodell Hauptprozess
1. Ebene

Prozess
2. Ebene

Teilprozess
3. Ebene

Workflow

PROZESS-Entwicklung

WORKFLOW - Entwicklung

Anwendungsunterstützter Workflow: KUNDENANFRAGE ERFASSEN

 

OMCRM System

Objekt und Kunde in 
Maske verknüpfen 

CRM System OM

Kundenanfrage in 
Maske aufnehmen

OMCRM System

 

 

 

 

 

 

4. 
Kunden-
anfrage 
erfassen

Objekt und Kunde in 
Masken anlegen

OMCRM System   

Objekt-/Kunde über 
Schnellsuchfunktion 

identifizieren

             

             

             

             

6. 
Angebot 
erstellen

5. 
Up-Selling 
Potential 
nutzen
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