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Wir haben Unternehmen aus unseren Kernbranchen bezüglich ihres 
digitalen CRM Reifegrades untersucht. Aus den Ergebnissen unserer 

Untersuchung haben wir anschließend Branchenindizes ermittelt.

Digitales CRM (dCRM) bezeichnet die Nutzung von 
Kommunikationskanälen und -technologien im Internet, um Customer 

Relationship Management (CRM) und Customer Experience 
Management (CEM) Initiativen zu verbessern. Ein wichtiges Ziel von 

digitalem CRM ist neben der Aufbereitung von Kundengewohnheiten 
und -vorlieben auch die Vereinfachung von personalisierter und 

automatisierter Kommunikation mit dem Kunden.

Studienergebnisse

im digitalen CRM 2018
Reifegradmessung

was ist digitales crm

Übersicht  
der 5 definierten Dimensionen

Iskander Business Partner ist eine Unternehmensberatung mit dem Fokus auf Konzeption und Imple-
mentierung von Wachstumsprojekten in den Bereichen Marketing, Vertrieb und CRM.

Gemeinsam mit unseren Kunden entwickeln wir ergebnis- und umsetzungsorientierte Konzepte, in 
denen wir stets die Gesamtverantwortung von Anfang bis Ende übernehmen.
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der nächsten drei Jahre liegt im 
Bereich Entwicklung eines Channel 

Management und Definition 
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höheren Umsätzen 
haben tendenziell 
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dCRM-Ausrichtung 
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Möglichkeiten 
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