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Datum Gegenstand Pflichtliteratur
Organisatorisches und Einflhrung in das
CRM;
09.10.2018 _ Bruhn 2016, S. 1-19, 56-58
Vom Transaktions- zum
Beziehungsmarketing
16.10.2018 Kundenzufriedenheit Homburg/Stock-Homburg 2016
: . Groppel-
23.10.2018 rundendeziehungen, Kundenloyaltat und | jeinjksnigstorfer Terlutter 2017;
g Homburg/Becker/Hentschel 2017
30.10.2018 Kundenlebenszyklus, Kundenbeziehungs- Bruhn 2016, S. 59-71, 310-329
lebenszyklus und Kundenwert
06.11.2018 Analysephase des CRM Bruhn 2016, S. 107-141
13.11.2018 Phasenbezogene Bruhn 2016, S. 146-158;
R Strategieentscheidungen des CRM Stauss 2011
Geschaftsfeld- und
20.11.2018 Marktteilnehmerbezogene Strategien des | Bruhn 2016, S. 158-189
CRM
Bruhn 2016, S. 191-252;
27.11.2018 Instrumente des CRM Stauss 2009
Gastvortrag: ,Customer Journey Management bei Fahrrad-XXL.de", Darius
04.12.2018 Greulich (Business Manager), Daniel Maier (Content Manager), Niels Richter
T (E-Mail Marketing Manager), Alexander Moog (Projektmanager Online
Marketing), Fahrrad XXL Group GmbH
11.12.2018 Implementierung des CRM Bruhn 2016, S. 253-286




Gastvortrag: ,Marken- und Kundenbeziehungsmanagement aus der
18.12.2018 Perspektive einer regionalen Brauerei®, Christina Rothe (Leiterin
Kommunikation), Erzquell Brauerei Bielstein / Siegtal Haas & Co. KG

Bruhn 2016, S. 288-310, 329-

08.01.2019 Kontrollphase des CRM 343

Gastvortrag: ,CRM als Vertriebsinstrument®, Peter Blatt (Sales Director),

Becker/Knackstedt 2011,
22.01.2019 IT-Unterstiitzung von CRM-Prozessen Hippner/ Grieser/Wilde 2011;
Leuler/Hippner/Wilde 2011

29.01.2019 The Dark Side of CRM Arndt 2011; Hansen 2011

Stand: 26.11.2018
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