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ZU meiner Person

Manfred Michel Heros

Mehr als 15 Jahren Marketingerfahrung und -
verantwortung auf Unternehmens- und Agenturseite.

Stationen bei:

Concept! AG, OgilvyOne worldwide, Oberberg-Online,
Central AG (AM-Generali Group).

Dachte und konzipierte u. a. fiir: Alfa Romeo, Audi,
ECOLAB-Henkel, Gothaer, Nationale Suisse, RWE,
Ruhrgas, Zurich Versicherungen.

Maxime

«Erfolgreiches Marketing heiBt zuklnftig, wertorientiert,
hoch differenziert und direkt mit Kunden zu
kommunizieren.

Bedlrfnisorientiertes Handeln und Vermitteln echter
Mehrwerte stehen absolut im Vordergrund.»
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<undendialog mit
Dimension

Dienstleistung:

Ganzheitliche und kundenorientierte Beratung im
Dialog- und Relationship Marketing.

Zielsetzung:

Die wahren Kundenbedirfnisse zu erkennen und fur
Unternehmen strategisch wie operativ zu nutzen - zur
Schaffung wertorientierter Kundenbeziehungen.

Leistungsdimension:

Beratung zur Verbesserung der Kundenbeziehungen
unter Bericksichtigung der strategischen
Unternehmensziele

Konzepte zur Optimierung der Kundenservices und -
kommunikation an den relevanten

Kundenkontaktpunkten

Planung u. Umsetzung kundenorientierter und
vertriebseffizienter Dialog-Kampagnen

Interim Management im Marketing
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Social Media Aktivitat




L eistungsspektrum

Fragestellung

Strategische
Zielsetzung

Projektaufgaben

1. Welche Vision, Strategie,

Ziele, Aufgaben und Vor-
aussetzungen bestehen?

. Welche Kundenkontakt-

punkte u. welche Key
Performance Indicator
sind relevant?

. Welche Kundensegment-
und Kundenbewertungs-
strategie ist zielfihrend?

. Wie lasst sich der Ver-
triebserfolg steigern?

Strategischer Marktansatz
und Ubersetzung in die
Marketingstrategie

Positionierung
Marktanalysen
Unternehmensberatung
Marketingplanung
Auswahl CRM-System

Steigerung der Effektivitat
von dialogorientiertem
Kunden-Service

Starkung der Kundenorientie-

rung und des Kundenwerts

Mehrkanal-Management
Lead-Management

Optimierung der Kunden-
Services u. —kommuni-
kation an den relevanten
Kundenkontaktpunkten

Entwicklung geeigneter
MessgréBen

Kundenklassifizierung
nach neuen Marktkriterien

Auswertung der betehen-
den Kundenstruktur /-
segmente

DigitalReactionsSolutions
Realtime Marketing
(Dialog-)Kampagnen
Projektmanagement

Interessen- u. Kundenbindungsmanagement

MaBnahmen

Planung der eigenen Unternehmens-
aktivitaten zur Akquisition potentieller
Neukunden (z. B. durch Dialogmarketing)

Management von Interessentenkontakten
(z.B. Behandlung von Anfragen)

Konvertierung von Interessenten zu Neu-
kunden sowie die Erfolgskontrolle der
eingesetzten MaBnahmen.

Verbesserung der Einstellung gegenuber
dem Unternehmen und damit Starkung
der Verbundenheit und Identifikation der
Kunden mit dem Unternehmen

Effizienzsteigerungen, d.h. Gewinnstei-
gerung fiur das Unternehmen aufgrund
hoherer Transaktionen und stabilerer
Geschaftsbeziehung als ohne Loyalitats-
programm

Langfristige Effektivitatssteigerung durch
bessere Kundenkenntnis (d.h. Implemen-
tierung einer Strategie zur Informations-
beschaffung Uber Kundenmerkmale und
Kundenverhalten)
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Kundendialog mit Dimension

,Forschen ist mehr als Wissen. Erkennen ist mehr als Forschen." (Konfuzius)

boloria | Wertorientiertes Dialog- & Relationship-Marketing
Conception . Consulting . Management

Biiro Koln Biiro Freiburg

Niehler Damm 233 Heidenweg 7a

D-50735 Koéln D-79280 Au im Breisgau
Telefon +49 (221) 93 89 253 Telefon +49 (761) 42 96 197
Telefax +49 (221) 93 89 254 Telefax +49 (761) 42 96 197

mailto: info@boloria.eu
http://www.boloria.eu/kontakt.php
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