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FFüürr  SSiiee  ggeelleesseenn  ––  vvoonn  DDrr..  HHeeiinnzz  JJooaacchhiimm  BBlleessss::

Mit „KundenProfiling“ zur Kundenwirklichkeit
DDaass  BBuucchh  „„KKuunnddeennPPrrooffiilliinngg““  sseettzztt  bbeekkaannnnttee  MMeetthhooddeenn  aauuss  ddeerr  KKrriimmiinnaalliissttiikk  iimm  VVeerrttrriieebb  eeiinn..  ZZiieell::  iinntteerreessssaannttee
KKuunnddeenn  iiddeennttiiffiizziieerreenn  uunndd  ggeezziieelltt  ggeewwiinnnneenn..

Die Entwick-
lung des Marke-
tings verlief aus
Sicht des Ver-
triebs in den ver-
gangenen Jahren
in verschiedenen
Phasen: Marktfor-
schung, Kunden-
befragung, Kun-
denorientierung

und zuletzt Customer Relationship Ma-
nagement. Ein Team erfahrener, kreati-
ver Trainer ging einen neuen Weg, den
sie jetzt publizieren:

Ihre Vorgehensweise beginnt dort,
wo die herkömmlichen Bedarfsanaly-
sen aufhören. Der Leser erfährt: Bench-
marks aus der Kriminalistik sind Aus-
gangspunkt für eine Methode, die da-
zu führt, „im Kopf des (neuen) Kunden
spazieren zu gehen!“. Es gibt konkrete
Anregungen für eine Vorgehensweise,
die zu überraschenden Ergebnissen
führt: Bei konsequenter Handlungs-
weise kommt es zu einem Paradigmen-
wechsel im Verkauf, weil die Vertriebs-

aktivität einen Schritt zur Kundenwirk-
lichkeit tut. 

In Anlehnung an die Handlungsweise
der Kriminal-Profiler, die sich nicht mit
Steckbrief-Informationen begnügen,
bleiben die Kunden-Profiler der Unter-
nehmen nicht beim Abfragen des Be-
darfs stehen. Das ist dann auch nicht
Sache eines einzelnen Kunden-Profi-
lers, sondern eines Teams. Dazu gibt es
konkrete Empfehlungen für die Vorge-
hensweise, die zum Erfolg führt. Insge-
samt wird für die Profiler ein ordentli-
ches Maß an Berufs- und Lebenserfah-
rung vorausgesetzt, um sich in die Köp-
fe der Zielpersonen hineinzuversetzen.
Das Ergebnis des Profilerteams wird im
praktischen Kundenkontakt auf seine
Relevanz hin geprüft und es werden –
falls nötig – geringfügige Korrekturen
vorgenommen. Der Leser kann sich
durch die Stichworte an den Seitenrän-
dern leicht noch einmal Rat holen,
wenn für ihn Fragen auftauchen. Er wird
zu der Überzeugung kommen: Kunden-
Profiling ist innovativ und lohnt sich
ganz besonders in Vertrieb und Verkauf.

Vertriebserfolg mit 
schmalem Budget
Der bekannte Vertriebsberater Claus
von Kutzschenbach hat ein neues Buch
zum Thema „Erfolgsmethoden für
schmale Budgets“ geschrieben. Klingt
nach Guerilla-Marketing – ist es aber
nicht. Das Buch könnte ebenso „Ver-
triebsstrategien für mittelständische
Unternehmen“ heißen, denn es hilft bei
der Entwicklung und Formulierung einer
eigenen Strategie sowie deren Umset-
zung in Vertriebsprozesse und -instru-
mente. Unn zwar mit speziellem Fokus
auf kleine und mittlere Unternehmen,
denn (O-Ton) „gerade sie brauchen ei-
ne Strategie – allerdings eine andere als
Großkonzerne“. Einige Praxisbeispiele
runden das Werk ab.
Martina Schimmel-Schloo meint: Für
Strategen und solche, die es werden
wollen, sehr geeignet.

BUCH-TIPPS

Claus von Kutzschenbach, Erfolgsme-
thoden für schmale Budgets, Wiley-Ver-
lag, 29,90 Euro, 300 Seiten.

Networking für neue Kontakte
Networking ist in – doch es muss auch
richtig gemacht werden. Das Buch infor-
miert über die verschiedenen Arten von
Netzwerken und zeigt, wie man sie ge-
konnt und sinnvoll nutzt, um Kontakte auf-
zubauen. Der wichtigste Faktor ist dabei,
dass man auch wirkliches Interesse an
der anderen Person hat, sonst wirkt das
Networking aufgesetzt und der Schuss
geht nach hinten los. Martina Schimmel-
Schloo meint: Ein wichtiges Thema, das
merkwürdigerweise gerade im Vertrieb
noch zu wenig genutzt wird.
Christine Öttl, Gitte Härter, Networking –
Kontakte gekonnt knüpfen, pflegen und
nutzen, Hoffmann und Campe, 250 Sei-
ten, 19,90 Euro.

Das System ist so überzeugend, dass
Banken, Automobilfirmen, aber auch
mittelständische Unternehmen beim
Einsatz zu überraschend guten Ergeb-
nissen gekommen sind. Bei der Neu-
kunden-Akquisition waren die Neu-
kunden überrascht, wie genau und rea-
listisch die Angebote ihren Wünschen
entsprachen, obgleich vorher doch
noch gar kein Kontakt bestanden hatte.
Das Konzept und die bisherigen Erfah-
rungen sind im Buch „KundenProfiling“
(Publicis) nachzulesen. Das Buch erfor-
dert Konzentration beim Lesen, um die
für Vertriebsleute neuen Gedanken-
gänge zu übernehmen. Dennoch wird
dieser Denkansatz der nächste Schritt
für ein zukunftsweisendes Absatzmar-
keting sein.

Wenzlau, Andreas; Höfer, Ute; Sie-
gert, Marcus; Wohlrab, Sabine;  Kun-
denProfiling, Die Methode zur Neukun-
denakquise, ISBN 3-89578-206-8,
2003, 224 Seiten, ISBN 3-89578-206-
8, Publicis Verlag, 39,90 Euro
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