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Deine Kunden diirfen keine unbekannten Wesen sein

Impuls von Hermann-Josef Miiller, Dozent der UNTERNEHMERSchule Andernach-
Mendig-Pellenz

Jedes Unternehmen muss sich heute fragen: Wer sind meine Kunden und welche
Wiinsche haben sie? Dabei ist eine Segmentierung der Kunden nach 6konomischen
Kriterien der erste Schritt. Im weiteren Verlauf der Kundenspezifikation gilt es,
demografische und sozio6konomische Fragen zu beantworten. Auch psychologische
und sozialpsychologische Faktoren miissen in Betracht gezogen werden.

Anschlieend geht es um die Frage: Auf welchem Weg erreiche ich meine Kunden am
besten? Ein B2B operierendes Unternehmen hat hier ganz andere Punkte zu
beriicksichtigen als eine Firma im B2C Geschaft. Dennoch gilt fiir beide, dass man
seinem Kunden etwas bieten muss, was sich von anderen Angeboten unterscheidet,
denn ein ,me too“ Anbieter wird nicht lange lberleben. Bei diesen Uberlegungen
kommt man auch zu der Definition des idealen Kunden, also denen mit der hochsten
Kaufwahrscheinlichkeit.

Diese Kunden gilt es dann nicht nur zu erreichen, sondern auch zu behalten, damit eine
regelmaRige Geschaftsbeziehung entsteht. Jeder Unternehmer sollte nicht vergessen,
dass die Neukundenakquisition die schwierigste und aufwandigste ist und daher
entsprechende KundenbindungsmaRnahmen planen und dauerhaft umsetzen.
Wichtiger Aspekt dabei ist die Frage nach dem Kundennutzen, der drei Hauptbereiche
umfasst, namlich den technisch inhaltlichen, den wirtschaftlichen und den
emotionalen Aspekt. Wer alle Gesichtspunkte bei seinen Kunden-gesprachen abdeckt,
wird dauerhaft erfolgreiche Ergebnisse erzielen und zufriedene Kunden haben.

Zur Person:

Hermann-Josef Miiller arbeitete mehr als 25 Jahre als angestellter
Unternehmensberater in vielen Ldndern auf der ganzen Welt. In dieser Zeit hat er
hunderte Projekte im Telekommunikations- und IT-Umfeld geplant, akquiriert und
geleitet. In einigen Unternehmen in Afrika und Asien libernahm er zeitlich befristete
Management Positionen. 2012 ging er vorzeitig in den Unruhestand und beschloss, als
selbstdndiger Berater téitig zu werden.

Seitdem arbeitet er vorwiegend in der KéIn-Bonner Region und unterstiitzt kleine und
mittlere Unternehmen und Startups in Markt und Wettbewerb relevanten Themen und
libernimmt auch Positionen als Interim Manager oder in Aufsichtsrdten.

Auferdem unterrichtet er im In- und Ausland an verschiedenen Schulen und
Universitdten in Markt-, Vertriebs-, Organisations- und Filihrungsthemen.
https.//www.hajo-mueller.com.
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