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Interview: Jorgos Brouzos

Mit der SocialSalesMap soll die Identifika­
tion von Schlüsselpersonen gelingen. Was 
ist der Unterschied zum bisherigen CRM?
Andreas Uthmann: Für die meisten Unter-

nehmen bedeutet CRM immer noch die 
Verwaltung von Kundendaten oder ein mo-
natliches Forecasting. Fragt man nun den 
Vertriebsmitarbeiter, ob und wie es dabei 
hilft, tatsächlich mehr Aufträge zu gewinnen, 
fällt die Antwort meist nicht sehr positiv 

aus. Die SocialSalesMap nutzt moderne 
Webtechnologien und Informationen aus 
den sozialen Netzwerken, um Beziehungs-
netzwerke zu visualisieren und zu analysie-
ren. Vertriebsteams werden besser dabei 
unterstützt, ihre Kundenbeziehungen und 

Netzwerke aktiv zu pflegen und zu erwei-
tern, besser zusammenzuarbeiten und eine 
einheitliche Kundenexperience zu sichern.

Für welche Art von Kunden ist die Lösung 
interessant?

Uthmann: Die SocialSalesMap unterstützt 
den gesamten Verkaufszyklus komplexer 
B2B-Projekte. Das geht von der Identifika-
tion der Entscheider und Beeinflusser 
über die Analyse bis hin zum Manage-
ment der Vertriebsaktivitäten. Zu unseren 
Kunden zählen daher vor allem lösungs-
orientierte Industrien wie Maschinen- 
und Anlagenbauer, Beratungsunterneh-
men sowie IT- und Telekommunikations-
dienstleister. Wir haben aber auch schon 
Anfragen von Finanzdienstleistern oder 
Pharmaunternehmen erhalten, die eben-
falls über komplexe Entscheidernetzwerke 
verfügen.

Wie relevant ist die Identifikation von 
Schlüsselpersonen im Verkaufsprozess? 
Uthmann: Mit etwas Glück lässt sich ein 
Schiff auch ohne Karte und Kompass ans 
Ziel navigieren. Wenn man aber Umwege 
vermeiden und die beschränkten Res-
sourcen optimal einsetzen will, dann 
braucht es ein hilfreiches Navigationsins
trument für den B2B-Vertrieb. Steuern 
muss man immer noch selbst, aber ohne 
zu wissen, wer die wahren Entscheider 
und Beeinflusser sind, überlässt man den 
Vertrieb dem Zufall. Und somit der Kon-
kurrenz.

Wie lassen sich Schlüsselpersonen denn 
identifizieren? 
Uthmann: Aus eigener Erfahrung weiss ich, 
wie weh es tut, wenn man am Ende  des Ta-
ges ein Projekt verliert, weil man mit den 
falschen Entscheidern verhandelt oder 
vorhandene Beziehungen nicht gut genutzt 
hat. Oft verfügt die Serviceabteilung, die 
Technik, eine lokale Niederlassung oder 

das Senior Management über hilfreiche 
Verbindungen, die genutzt werden kön-
nen, um Zugang zu Top-Entscheidern zu 
erhalten. Der erste Schritt ist daher ein ge-
samthaftes Mapping der gemeinsamen 
Kontakte und Beziehungen, um zu ent-
scheiden, wo mögliche Ansatzpunkte sind 
und wer den Lead für die verschiedenen 
Aktivitäten übernehmen kann. 

Welche Kontakte lassen sich als Türöffner 
für den Vertriebsmitarbeiter nutzen?
Uthmann: Über die sozialen Netzwerke 
wie LinkedIn, Xing oder Facebook lassen 
sich nicht nur Zusatzinfos wie Profilinfor-
mationen oder Fotos einbinden, sondern 
vor allem auch die bestmöglichen Brü-
ckenkontakte ausfindig machen. Theo
retisch sind alle Menschen auf diesem 
Planeten über maximal fünf Ecken ver-
netzt, oftmals noch weniger. Die Wahr-
scheinlichkeit ist daher hoch, dass einer 
der Kollegen oder Partner oder auch 
Freunde jemanden kennt, der zu wichti-
gen Schlüsselpersonen einen Zugang hat. 
In der SocialSalesMap lassen sich mit ei-
nem Mausklick wichtige Brückenkontakte 
identifizieren, basierend auf dem indivi
duellen, persönlichen Beziehungsnetz-
werk. 

«Die besten 
Kontakte   
finden»
Andreas Uthmann Mit seiner Firma Blueconomics 
entwickelt der Jungunternehmer einen neuen CRM-
Ansatz und sorgt damit in der Branche für Aufsehen.   
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«Ohne zu wissen,  
wer die wahren Entscheider  

sind, überlässt man den  
Vertrieb dem Zufall.»

Andreas Uthmann
Blueconomics, Bachenbülach ZH

Der aktuelle CRM-Report der ZHAW zeigt, dass nur für 9 Prozent der Unternehmen Cloud Computing ein relevanter Trend ist.
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