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Hartmut Sieck in 5 Sätzen

1. 10 Jahre Berufserfahrung insbesondere in den Bereichen 

Verkauf, Key Account Management

2. Seit 2002 Unternehmensberater, Trainer, Vertriebscoach 

mit der Spezialisierung auf Key Account Management, 

Vertrieb / Verkauf B2B, Zeitmanagement

3. Autor von 8 Fachbüchern

4. Dozent an der Dualen Hochschule in Stuttgart

5. Gründungsmitglied der European Foundation for Key 

Account Management
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 Kernfrage: Welche Informationsquellen kann 

ich – als Key Account Manager – dazu aktiv nutzen?

(Key) Account Management steht für …

Wir kennen unseren Kunden

(Anforderungen seiner Kunden, seine Märkte, 

Prozesse, Ziele, strategische Ausrichtung uvm)1
Als Key Account Manager bauen wir unser 

Netzwerkgeflecht in den Kunden hinein immer weiter 

aus, identifizieren für uns wichtige Ansprechpartner 

und knüpfen neue Kontakte.
2
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Soziale Netzwerke im Web2.0 – nur eine 

Spielwiese für die Jugend?

Quelle: Wirtschaftwoche Nr. 28 / 2010
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(Key) Account Management steht für …

Wir kennen unseren Kunden

(Anforderungen seiner Kunden, seine Märkte, 

Prozesse, Ziele, strategische Ausrichtung uvm)1
 Kernfrage: Welche Informationsquellen kann 

ich – als Key Account Manager – dazu aktiv nutzen?
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Chance 1: Facebook 

Informationsquelle auch im B2B!

Ist mein Kunde 

eigentlich auf 

Facebook 

präsent?
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Chance 2: twitter 

Informationsquelle auch im B2B!

Könnte ich als 

„Lieferant“ und Partner 

der Online Redaktion 

meines Kunden gezielt 

Infos zur Verfügung 

stellen?



8Soziale Netze im Key Account Management, © Hartmut Sieck, 2010

Chance 3: blogs und foren

Informationsquelle auch im B2B!

Was sagen die Kunden 

meines Kunden über 

ihn? Kann ich hier 

unterstützend tätig 

sein, um meinen 

Kunden in seinem 

Markt erfolgreicher zu 

machen?
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Kundenanalyse in sozialen Netzen

1. Ansatzpunkte für Gespräche auf Management Ebene 

entdecken

2. Beziehung stärken, im dem Sie Beiträge leisten (zu twitter, 

audio / video podcasts und co)

3. „Probleme“ des Kunden in Foren und Blogs entdecken (Was 

treibt die Kunden des Kunden an?)
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(Key) Account Management steht für …

Als Key Account Manager bauen wir unser 

Netzwerkgeflecht in den Kunden hinein immer weiter 

aus, identifizieren für uns wichtige Ansprechpartner 

und knüpfen neue Kontakte.
2

 Kernfrage: Welche Informationsquellen kann 

ich – als Key Account Manager – dazu aktiv nutzen?
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Die Ansprechpartner von morgen sind 

online – Sie auch?
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Chance 4: xing

Netzwerke aufbauen und pflegen

Was sagt 

eigentlich mein 

Bild über mich 

aus?
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Checkliste Profilanalyse

Kernfrage einer Profilanalyse

Wie sieht mein Ansprechpartner aus? (gerade beim Erstkontakt; ggfs. Bild ins

CRM / Outlook / Handy übertragen)



Wer kennt wen innerhalb des Kunden? Wen kann ich daher als Türöffner für 

neue Ansprechpartner nutzen?



Seit wann arbeitet er bei meinem Key Account? 

In welchen Unternehmen hat er vorher gearbeitet? Ist das gut oder eher 

schlecht für mich?



Haben wir Gemeinsamkeiten in den Bereichen Ausbildung, Studienort oder 

auch bei den Interessen?



Habe ich seinen Geburtstag im CRM hinterlegt? 

Befinden sich unter seinen „bestätigten Kontakten“ Wettbewerber von mir? 
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Ansprechpartner gezielt suchen

Suchauftrag für 

neue Mitarbeiter 

bei meinem Key 

Account 

einrichten
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LinkedIN als Plattform im internationalen 

Umfeld

Mögliche Anknüpfungspunkte fürs nächste 

Gespräch

Sind die Ansprechpartner auch für mich 

interessant oder handelt es sich gar um 

Wettbewerber von mir?

Hat mein Ansprechpartner etwas eine neue 

Position? Wer ist sein Nachfolger? Welche 

Auswirkungen hat das auf mein Geschäft?
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Zusammenfassung

Soziale Netzwerke (auch Blogs / Foren von Kunden meiner Kunden) sind 

EINE wichtige Informationsquelle im 21. Jahrhundert.1

Auch wenn nicht alle Ansprechpartner heute in den Netzen vertreten sind, die 

nächste Generation ist es. Seien Sie Ihren Kunden einen Schritt voraus.2

Klasse statt Masse: Es gibt nicht die Plattform, die in allen Fällen die richtige 

ist. Daher: Fokussieren Sie Ihre kostbare Zeit auf die für Sie relevanten Netze.3
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Vielen Dank für Ihre 

Aufmerksamkeit 

und Interesse.


