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Mehr über den Kunden  
erfahren – Informations-
quellen im Überblick 
Von Hartmut Sieck

Nur wer das Geschäft seiner Kunden kennt, kann  

erfolgreich mit ihnen zusammenarbeiten. Erstaunlich, wie  

wenig Verkäufer die Informationsquellen nutzen, um  

ihre Kunden und die Unternehmen, die diese vertreten,  

kennenzulernen. Hier ein paar Ansatzpunkte.

Kundenkenntnisse

Um eine Lösung anbieten zu können, muss der 

Verkäufer das «Problem» des Kunden erst ein-

mal kennen. Und das auch dann, wenn es der 

Kunde selber noch gar nicht kennt. 

Das Wissen über den Kunden bildet eine ent-

scheidende Säule zum Erfolg. Fragt man Kun-

den nach ihren Erwartungen, die sie gegenüber 

Verkäufern haben, so bekommt man immer zu 

hören: Ich erwarte von meinem Lieferanten und 

Partner, dass dieser

-

fungsprozess)

-

gen

-

umfeld

kennt.

Doch welche Informationsquellen stehen heute 

jedem Verkäufer zur Verfügung, um sich auf den 

Kunden und das Verkaufsgespräch vorzuberei-

ten? Es sind drei grosse Gruppen, die unterschie-

den werden können:

-

spiel Kollegen)

2.

Internetauftritt)  

Unternehmensinterne Quellen

Kollegen
Es ist erstaunlich zu sehen, wie häufig diese so 

naheliegende Informationsquelle nicht benutzt 

Kundenniederlassung etwas zu verkaufen und 

scheitert an einer technischen Schnittstelle. Ein 

anderer Verkäufer des gleichen Unternehmens 

-

derlassung des gleichen Kunden zu überzeugen 

und scheitert ebenso. Der Grund: Die beiden 
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Kollegen haben sich nicht über den Kunden aus-

getauscht.

Daher stellen Sie folgende Fragen: 

-

-

CRM (Customer Relationship Management) 

und andere IT-Datenbanken

-

-

Externe Informationsquellen

Google geschickt einsetzen – www.google.ch

Suchbegriffe sind dabei:

-

-

-

-

lassen.

Nachschlagewerke wie www.wikipedia.ch

-

-

-

-

Mehr über Menschen erfahren 1:  

www.yasni.de 

-

Mehr über Menschen erfahren 2:  

www.xing.com

-

-

-

-

-

-

-
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-

-

-

-

-

-

Verbände

-

-

-

Finanzportale wie www.comdirect.de –  

www.finanznachrichten.de 

-

-

Der Kunde selbst

Kundengespräch

-

-

-

Internetauftritt

jeden -

-

-

Geschäftsberichte – Quartalsberichte –  

Bilanzpressekonferenzen 

-

-

-

-
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(E.ON), «Power 8» (EADS) und viele mehr. Die 

Ausrichtung dieser Projekte hat meist einen 

grossen Einfluss auf die Geschäftstätigkeiten 

zwischen Lieferanten und Kunden.

mit teilweise 100 und mehr ausgewiesenen 

Tochtergesellschaften. Diese können direkte 

sein.

-

-

-

-

-

schuldung.

-

-

Kunden. Dieser enthält eine Reihe von wich-

tigen Hintergrundinformationen zu den Zah-

-

-

-

-

3. Zumindest in Deutschland finden Sie unter 

www.unternehmensregister.de eine Reihe 

-

-

-

Kunden- und Mitarbeiterzeitschrift

-

-

-

sich vor

Presseveröffentlichungen

-

sehr gut als Gesprächsaufhänger nutzen lassen. 

und lassen Sie sich in den Presseverteiler auf-

nehmen.

Blogs und Podcasts

ihren Kunden darzustellen. Aus diesen Podcasts 

-

-

-

mehr Aussagen von Kunden der Kunden wieder-

-

Auch hieraus lassen sich wieder konkrete Ge-
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