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Wir unterstützen Sie dabei, langfristig neue Kunden und 

Mitarbeitende zu gewinnen. Dafür setzen wir Online und 

Social Media Marketing ein.

Wir beraten strategisch, setzen gemeinsam Maßnahmen 

um und bauen Kompetenz durch Inhouse-Schulungen auf. 

Online Experience GmbH
Strukturiert, zuverlässig, wissenschaftlich fundiert

Bonitätsindex zertifiziertes Unternehmen

5,0 40 Rezensionen 4,8 19 Bewertungen Gewinner 2023



SOCIAL SELLING: GRUNDLAGEN
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DEFINITION
Social Selling

Social Selling bezeichnet die Recherche, Aufnahme und Pflege von 
Geschäftskontakten oder Kundenbeziehungen in den sozialen Medien. 
Damit verknüpft ist die Inhaltserstellung auf dem eigenen Profil. 
Ziel ist dabei, enge Kundenkontakte zu knüpfen, einen langfristigen 
Mehrwert zu schaffen und Verkäufe abzuschließen. 



Teilen von Unternehmensinhalten, Nutzung von 
Employee Advocacy Tools, Fokus auf 
Unternehmenskultur und -werte.

BEGRIFFLICHES VERSTÄNDNIS

Social SellingCorporate Influencing vs.

Fokus auf Markenaufbau, Reichweite und 
Unternehmensimage.

Fokus auf Verkaufsförderung, Lead-
Generierung und Beziehungsaufbau.

Breitere Zielgruppe, einschließlich potenzieller 
Mitarbeitende, Geschäftspartner und Kunden.

Spezifische Zielgruppe, hauptsächlich 
potenzielle Kunden und bestehende Kunden.

Mitarbeitende des gesamten Unternehmens 
als Markenbotschafter.

Vertriebsmitarbeitende und Sales-Teams.

Profiloptimierung, gezielte Vernetzung, 
persönliches Messaging, Teilen von 
verkaufsrelevanten Inhalten.



7
7

WARUM IST SOCIAL SELLING WICHTIG?

Top-Ergebnisse mit Social Selling

45% 51% 78%

Erfolgreiche Social Seller:innen generieren
45 % mehr Leads als ihre Kolleg:innen mit 
einem niedrigeren Social Selling Index.

Vertriebler:innen, die Social Selling aktiv 
nutzen, haben eine 51 % höhere 
Wahrscheinlichkeit, ihre Quote zu erfüllen.

78 % der Social Seller:innen übertreffen die 
Ergebnisse ihrer Kolleg:innen, die keine 
sozialen Medien nutzen.
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WARUM IST SOCIAL SELLING WICHTIG?

Soziale Medien sind der Schlüssel zum Social Selling

89% 62% 75%

89 % der B2B-Marketer:innen nutzen LinkedIn 
für die Lead-Generierung.

62 % der B2B-Marketer:innen geben an, dass 
LinkedIn doppelt so viele Leads generiert wie 
die soziale Plattform mit dem nächstbesten 
Ergebnis.

75 % der B2B-Entscheider:innen nutzen 
soziale Medien für Kaufentscheidungen. 
50 % davon verlassen sich dabei auf 
LinkedIn als vertrauenswürdige 
Informationsquelle.
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WARUM IST SOCIAL SELLING WICHTIG?
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WARUM IST SOCIAL SELLING WICHTIG?



SOCIAL SELLING: SCHRITTE



1. PROFIL OPTIMIEREN

Professionelles 
Profilfoto

Professionelles
Titelbild

Wer sind Sie? 
Was tun Sie?

Arbeitgeber + 
Ausbildung



1. PROFIL OPTIMIEREN

Beschreibung Berufserfahrung

Beschreibung Kenntnisse und Fähigkeiten



2. NETZWERKAUFBAU

• Verbindung herstellen:

Senden Sie Verbindungseinladungen 

an relevante Kontakte, wie potenzielle 

Kunden, Branchenkollegen

• Teilnahme an Gruppen:

Treten Sie relevanten LinkedIn-

Gruppen bei



3. CONTENT SHARING

• Eigene Beiträge erstellen:
Geben Sie wertvolle Einblicke 
und demonstrieren Sie Ihre 
Expertise

• Relevante Inhalte teilen:
Teilen Sie interessante und 
nützliche Inhalte für Ihre 
Zielgruppe



EXKURS: LINKEDIN BEITRÄGE



DER OPTIMALE POST
DARAN SOLLTEN SIE SICH HALTEN

ü Qualität von Bild/Video muss hoch sein

ü Bild/Video muss ausdrucksstark sein

ü Text muss aussagekräftig sein

üEmojis/Hashtags/CTA (Call-to-

Action/Handlungsaufforderung) immer verwenden

ü Auf Kommentare immer antworten

üDies fördert die Kommunikation zwischen 

Unternehmen und Kund:innen / Bewerbenden

ü Links immer als Kommentar einfügen
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LANGTEXT-BEITRÄGE

Tiefere Einblicke

Engagement

Sichtbarkeit

Expertise

Kontext
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LANGTEXT-BEITRÄGE
Tipps

ü Texte sollten den ganzen Bildschirm füllen

ü Gute Lesbarkeit

ü Einzeiler als Aufhänger

ü Community Management nach Publizieren

ü Das magische „P.S.“

ü Richtiges Layout

ü Kraftvoller Schluss
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STORYTELLING

• Auflösung für das 
Problem

• Auflösung muss 
Zuschauer
zufriedenstellen

• Bleibender Eindruck

Auflösung

• Steigerung der 
Spannung auf einen
Höhepunkt

• Wendepunkt der 
Geschichte

• Emotionale Elemente

Höhepunkt

• Spannung erzeugen
• Probleme, die gelöst 

werden müssen
• Motiviert Zuschauer

Konflikt/Herausforderung
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Schließt Eure Kurzvideos mit klaren 
Handlungsempfehlungen ab! 
Nutzt gezielt Keywords, um die gewünschte Aktion zu 
betonen:

• „Folge unserem Kanal“
• “Like unser Video“
• „Melde dich hier kostenlos an“
• „Jetzt kaufen“
• “Bewirb dich jetzt“

STORYTELLING
CALL-TO-ACTION
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Klare Struktur: Roter Faden, der sich durch die Geschichte zieht.

Emotionen: Erzielen bleibende Wirkung.

Interaktive Elemente: Beziehen die Zuschauer mit ein.

Authentizität: Fördert Vertrauen und engere Bindung.

Humor: Schaffen positive Assoziationen.

STORYTELLING
TIPPS



LANGTEXT-BEITRÄGE



4. ENGAGEMENT & INTERAKTION

• Aktives Engagement:
Reagieren Sie auf Kommentare zu 
Ihren Beiträgen, liken und 
kommentieren andere Beiträge und 
nehmen an Diskussionen teil.

• Direct Messaging:
Nutzen Sie LinkedIn-Nachrichten, 
um personalisierte und relevante 
Nachrichten an potenzielle 
Kunden zu senden



5. LINKEDIN SALES NAVIGATOR

• Erweiterte Suchfunktionen
LinkedIn Sales Navigator bietet erweiterte 
Such- und Filteroptionen, um gezielt 
nach potenziellen Kunden zu suchen.

• Lead-Empfehlungen
Das Tool gibt personalisierte 
Empfehlungen für Leads basierend 
auf Ihren Suchkriterien.

• CRM-Integration
Sales Navigator kann mit gängigen CRM-
Systemen integriert werden, um ihre 
Verkaufsprozesse zu optimieren und 
effizienter zu gestalten.



6. MESSUNG & ANPASSUNG

Der Social Selling Index (SSI) zeigt an, wie 
erfolgreich Sie dabei sind, Ihre 
professionelle Marke zu etablieren, die 
richtigen Personen zu finden, gewonnene 
Einblicke zu nutzen und Beziehungen 
aufzubauen. Er wird täglich aktualisiert.“ 
(LinkedIn 2021)



FAZIT
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SOCIAL SELLING
Best Practices

Eine professionelle Marke mit Mehrwert schaffen
• Nicht zu verkaufsorientiert interagieren
• Als Experte etablieren und Vertrauen aufbauen
• Nützliche Inhalte teilen und eigene erstellen
• Mehrwert zeigen, nicht nur verkaufen

Die richtigen potenziellen Kunden ansprechen
• Vertrauensvolles Verhältnis zu den richtigen potenziellen 

Kunden aufbauen
• Uninteressierte Kunden vermeiden, um authentisch zu 

bleiben
• Social-Selling-Tools und -Methoden nutzen, um 

passende Kunden zu identifizieren
• Engere und vertrauensvollere Beziehungen führen zu 

mehr Conversions
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SOCIAL SELLING
Best Practices

Authentisch sein
• Offene Kommunikation und Teilen nützlicher 

Informationen
• Fokus auf Bedürfnisse der Kunden
• Personalisierte Social-Selling-Nachrichten
• Gemeinsame berufliche Kontakte oder geteilte Beiträge 

erwähnen
• Gemeinsamkeiten finden und ansprechen

Relevante und konsistente Insights bereitstellen
• Social Selling braucht Zeit und Geduld
• Regelmäßig mit Kunden in Kontakt bleiben, auch ohne 

aktuelles Interesse
• Angenehme, lose Bekanntschaften pflegen
• Bei Bedarf werden Kunden sich an Sie erinnern
• Integrierte Tools der Social-Media-Plattformen nutzen
• Erfolg messen und Maßnahmen optimieren
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SOCIAL SELLING
To Do‘s

Profil optimieren

Finden und vernetzen

Netzwerk aufbauen und 
pflegen

Relevant und präzise 
bleiben



?
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NOCH FRAGEN



Ihr wollt keine aktuellen Trends und News mehr 

verpassen und über anstehende Veranstaltungen 

informiert werden?  

Gebt uns Eure Mailadresse, damit wir Euch zu unserem 

Newsletter einladen können oder scannt den 

folgenden QR-Code!

Online Marketing 
Trendletter



Online Experience GmbH

Lena Stein

Fahrenbecke 27a

58097 Hagen

+49 176 20698786

lenastein@onlineexperience.de

Vielen Dank!


