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Über mich

• Über 25 Jahre Erfahrung im Business-to-Business-
Vertrieb

• Als Verkäufer im In- und Außendienst, Vertriebsleiter 
und Geschäftsführer im Mittelstand

• Schwerpunkt: Erklärungsbedürftige Produkte und 
Dienstleistungen

• Seit 2005 als Trainer, Berater, Coach, Autor und 
Speaker

• Mehr als 300 Projekte: Training, Beratung, Sales-
Outsourcing. Coaching

• Social-Selling-Experte

• Zeitgemäß und hoher Praxisbezug

• Buchautor, Blogger und Gastautor in Fachmagazinen

• Trainer und Berater in der Confidos Akademie Gießen

• Namhafte Kunden und Referenzen, z. B.: Atlas Copco
Kompressoren, ABICOR Binzel, Stppert Deutschland 
GmbH, achelos AG, Planatol GmbH etc.



Warum Social-Selling?

▪ Jedes Unternehmen braucht neue Kunden!

▪ Klassische Kaltakquise funktioniert nicht 
(mehr)

▪ Telefon-Akquise wird immer schwieriger

– Erreichbarkeit

– DSGVO

▪ Rücklaufquoten bei Mailing-Aktionen < 1%

▪ Messen/Kongresse finden nur eingeschränkt 
statt und man trifft immer die gleichen 
Menschen

▪ Klassische Werbung im B2B-Umfeld nicht mehr 
zeitgemäß und nahezu wirkungslos

▪ Unsere Zeit und die junge Generation wird 
immer digitaler!



Was ist Social-Selling nicht?

▪ Ein Ersatz für klassische Vertriebsmethoden 
und Prozesse

▪ Spielerei

▪ „Ab und zu mal etwas posten“

▪ Zeitverschwendung

▪ Wundermethode, mit der man jeden 
Kunden gewinnt

▪ Automatisierte Lead-Maschine, die alle 
anderen Vertriebs- und 
Marketingmaßnahmen überflüssig macht

▪ Etwas, was man mal eben so nebenbei 
macht



Was ist Social-Selling?

▪ Die zeitgemäße Methode zur Optimierung 
der bestehenden Vertriebsstrategie

▪ Ein zielführender Prozess mit dem Ziel neue 
Kunden zu gewinnen

▪ Ein Turbo für die Akquise!

▪ Der Weg, um Sichtbarkeit und Reichweite 
zu erzielen

▪ Die wirksamste und kostengünstigste 
Vertriebs- und Marketingmethode unserer 
Zeit



Drei Kundenkreise
Kundenkreis 1: “Low-hanging-fruits“
Diese Kunden:
• Haben jetzt ein aktuell brennendes 

Problem
• Wollen das Problem jetzt gelöst 

haben
• Beschäftigen sich schon länger mit 

dem Problem und ggf. Lösungen
• Suchen einen Mentor

Kundenkreis 2: Werden bald reif
Diese Kunden:
• Haben ein Problem und wissen das
• Haben noch nicht nach einer 

Lösung gesucht
• Müssen noch aufgeklärt und 

informiert werden
• Warten noch  ab oder verdrängen 

noch

Kundenkreis 3: Vertrauensaufbau
Diese Kunden:
• Stehen ganz am Anfang
• Tagesgeschäft überwiegt
• Brauchen noch das Bewusstsein, 

dass etwas verändert werden muss
• Kaufentscheidung ist noch weit 

weg



Wer sind XING und LinkedIn?

• Größte deutschsprachige Business-
Plattform

• 19 Mio. Mitglieder, ca. 2,8 Mio. 
Premium-Mitglieder

• 54% Führungskräfte, 12% 
Geschäftsfhr./ Vorstände, 25% 
Direktor/Fachbereichsleiter, 18% 
Manager

• Portal für den typischen deutschen 
Mittelstand

• Premium-Mitgliedschaft, ca. 100,-
€/Jahr

▪ Weltweit größte Business-Plattform

▪ 800 Mio. Mitglieder, 16 Mio. mit 
deutsch-sprachigen Profilen

▪ Entscheider von größeren und 
international ausgerichteten 
Unternehmen

▪ Profile in verschiedenen Sprachen 
möglich

▪ Verschiedene Premium-Varianten, ab 
ca. 350,- €/Jahr - Sales-Navigator für 
ca. 600,-€/Jahr

▪ Unternehmens-Account möglich und 
sinnvoll

▪ Hashtags möglich und sinnvoll 

























Kontaktpunkte kreieren

• Posts von Kontakten liken und kommentieren

• Eigene Posts veröffentlichen

• Reaktionen auf eigene Posts – Kontaktanfrage etc.

• Geburtstagsgratulation

• Gratulation zum Namenstag – ggf. mit Hintergründen

• Reaktion auf Beförderung oder neuen Job

• In Gruppen liken, kommentieren u. posten

• Freemium zum Download anbieten – mit Landingpage

• Ggf. konkrete Leistungen anbieten (Vorsicht!)



Content-Marketing

Der Turbo für Sichtbarkeit und Positionierung

• Grundfrage:

• Was interessiert unsere Wunschkunden?

• Sichtbarkeit für die Wunschkunden kreieren!

• Qualität geht vor Quantität
– Content der Interessiert vs. Katzenvideos und Hundebilder

Schritt 1 Schritt 2 Schritt 3 Schritt 4

Interessante Themen 
sammeln

Headlines 
(Überschriften) 
entwickeln

Inhalte produzieren Veröffentlichung 
planen





Aus der Online- in die Offline-Welt



Aus der Online- in die Offline-Welt

Hallo Herr/Frau .... Vorname, Name von der Firma xy.

Wir sind ja bereits über XING (LinkeIn) vernetzt und jetzt wollte ich einfach mal kurz 
persönlich mit Ihnen sprechen. 

Vielleicht haben Sie ja schon auf meinem Profil gesehen, dass ich als Trainer, Berater 
und Coach meist mittelständische Unternehmen dabei unterstütze, den Vertrieb und 
die Neukunden-Gewinnung erfolgreicher zu gestalten. 

Ich wollte kurz nachfragen, inwieweit bei Ihnen aktuell Projekte (Anschaffungen, 
Investitionen etc.) anstehen, bei denen ich Sie unterstützen kann.

oder

• Aktion
• Alternativangebot
• Etc.

Kundenqualifizierung



Social-Selling Akquise-Prozess

Wer sind wir…
Was bieten wir…

Ziel- und 
Wunschkunden

Ansprechpartner

Gezielte Suche 
Wunschkunden-

AP‘s
Perfektes Profi

Content-MarketingKontaktanfrage
Kontaktbegrüßung 

Filter
Kontaktpunkte 

kreieren

Telefonische 
Kontaktaufnahme

Video-Session
Persönliches 

Gespräch 
Bedarfsermittlung



Tägliche Social-Selling Routinen

1. Kontaktanfragen versenden (10/Tag)

2. Einladungen prüfen und annehmen

3. Begrüßungsnachricht senden

4. Geburtstagsgratulation

5. Ggf. neuen Post veröffentlichen

6. Newsfeed durchscrollen und interessante 
Beiträge liken oder kommentieren

7. Kommentare untern eigene Post 
beantworten

8. Nachrichten beantworten und ggf. Telcos
vereinbaren



Organisation
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16:00 Bauer und Mehl

16:30

17:00

17:30

18:00

18:30

19:00



Organisation
Montag Dienstag Mittwoch Donnerstag Freitag Samstag Sonntag

07:30

08:00 SocSell SocSell SocSell

08:30 Internes Meeting

09:00 Bürozeit Schulze Gmb

09:30 Müller GmbH

10:00

10:30

11:00

11:30 Maier OHG

12:00

12:30 Sales-Meeting

13:00 Projektabnahme

13:30 Schmidt & Co.

14:00 Wille Baier KG

14:30

15:00

15:30 K & C AG

16:00 Bauer und Mehl

16:30

17:00 SocSell

17:30

18:00

18:30

19:00



Organisation
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11:30 Maier OHG
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13:00 Projektabnahme
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14:00 Wille Baier KG
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Zusammenfassung

• Social-Selling bringt neue Kunden 
und Opportunities, unabhängig 
von Zeit und Ort

• Im Vordergrund steht das 
zielgerichtete Netzwerken

• Neue Kontakte sollten unter der 
Prämisse des gegenseitigen 
Mehrwerts stehen

• Social-Selling erfordert Kontinuität 
und Konsequenz

• Eine Geschäftsbeziehung ist nicht 
das primäre Ziel sondern die 
logische Folge des effektiven 
Online-Netzwerkens



Vertriebs-Exzellenz für den Mittelstand

SALE DIRECT GmbH

Bahnhofstraße 10
D-35469 Allendorf (Gießen)

Tel. +49-64 07-404 84-0
Mob. +49-162-6093 693
info@sale-direct.de
www.sale-direct.de

Vielen Dank für die Aufmerksamkeit 
und viel Erfolg bei der Umsetzung!

Ihr

Holger Steitz

mailto:info@sale-direct.de
http://www.sale-direct.de/

