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Zunehmende Digitalisierung im B2B-Sektor

Personlicher Verkauf verliert und Social Selling gewinnt an Bedetung

89 % der B2B-Einkaufer nutzen das
Internet zur Informationsbeschaffung
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Traditionelle — Social Selling

Kundenakquise
Physisch- 60 % des Beschaffungsprozesses bereits
persénliche abgeschlossen, bevor einkaufende

Unternehmen mit Verkaufer in Kontakt

Kommunikation
treten

X

Vertriebsansatz, der
Content-Marketing und
Social-Media-Marketing

flr den Vertrieb adaptiert

Unsere Studie: Hinweise fur erfolgreiche Gestaltung und systematischen Einsatz von Social Selling basierend
auf LinkedIn-Daten von zwei Unternehmen aus der Chemie- und Sicherheitsldsungenbranche
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Direkte Vernetzungsanfragen effektiver als

individualisierte Inmails

Senden Sie direkte

Vernetzungsanfragen an Leads

35x Auswahl von 70 35x
Jant potentiellen neuen
! Kontakten !
Gruppe A Gruppe B
direkt indirekt

Zeitdauer = 1h
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Kontaktanfrage uber eine
individualisierte Inmail

Vernetzungsanfrage
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12 neue Kontakte pro Gruppe
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Nur bei positiver

Resonanz

Zeitdauer = 6h
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Format und Datum des LinkedIn-Posts entscheidend
fir hohe Resonanz im sozialen Netzwerk

Kein eindeutiges
Muster

erkennbar e Vormittags

(8h —11h)

e Unabhangig vom
Wochentag, an
dem Beitrag
gepostet wird

Wochentage
besser als
Wochenende

Was / Format
Wann / Uhrzeit

Tendenziell
Peaks am Anfang
und Ende der

Arbeitswoche
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Implikationen fir die Praxis

Social Selling nur gewinnbringend, wenn es im Unternehmen glebt wird

Verankerung im Vertriebsmanagement sowie in
den vertrieblichen Anreizsystemen

Ausgestaltung sollte systematisch und geplant
erfolgen

Kontinuierliche Prasenz auf den Social-Media-
Kanalen
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Kontaktdaten

I forschung

Social Selling — Eine neue Form
der E-Kommunikation fiir
Business-to-Business-Unternehmen

‘Social Seing - ein innovativer Vertriebsansatz, der die Prinzipien des digia-
len Marketings auf den Vertrieb amwendet — findet in der Umiemehmenspeasis
‘zunehmend Beachtung. Die Forschung, insbesonders: zur Auspestaltung von
Social Selling. stelt allercing noch am Antang. Wit Hie der Datien der Social-
Media-Kanile Facebook und Linkedin von 7wei Industriegiterundemehmen
wind in einer explorativen Stafie hersusgefunden, dass eine direkde Vemet-
zungsantrage 7w Erweiterung des Netrwerks effizient ist und dass Social-
Selling-Bestrige, die 2u Beginn und Ende einer Woche vor allem vormitiags.
als wewelles Formal (Folos, Yadeos) verofientiicht werden, am erfolgverspre-
chendsten hinsichtiich Kiicks, Likes, Shares und Comments sind
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