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Social Selling ist ein Vertriebsansatz, der 

Social Media Kanäle nutzt, um Kontakt zu

Prospects aufzunehmen, Vertrauen

aufzubauen und mit Prospects und Kunden

zu interagieren.
Social Selling  umfasst die Schaffung eines
Personal Brands (einer persönlichen
“Marke”), das Auffinden von interessanten
Personen, der Mitteilung von eigenen
Erkentnissen und der Vertrauensbildung.

Social Selling ist nicht dasselbe wie Social 
Media Marketing. Da geht es mehr um 
Awareness und die Leadgenerierung durch
die Streuung von Content / Werbung.

Vertrieb mit Marketing

Marketing oder doch Vertrieb?

Vertrieb oder doch Marketing?

Über Social Selling….



Warum dabei 
sein?
➢ Der informierte Kunde: 

Kunden sind gut informiert. 
Ein großer Teil des Sales Cycle 
findet im Netz statt

➢ Relationship-centric Vertrieb: (dauerhafte) 
Beziehungen statt (einmaliger) Transaktionen.  
Social Selling ermöglicht personalisierte
Interaktionen.

➢ Daten-getriebene Entscheidungen: 
bessere Informationen sorgen für 
besser Strategien. Social Selling 
ermöglicht wichtige Einblicke in 
das Kundenverhalten

Buying Research on LinkedIn

LinkedIn, 2021.

Average 

• 2016: 32-36% of journey

• 2018: 44-48% of journey

• 2020: 68-72% of journey

• 2021: 80+% of journey

• Expected to be the most 
dominant strategy in 2024

Hybrid selling

• Drives up to 50% 
more revenue

Mckinsey, 2022.

Monatlich aktive Nutzer / Schätzung (Bing AI)

Facebook: 2,96 Milliarden

YouTube: 2,51 Milliarden

WhatsApp: 2 Milliarden

Instagram: 1,37 Milliarden

TikTok: 1,2 Milliarden

WeChat: 1,2 Milliarden

Telegram: 0,6 Milliarden

Twitter: 0,36 Milliarden

LinkedIn: 0,31 Milliarden

Snapchat: 0,29 Milliarden



“Nur wer mitmacht, kann
gewinnen!”



Project Social Selling 
InterSystems

2020

Pandemic hunters 

digitalizing the sales 

process.

Early adopters

2021+

Pandemic hunters having 

the first success stories.

Pilots

2022+

Regional
Roll-Out

Nurturing social selling 

in the DNA of IS 

Employees.

2019

Started working 

with sales to 

embrace social.

Innovators

• Leads: 224

• Cost per lead: €9,09

• 47 meetings

• 19 opportunities (still 
nurturing most of them)



Phase 4

Interaktion
Vertrauen
aufbauen

Phase 1

Segmentierung
und Strategie

Phase 5

Konkretisierun
g
(Projekt), 
virtual / 
physical

1. Kontakt
(Vorstellung, 
Verlinkung)

Phase 3Phase 2

Social listening

Social Selling @ISC



Phase 1

Name

Titel

Name

Rolle
Name

Rolle

Name

Rolle

Segmentieren,
Zielgruppen definieren
Zielpresonen
identifizieren



Informationen
Sammeln
Profile erstellen

Phase 2



Überall dort sein, wo die 
Zielgruppen sind

Kontakt-Strategie
Phase 3

Twitter ads

Youtube trueview

Facebook ads

LinkedIn 
1on1 messaging

Google Search



DESIRE

MIRCOSITES

OUTREACH

ACTION

Phase 4
Interaktion über den 
gesamten Sales Cycle

INTEREST

ONLINE EVENTS

AWARENESS

PROMOTED

NEWSLETTER

CONTACT

WITH SALES

This process 

takes 1 month

CONTACT

WITH SALES

CONTACT

WITH SALES

CONTACT

WITH SALES

CONVERT



Unsere Learnings

• Es felt das Buy-in / Commitment oder es 
hat einfach keine Prio (insgesamt oder
Individuen)

• Keine ausreichende Expertise oder Budget für 
externe Unterstützung

• Silos, keine gute Zusammenarbeit
unterschiedlicher Abteilungen

• Zu viel Marketing, zu wenig Sales

Wenn es nicht funktioniert, liegt es 
meist an

▪ Sales and Sales Management dahinter stehen

▪ Top Management buy-in 

▪ Coaching und Enablement bzw Betreuung druch
interne (Social Media) Experten

▪ Sales hat eng mit Marketing zusammen gearbeitet
bzw. Hat Marketing getrieben

▪ Enges monitoring, regelmäßiger Austausch

Wenn es gut läuft, weil
▪ Ist Social Selling wichtig für uns?

▪ Wie kann man es skalieren

▪ Organisation, Resourcen und Budget

▪ Es ist ein Change Management Prozess mit alles
Vor- und Nachteilen

▪ Einbeziehung aller Beteiligten

▪ Social Channels sind ständig in Bewegung (es gibt
immer wieder was Neues bzw Updates )

Herausforderungen



Andrew Aho
Regional Director

“A 1 on 1 meeting with a target account came 

through a response to my newsletter” 

Ames Abbot
Financial Services Sales 

Executive

“An interesting data architect from fidelity has 

visited my profile since my last post.”

Geoffroy Vitoux
Marketing Program 

Manager

“Your work is important, thanks to this list Jan 

has contacted a prospect and had an interesting 

discussion for a potential project” 

Pipeline results
for 7 Sales reps

April: 

• 29 meetings with Economic Buyers

• 49 meetings with champions

Feb-April:

• 83 meetings with Economic Buyers

• 111 meetings with champions

Sales Qualified Leads 
(had initial conversation and now in a 

nurturing process)

• 303 Economic Buyers

• 142  champions

It works!

“Our connection campaign is being successful. Each day, I receive at 

least 5-10 new contacts being added to my network and most are C-

Level contacts. Under normal circumstances, these are  executives 

who I probably would not have reached”.

Phil Leamon (US)
Senior Sales manager

Shane Willie
Business Development 

Manager

Social selling really helped me “fall forward” into the 

healthcare market, getting me in front of the right 

people, leading to conversations about potential deals.



Vorteil
Team Play

Sieht aus wie das 

klassische

Account Based 

Marketing

Erinnert an das 

integrierte

Marketing

Fühlt sich aber

anders an.

Executive Champion Champion EB Tech guy

Prospect

Executive

IS team

MDR Sales Exec SE

Marketing:
Generelle Awareness

Marketing:
Spezifischer Content



Social Selling is the new normal
Wir setzen es in vielen unterschiedlichen Ansätzen um

• Hybrid Sales
• Not one or the other, both smarter

• Virtual / Hybrid events 
• Don’t loose out on anyone

• Social Listening
• Be better prepared
• Be more relevant for longer

Thought leadership 
• Product development 

• Sales Engineers 

• Executives 

Create new Opportunities
• Segment smarter
• Engage for the long game / nurture
• Sense (the right moment, the

appropriate proposition)
• Lead (not only in the TL sense but by

proactively solving prospect‘s
problems)



Dankeschön!
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