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DIGITALISIERUNG:

10-PUNKTE-PLAN
DER EINSATZ VON SOZIALEN MEDIEN IM B2B-VERTRIEB HAT SICH ZU EINER MÄCHTIGEN STRATEGIE 
ENTWICKELT,  um potenzielle Kunden anzusprechen, Leads zu generieren und den Vertriebsprozess zu 
unterstützen. Die ultimative Checkliste für den erfolgreichen Einsatz von Social Media im B2B-Vertrieb.

TEXT: ING. ALEXANDER GRAF, M.SC.,  ONLINEEXPERTE

I nsbesondere für Sales Agents bie-
ten Social Media eine hervorragende 

Möglichkeit, ihre Markenbekanntheit zu 
steigern und langfristige Kundenbezie-
hungen aufzubauen. In diesem Artikel 
präsentieren wir Ihnen eine umfassende 
Checkliste mit zehn Schritten, die Ihnen 
helfen wird, soziale Medien erfolgreich 
in Ihren B2B-Vertrieb zu integrieren und 
Ihren Erfolg zu steigern.

1. Ziele festlegen
Der erste Schritt bei der Nutzung von 

Social Media im B2B-Vertrieb besteht 
darin, klare Ziele zu definieren. Möch-
ten Sie Ihre Markenbekanntheit stei-
gern, Leads generieren oder den Ver-
kaufsprozess unterstützen? Indem Sie 
klare Ziele setzen, können Sie Ihre Stra-
tegie gezielt darauf ausrichten und den 
Erfolg messen.

2. Zielgruppe identifizieren
Um Ihre Bemühungen effektiv auf so-
zialen Medien zu nutzen, ist es wichtig, 
Ihre Zielgruppe genau zu identifizieren. 

Analysieren Sie, welche Plattformen 
Ihre potenziellen Kunden am häufigs-
ten nutzen, und konzentrieren Sie Ihre 
Aktivitäten darauf. LinkedIn ist oft eine 
gute Wahl für B2B-Vertrieb, aber je nach 
Branche können auch andere Plattfor-
men wie Twitter oder Facebook rele-
vant sein.

3. Social-Media-Kanäle auswählen
Basierend auf der Identifizierung Ihrer 
Zielgruppe sollten Sie die geeigneten 
sozialen Medienkanäle auswählen. 
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Überlegen Sie, welche Plattformen am 
besten zu Ihrem Unternehmen und Ih-
ren Produkten passen. Jede Plattform 
hat ihre eigenen Stärken und Zielgrup-
pen, daher ist es wichtig, diejenigen 
zu wählen, die am besten zu Ihrer B2B-
Strategie passen.

4. Profil erstellen
Nachdem Sie die geeigneten Plattfor-
men ausgewählt haben, ist es an der 
Zeit, ein professionelles und anspre-
chendes Profil für Ihre Sales-Agentur 
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SUMMARY
Soziale Medien bieten Sales Agents eine Fülle von Möglichkeiten, um ihren 
B2B-Vertrieb zu stärken. Durch das Festlegen klarer Ziele, die Identifizierung der 
Zielgruppe, die Auswahl der richtigen Plattformen, die Erstellung hochwertiger 
Inhalte, den Aufbau von Netzwerken, die Lead-Generierung, die Kunden-
bindung und die kontinuierliche Anpassung und Optimierung können Sales 
Agents ihre Reichweite erhöhen, neue Geschäftsmöglichkeiten schaffen und 
langfristige Kundenbeziehungen aufbauen. Mit dieser umfassenden Checkliste 
sind Sie bestens gerüstet, um Social Media erfolgreich in Ihren B2B-Vertrieb zu 
integrieren und Ihren Erfolg zu maximieren.

an sich zu binden. Teilen Sie regelmä-
ßig Updates über neue Produkte oder 
Dienstleistungen, bieten Sie exklusive 
Angebote an und reagieren Sie schnell 
auf Anfragen oder Beschwerden. Indem 
Sie Ihre Kunden aktiv einbinden, stär-
ken Sie die Kundenbindung und fördern 
die langfristige Geschäftsbeziehung.

9. Messen und analysieren
Wie bei jeder Marketingstrategie ist es 
wichtig, den Erfolg Ihrer Aktivitäten 
zu messen und zu analysieren. Über-
wachen Sie regelmäßig Metriken wie 
Reichweite, Engagement, Klicks oder 
Conversion-Raten. Analysieren Sie, 
welche Inhalte und Strategien erfolg-
reich sind und welche optimiert werden 
müssen. Die gewonnenen Erkenntnisse 
helfen Ihnen dabei, Ihre zukünftigen Ak-
tivitäten auf Social Media zu verbessern 
und bessere Ergebnisse zu erzielen.

10. Anpassen und optimieren
Basierend auf den gesammelten Daten 
sollten Sie Ihre Social-Media-Strategie 
kontinuierlich anpassen und optimie-
ren. Testen Sie verschiedene Inhalte, 
Formate und Ansätze, um herauszufin-
den, was am besten funktioniert. Seien 
Sie bereit, Ihre Strategie anzupassen 
und neue Trends oder Entwicklungen 
in sozialen Medien zu berücksichtigen, 
um Ihren Erfolg langfristig zu steigern. 

zu erstellen. Füllen Sie alle relevanten 
Informationen aus und verwenden Sie 
hochwertige Bilder oder Logos. Ein gut 
gestaltetes Profil vermittelt Vertrauen 
und Professionalität.

5. Inhalte erstellen
Der Erfolg auf Social Media hängt von 
hochwertigen und relevanten Inhal-
ten ab. Entwickeln Sie Inhalte, die Ihre 
Zielgruppe ansprechen und ihr einen 
Mehrwert bieten. Teilen Sie Fachwis-
sen, Branchentrends, Produktinforma-
tionen, Erfahrungsberichte oder Fall-
studien. Stellen Sie sicher, dass Ihre 
Inhalte informativ, nützlich und gut 
strukturiert sind, um das Interesse Ihrer 
potenziellen Kunden zu wecken.

6. Netzwerk aufbauen
Soziale Medien bieten eine einzigartige 
Möglichkeit, Kontakte aufzubauen und 
Beziehungen zur potenziellen Zielgrup-
pe, bestehenden Kunden und Bran-
chenexperten zu pflegen. Suchen Sie 
aktiv nach relevanten Kontakten, ver-
netzen Sie sich mit ihnen und nehmen 
Sie an Diskussionen teil. Durch Inter-
aktion und Engagement können Sie 
Ihre Sichtbarkeit und Glaubwürdigkeit 
steigern.

7. Lead-Generierung
Ein wichtiger Aspekt des B2B-Vertriebs 
ist die Generierung von qualifizierten 
Leads. Nutzen Sie Social Media, um 
Leads zu erfassen und in Ihren Ver-
kaufstrichter einzuführen. Verwenden 
Sie Call-to-Action-Buttons oder Links zu 
Landing Pages, um das Interesse poten-
zieller Kunden zu wecken und ihre Kon-
taktdaten zu erhalten.

8. Kundenbindung
Der Einsatz von sozialen Medien im 
B2B-Vertrieb geht über die Lead-Gene-
rierung hinaus. Nutzen Sie diese Platt-
formen, um Ihre bestehenden Kunden 


