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SOCIAL SELLING - WIE SIE ONLINE
FUR MEHR OFFLINE-KUNDEN

SORGEN

L

Saocial Media Prasenz gewinnt fur Unter-
nehmen immer mehr Bedeutung. Der Ein-
zug in den Businessalltag ist nicht mehr
aufzuhalten. Warum Social Selling auch
fur Sie als Zoofachhandler wichtig ist und
worauf es ankommt, um Ihre Zielgruppe
zu begeistern, erfahren Sie in diesem Bei-
tras.
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Warum Ihre Prasenz in den Sozialen
Medien sinnvoll ist

Online neue Kunden gewinnen? Ein Thema, das viele
Einzelhandler lange Zeit Uberhaupt nicht auf dem
Schirm hatten - bis zum Ausbruch der Corona-Pande-
mie. In Folge von Kontaktbeschrankungen und Lock-
downs brachten immer mehr Unternehmen auf die
Schnelle einfach programmierte Online-Shops an den
Start, um auf diese Weise nicht vollig den Kontakt zu
ihren Kunden zu verlieren — und naturlich Umsatz zu



machen. Sie haben keinen Online-Shop? Auch das ist
volligin Ordnung. Denn Sie kdnnen auch mit einer pro-
fessionellen Social Media Prasenz dafur sorgen, dass
Ihr Kundenstamm wachst. 4,6 Milliarden Menschen
nutzen Social Media. Die Chance ist grol3, dass sich
dort auch Ihre Kunden befinden. Entscheidend ist,
dass Ihre Zielgruppe auf Sie aufmerksam wird. Wie Ih-
nen das gelingt? Naturlich in erster Linie mit gutem
Content. Doch was ist das eigentlich?

Was ist Content - und was nicht?

Content ist im Online-Marketing ein fixer Begriff und
bedeutet Ubersetzt einfach ,Inhalt”. Gemeint sind also
Informationen, die lhre Follower in irgendeiner Art und
Weise weiterbringen. Content liefert einen Mehrwert
und ist damit relevant. Spatestens jetzt sollte klar sein,
dass hiermit keine Werbung gemeint ist. Denn von
Werbung profitieren Ihre Kunden erst dann, wenn sie
wirklich in Ihrem Laden waren und dort beispielsweise
das angepriesene Hundefutter im Sonderangebot ge-
kauft haben. Wer jedoch keinen Hund hat, wird den
Beitrag uninteressant finden und weiterscrollen. Bitte
nicht falsch verstehen: Naturlich dtrfen und sollen Sie
auch Werbung auf Inrem Account posten. Doch eben
nicht ausschliel3lich.
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Ihr Social-Media-Auftritt ist auch keine Buhne fur lhre
politische Meinung. Sie ahnen es schon - mit Postings
dieser Art liefern Sie keinen Mehrwert, es handelt sich
also nicht um Content. Die einzige Meinung, die auf
Ihrem Profil etwas zu suchen hat: Testimonials von be-
geisterten Kunden, die Ihre gute Beratung hinsichtlich
der Wahl des richtigen Katzenfutters fur ihren Liebling
loben. Oder lhren Einsatz, das Lieblingsspielzeug des
Hundes extra zu bestellen und so weiter. Damit unter-
mauern Sie lhre Expertise. Und mit Sicherheit sind un-
ter lhren Lesern Menschen, die sich dann genau
deswegen entscheiden, Ihren Laden aufzusuchen.

Bestimmt sind Sie auch schon Uber den Begriff ,Cat-
Content” gestolpert. Dabei handelt es sich, wie der
Name schon suggeriert, um Bilder und Videos von
niedlichen Tieren. Wahrend andere Unternehmen je
nach Branche unbedingt abwagen sollten, ob so eine
gelegentliche ,Auflockerung” zu ihrer Zielgruppe passt,
haben Sie als Zoofachhandler hier naturlich ein Ass im
Armel - schlieBlich lieben Ihre Kunden Tiere! Ich habe
selbst vier Konigspudel und merke, dass meine Fol-
lower es immer schon finden, wenn einer oder mehre-
re der Jungs mal mit auf einem Foto sind oder ihre
neugierige Nase in die Kamera halten, wenn ich gerade
eine Instagram Story aufnehme.

Vier Grundregeln fur Ihren Einstieg ins
Social Selling

Anmelden und los geht's? Klar kdnnen Sie das so ma-
chen - doch die Ergebnisse werden dann wahrschein-
lich eher suboptimal sein. Ich kann Ihnen daher nur
dazu raten, Ihre Motivation in die richtigen Kanale zu
leiten und mit ein bisschen Planung an das Thema So-

ZFT|41

Anzeige



VERKAUFEN

MARTIN LIMBECK, Inhaber der Limbeck®
Group, ist Wirtschaftssenator (EWS), Mit-
glied des BYMW Bundeswirtschaftssenats,
Prasident des Club 55 und einer der fuh-
renden Experten fUr Sales und Sales Lea-
dership in Europa. Der Blended-Learning-
Fachmann und vierfache Bestseller-Autor
hat es sich zur Aufgabe gemacht, gemein-
sam mit seinem Team Unternehmen dabei
zu begleiten, ihre Mannschaft fit fur Next
Generation Sales zu machen. Sie unter-
stltzen Unternehmen unter anderem bei
der Entwicklung ihrer digitalen Vertriebs-
strategie sowie bei der Integration von di-
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www.limbeckgroup.com und
www.martinlimbeck.de

cial Selling ranzugehen. Die folgen-
den vier Fragen sollten Sie sich da-
bei unbedingt stellen.

1. Welche Plattform? Schauen
Sie sich um. Wo sind Ihre Kun-
den unterwegs? Da Sie sich als
Zoofachhandler an Endkun-
den richten, werden Sie sie vor
allem bei Facebook und Insta-
gram, die Jungeren auch bei
TikTok finden. Wagen Sie ab,
womit Sie starten wollen. Und
Uberstlrzen Sie es nicht: Bes-
ser, Sie gehen erst mal eine

Plattform fokussiert an, anstatt
sich mit zwei oder mehr Profi-
len zu verzetteln.

2. Ein aussagekraftiges Profil
muss her: Auch wenn es ein
bisschen Zeit kostet, ist es
wichtig, dass Sie Ihre Seite or-
dentlich einrichten. Flllen Sie
alle Felder wie Adresse, Off-
nungszeiten, Kontaktmaglich-
keiten etc. aus - schlieBlich
wollen Sie doch, dass Interes-
senten auch leicht den Weg in
Ihr Ladengeschaft finden, ein-
verstanden? Als Profilfoto ver-

wenden Sie zum Beispiel das
Logo lhrer Zoofachhandlung.
Bei Facebook sollten Sie darauf
achten, ein schones Header-
bild zu wahlen, das sofort deut-
lich macht, wofUr Sie mit Ihrem
Business stehen - und wel-
chen Mehrwert Sie Ihren Kun-
den bieten.

Fallen Sie Ihr Profil mit Leben:
Zum Thema Content haben Sie
ja bereits erste Hinweise erhal-
ten. Kombinieren Sie Fotos und
Videos - gerne auch mit dem
Smartphone  aufgenommen.
Entscheidend ist, dass das,
worlber Sie schreiben oder
sprechen, gut zu erkennen ist
und nichts Unseritses im Bild
ist. Mein Tipp: Erstellen Sie sich
einen Redaktionsplan. Dort de-
finieren Sie genau, was Sie an
welchem Wochentag veroffent-
lichen und Sie konnen bei-
spielsweise fUr einen Monat im
Voraus planen. So haben Sie
von Anfang an nicht den nervi-
gen ,Was soll ich heute denn
posten?“-Druck, unter dem nur

42|ZFT



LIMBECK.

VERKAUFEN.

BUCHTIPP

Martin Limbeck

Limbeck. Verkaufen.

Das Standardwerk fur den Vertrieb
GABAL Verlag, 2018

ISBN: 978-3-86936-863-4

selten wirklich gute Beitrage entstehen.

4. Interaktion: Erste Kontakte folgen Ihnen, liken und
kommentieren lhre Beitrage? Das ist super! Wichtig
ist, dass Sie jetzt Prasenz zeigen und in die Interak-
tion gehen. Antworten Sie auf Kommentare, liken
Sie Antworten - und beantworten Sie unbedingt
auch personliche Nachrichten, die Sie zugeschickt
bekommen. Positiver Nebeneffekt: Die Plattfor-
men messen lhre Aktivitaten. Und je aktiver Sie
sind, desto mehr Leuten werden lhre Beitrage
auch ausgespielt.

Relevante Inhalte fur [hr Social Selling

Das Ziel lhrer Postings ist es naturlich, dartber Social
Selling zu betreiben. Social Selling ist gewissermalien
eine Form des Pull-Marketings, denn mit Ihren Beitra-
gen sorgen Sie daflr, dass der Kunde von allein auf
Sie zukommt. Wie Ihnen das gelingt? Indem Sie einen
Kompetenzbeweis nach dem nachsten spielen, Ihrer
Zielgruppe handfeste Tipps liefern und dabei auch
noch sympathisch ruberkommen.

Sie haben bereits jede Menge Ideen und planen Bei-
trage von der Terrarium-Checkliste bis zur Vorstellung
Ihrer Fairtrade-Futtersorten fur Hund und Katze? Sehr
gut. Doch Sie kdnnen noch eine Schippe drauflegen.
Mein Tipp: Zeigen Sie lhr Gesicht! Fakten, interessante
Stories und Co. sind toll - doch es wirkt nochmal um
ein Vielfaches authentischer, wenn Sie Ihre Follower
mitin Ihren Alltag nehmen. Drehen Sie eine kleine Sto-

Print € 59,00
E-Book € 45,99

ry, um die neue Herbst-Dekoration im Laden zu zei-
gen mit dem passenden Spielzeug fur Vierbeiner. Die
neue Lieferung Kratzbaume, die Kollegen, die den
Hund einer Kundin begrten und ihm einen Wasser-
napf hinstellen ... Mit ein bisschen Ubung werden Sie
feststellen, dass auch Sie unzahlige Geschichten er-
zahlen kénnen.

Social Selling braucht einen langen
Atem

Zum Schluss noch der wichtigste Tipp von allen: Blei-
ben Sie dran. Virale Postings klappen nicht von heute
auf morgen. Erfolg lasst sich nicht steuern. Seien Sie
also bitte nicht enttduscht, wenn Sie auf Ihre ersten
Gehversuche in Sachen Social Selling nur wenige Re-
aktionen bekommen und auch die Zahl der Neukun-
den, die den Weg in Ihr Geschaft finden, nicht sofort
spurbar ansteigt. Social Selling ist kein Sprint, sondern
ein Marathon.

Sie mochten ins Social Selling einsteigen und daruber
hinaus Ihr gesamtes Sales-Know-how vertiefen? Dann
ist die Martin Limbeck® Online Academy genau das
Richtige fur Sie! Lernen Sie online, wann, wo und so-
lange Sie wollen — mit abwechslungsreichen Videos,
Podcasts, Workbooks und Tests. Sichern Sie sich jetzt
Ihren 14-tagigen Testzugang - naturlich ohne Berech-
nung! Schicken Sie einfach eine E-Mail mit dem Betreff
,Z00Fach Trend" an willkommen@limbeckgroup.com.
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