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Wenn Du weisst, was Du tust,


hast Du Vertrauen in Dein Handeln


Wenn Du Deinem Handeln vertraust,


kannst Du Spass haben bei dem was Du tust.


Und wenn Du Spass hast, bei dem was Du tust,


kannst Du anfangen die Welt zu bewegen.


Roger L. Basler de Roca




Einleitung


Als ich vor 2 Jahren das erste Buch zum Thema Social Selling heraus brachte, war der Tenor gegenüber dem indirekten Verkaufen über Soziale Netzwerke noch mehrheitlich positiv. Vermutlich auch, weil es noch nicht wirklich angekommen war und die Menschen noch nicht täglich oder stündlich mit irgendwelchen Botschaften bombardiert wurden. Unterdessen hat sich das geändert. Viele Expertinnen und Experten versuchen unter dem Begriff ihre Kaltakquise zu verstecken und der ursprüngliche Gedanke, dass die beiden Worte bewusst gewählt wurden (Social & Selling) wird weitgehend ignoriert. Denn bei Digital Selling geht es darum, schon lange vor dem eigentlichen Verkaufsprozess mit Hilfe von Social Media die Kundenbindung zu stärken indem man präsent ist und hilft ohne zu erwarten. Durch Social Media können wir nämlich Interessenten ersten und zweiten Grades auf uns aufmerksam machen und dabei eine mögliche, spätere Beziehung aufbauen und aufrecht erhalten. Nur ist das leider nicht so einfach, wenn man nicht ein paar Grundregeln beherzigt. Ich nenne meine 3:




	Wenn ich etwas publiziere, hilft es jemandem?


	Kann diese Information auch in 1, 3, oder gar 12 Monaten noch nützlich sein?


	Gebe ich kostenlos aber nicht umsonst oder verkaufe ich bereits?





Denn viele Menschen denken immer noch, Digital Selling ist alleine das Angehen von potentiellen Abnehmerinnen und Abnehmern mit dem Ziel, möglichst schnell an Leads über soziale Netzwerke wie LinkedIn, Twitter, Facebook etc. zu kommen. So sind Beispiele für Digital Selling-Techniken zwar unter anderem der Austausch relevanter Inhalte, die direkte Interaktion mit potenziellen Käufern und Kunden, das persönliche Branding sowie das soziale Zuhören. Aber Social Selling oder wie ich es gerne nenne „Digital Selling“ gewinnt in einer Vielzahl von Branchen an Popularität im weit vorgelagerten Prozess des effektiven Verkaufens und das, obschon es ursprünglich für B2B (Business-to-Business) - Verkauf oder hoch angesehene Konsumentenkäufe (z. B. Finanzberatungsdienste, Kraftfahrzeuge, Immobilien) verwendet wurde. Zwei Jahre später kann ich aber beobachten, dass es ein B2B2C2C-Prozess ist (und damit leider oft als Direktvertriebsunternehmen missbraucht wird). Und das sollte es nicht sein, denn eine gute Beziehung braucht vor allem eins: Zeit.
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