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SICHTBAR WERDEN 
AUF SOCIAL MEDIA



Jan Stranghöner
Gründer & 

Managing Partner NERDS

● Seit 2011 irgendwas mit 
Social Media 

● Fokus auf Digitale 
Marketing- und 
Vertriebsstrategien im 
Bereich Performance 
Marketing

● Leidenschaft für gute 
Geschichten, mutige 
Kommunikation und Nerds 

Heute begrüßt Euch…





Social 
Media - ist 
das immer 

noch 
relevant? 



Zeit auf Social 
Media  im 

Durchschnitt pro 
Kopf in 

Deutschland?

99 Minuten 
pro Tag! 



Wo sind die relevanten Zielgruppen aktiv ?



Niemand ist wegen Euch auf 
Social Media unterwegs.
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Versteht Eure Zielgruppe besser in einer Welt 
der begrenzten Aufmerksamkeit und Vielfalt

1. Wir wissen zu viel über uns - und nicht genug 

über unsere Kunden.

2. Uns stehen nur wenig Berührungspunkte zur 
Verfügung bzw. wenig Chancen um auf uns 
aufmerksam zu machen.

3. Wir lassen oft zu viel Spielraum für 
Interpretationen.

4. Wir haben weniger als 2 Sekunden, um 
Aufmerksamkeit zu erzielen.

5. Unterschiedliche Menschen, unterschiedliche 
Bedürfnisse / Botschaften
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“People don’t want to buy a quarter-inch 
drill. They want a quarter-inch hole!”  

Lösung > Problem 

Theodore Levitt



Wenn ich sichtbar sein will, 
muss ich nutzerzentriert 

kommunizieren.



Tipp 1: Wir lassen Menschen 
über uns sprechen
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LinkedIn Company Page| Eine unbequeme Wahrheit

„Eine Marken- und Kommunikationsstrategie, die 
die Unternehmensseite allein in den Mittelpunkt 

stellt, wird das Potential auf LinkedIn nie 
ausschöpfen.“ 
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LinkedIn Company Page| Eine unbequeme Wahrheit

„Company Pages haben isoliert keine große 
organische Sichtbarkeit.

Ohne Corporate Influencer keine 
Durchschlagskraft.“



Wir geben unseren Mitarbeitenden konstant
Inhalte an die Hand, die sie selber verwenden können für ihre 
Profile 

● Mitarbeitende haben selber das Interesse Sichtbar 

zu werden

● Inhaltliche Ausrichtung kann gesteuert werden

● Tonalität und Bildsprache ist konsistent

● initial mehr Reichweite in relevanten Communities

● Aufbau von Meinungsführerschaft in Themenfeldern 

des Arbeitgebers

● Arbeitgebermarke wird sichtbar

● Zeitersparnis bei den Mitarbeitenden 

● Weniger Hemmung selber aktiv zu werden 



Was könnten Inhalte oder Formate sein?

✅ Emotionen und Menschen - Behind the scenes - was macht der Wettbewerb gut?

✅ Zahlen und Statistiken - Errungenschaften und Fakten die Begeistern

✅ Vorher- Nachher-Vergleiche

✅ So wenig Text und so klar wie möglich!

✅ Trust-Faktoren & Proof wie Zertifikate und Testimonials

✅ Design-Vorlagen, die sich leicht anpassen lassen

✅ Hilfreiche Links und Dateien 

✅ internes Playbook mit Tipps und Tricks 

✅ Interne Wettbewerbe und Incentivierungen z.B. über den Social Selling Index



https://www.linkedin.com/sales/ssi

Kennt ihr schon den Social Selling Index?

https://www.linkedin.com/sales/ssi


Tipp 2: Schnell, einfach, 
Volumen & Varianz 



Unsere Mitarbeiter 
des Monat kosten uns 

insgesamt 60 € / 
Monat.



Research - Facts & 
Figures für Vertrieb 

Wir brauchen Projekte - Vertrieb & Social Selling

● Analyse des Profils
● Herausforderung der Branche 
● Wettbewerber
● Bewertung der Skills und Erfahrungen 
● Kommunikationsanlässe  



Kundenzentrierte Botschaften:



Tipp 3: Macht es einfach, 
macht es unkompliziert, 

nutzt die Werbetools der 
Plattformen 



Marken & Unternehmen werben in einem hoch privilegierten KONTEXT – Nämlich 
mitten in der privaten Kommunikation der Menschen. 

Alle vorherigen Tipps sind auch Grundlage für gute Werbung!



Females and males 18-54

Bauzeichnung

Ausschreibungs
managements

Ausbildung

Maschinenverleih

Architektur



Preise und Möglichkeiten

Kosten für 1.000 Impressionen 

1-3 € TikTok

4- 8 € Meta 

15 - 20 € Linkedin 






