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LinkedIn & Sales Navigator -
Systematisch zu neuen Kunden

FREDDYHÜSSER*
* D I G I T A L  M A R K E T I N G



Seit 2016 bin ich selbständiger Marketing Berater
Seit 2020 Dozent für Digital Marketing an zwei Hochschulen
(BFH & HSO)
Seit 2022 darf ich regelmässig Referate halten, u.a. für
marketing.ch
Seit 2016 habe ich mit meinen Mitarbeitern über 350 
 deutschsprachige Unternehmen betreut & vermarktet
Seit 2021 kreiere ich zusammen mit SEO-Experte Musti
clevere B2B-Vertriebssysteme für KMUs & Startups
Fokus Google & LinkedIn

Freddy Hüsser Digital Marketing



Ziel von heute

Du wirst nach diesem Webinar den Mehrwert
aus der Kombination LinkedIn & Sales Navigator
erkennen und wissen, wie zu nutzen.



LinkedIn...



https://www.linkedin.com/in/freddyhuesser-marketing
https://www.linkedin.com/company/freddyhuesser

LinkedIn ist die grösste
Sammlung persönlicher &
geschäftlicher Landingpages...



deine digitale Visitenkarte
deine digitale Verkaufslandingpage
dein digitaler CV
dein digitales Netzwerk
dein digitales Schaufenster
u.v.m.

Das Profil auf Linkedin ist nicht nur ein
Social Media Profil, sondern



Voller Machos, Erfolgstypen,
Alleskönner, Selbstbeweihräucherer,
u.v.a (m/w)

Wenn 99% inaktiv sind, dann ist das
aber keine Überraschung...

LinkedIn hat trotzdem
einen schlechten Ruf...



Nur 1% aktiv!



..."Ich habe einen neuen Job"

..."Wir haben ein neues Produkt"

..."Wir suchen dich"

und dann 6 Monate Stille.

LinkedIn-Content ist nicht...



Brachland



..."Wusstest du schon, dass..."

..."Dies hat uns extrem geholfen..."

..."Einer der häufigsten Fehler..."

und zwar regelmässig.

LinkedIn-Content ist...



Eigene Beiträge

Eigener Gedanke
Eigener Text
Eigenes Bild

LinkedIn schätzt eigene Gedanken, weil diese bringen
das Netzwerk vorwärts und bringen Mehrwert für alle.



Kommentare
Teilen
Liken

LinkedIn ist Interaktion...



Kommentare

Fremder Beitrag
Eigener Gedanke
Eigener Text

Kommentare sind eigene Gedanken in
fremden Beiträgen. 



Teilen

Fremder Beitrag
Eigener Gedanke
Eigener Text

Geteilt wird zwar im eigenen Profil, aber der Inhalt ist
von jemand anderem.



Liken
Fremder Beitrag
Wertschätzung

Eine Empfehlung an dein Netzwerk und Wertschätzung,
Boost für das gelikete Profil.



Social Selling Index

Dein SSI gibt dir eine Einschätzung, wie du
aktuell von LinkedIn wahrgenommen wirst.



Sales Navigator



Wichtig!

Sales Navigator ist nicht gleich LinkedIn



Leads
Leads
Leads



Sales Navigator ist

ein gewaltiges CRM voller potenzieller Kunden,
mit denen wir entweder direkt, indirekt oder
gar nicht vernetzt sind (Grad 1-3) und 
die nur etwas für uns tun oder von uns kaufen,
wenn wir ihnen einen Mehrwert schaffen.



LinkedIn Sales Navigator Grundprinzip

Leadlisten &
Accountlisten
= Zielgruppen

Passive
Interaktion
mit Leads

Aktive
Interaktion
mit Leads



Accounts sind Firmenprofile auf LinkedIn.

Leads sind Einzelpersonen, welche (meist) auch
einem Account zugehörig sind.

Wir schauen heute in das Lead-basierte Marketing
via Sales Navigator.

Leadlisten &
Accountlisten
= Zielgruppen



Lead-basiertes Marketing
Wir filtern so exakt wie nur
möglich nach unseren Ziel-
kunden. 

Je genauer wir unseren
Zielkunden kennen, desto
erfolgreicher, günstiger &
effektiver wird die Akquise
(Positionierung).

Vorteil: Extrem starke Filter, im
Verhältnis zu LinkedIn.
Suchvolumen 500-1000 als
Richtwert.

10 Tsd. + Ergebnisse



Lead-basiertes Marketing
Jetzt beginnt der wichtigste
Teil der Vorarbeit:

Suche wird gemerkt und alle
für uns relevanten Leads
werden einer Leads-Liste
gespeichert!

Mit dieser Leads-Liste wird im
Anschluss gearbeitet.



Der riesige Vorteil des Sales Navigators
beginnt jetzt: 

Unser Feed ist kein "Social Media Feed"
mehr, sondern beinhaltet nur wirklich
relevanten Leads. 

Passive
Interaktion
mit Leads



Home - Dashboard

die Nachrichten sehen, 
das Profil anzeigen lassen, 
den Account des Leads
prüfen
und natürlich gewohnt
interagieren.

Im oder via Sales Navigator
Feed kannst du:



Wozu der Aufwand?

Wir wärmen unsere potenziellen Kunden auf, indem wir noch vor
dem ersten Kontakt eine "Beziehung" aufbauen.

Durch die Interaktion wird unser Gegenüber auf uns aufmerksam
und die natürliche Abwehrhaltung beginnt zu verschwinden.

Wenn dann die Ansprache kommt, ist es keine Kaltakquise mehr,
sondern viel mehr die logische Folge...



Profil Besuchen & Folgen
Vernetzungsanfrage
Austausch
und Mehrwert

Nun gehen wir die nächsten Schritte in
Richtung einer möglichen Geschäfts-
beziehung:

Aktive
Interaktion
mit Leads



Mehrwert?

Einfach willkommen heissen im Netzwerk
Content erledigt schon einiges
Nachricht mit kostenlosem Download (Checkliste, Trends,
Schulung, etc.)
Macht ihr Webinare? Podcast? YouTube Videos? 

Wenn ja, teilt dies euren Leads mit
Infoveranstaltung
Einladung Newsletter
...



Strategie Sales Navigator - Lead-Basiertes
Marketing

Zielkunden & Positionierung erstellt
Lead Filter auswählen
Suche speichern
Leads einzeln checken
Spannende Leads als Lead-Liste speichern
Im Anschluss interagieren & Mehrwert schaffen
Sales: Erstgespräch/Austausch vereinbaren

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.



Jetzt ist unser Gegenüber bereit

Erstgespräch vereinbaren
Austausch (Kaffeepause)
Konkrete Mängel und Lösung aufzeigen
E-Mail mit konkreter Offerte
...

Nach diesen drei Schritten ist die Zeit spätestens reif eine
Geschäftsbeziehung anzugehen:



https://freddyhuesser.ch/kontakt

fragen@freddyhuesser.ch

Marketing Basics
SEO Basics
LinkedIn & Sales Navigator

Unsere Praxis-Kurse gehen im Oktober in die
nächste Runde (demnächst online):

Informiert werden?

mailto:fragen@freddyhuesser.ch


Eine klare Positionierung
Design, Technik & Inhalt funktionierender Webseiten
Social Media Marketing
LinkedIn & LinkedIn Sales Navigator (Morgen, 27.7.)

Weitere Webinare by Freddy Hüsser

Bei Interesse an den Slides einfach bei mir melden.

hallo@freddyhuesser.ch


