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Haftungsausschluss

Der Inhalt dieses Buches ist rein fur Schulungszwecke. Alle folgenden
Methoden und Informationen habe ich, Philipp Schmid, langfristig getestet.
Ich habe im Laufe der Jahre gesehen, wie Hunderte an meinem Training
Teilnehmende mit der Herangehensweise aus diesem Buch
wiinschenswerte Ergebnisse erzielt haben. Die Ergebnisse sind jedoch auch
typisch und hangen vom Aufwand ab, den Sie betreiben wollen und
kdnnen, sowie von verschiedenen anderen Faktoren. Auf Veranderungen
bezliglich der Preise und der Ausgestaltung der Merkmale der Social-
Media-Plattformen habe ich keinen Einfluss. Ich habe das Buch inklusive
aller Inhalte mit groRter Sorgfalt erarbeitet. Die Funktionen von LinkedIn™
andern sich standig. Aus diesem Grund kann ich keine Gewahr fir die
Aktualitat, Korrektheit, Vollstandigkeit und Qualitat der bereitgestellten
Informationen geben. Falschinformationen konnen nicht vollstandig
ausgeschlossen werden.

Philipp Schmid Ubernimmt keine Haftung fir Schaden, die durch die
Verwendung des Materials in diesem Buch entstehen. Bitte stimmen Sie
sich mit der Rechtsoder Marketingabteilung Ihres Unternehmens ab, um
Fragen zu klaren, die mit Unternehmensrichtlinien oder dem Datenschutz
von Personen in Konflikt stehen koénnten. Die Richtlinien kénnen fir
verschiedene Lander unterschiedlich sein und sich andern.

Linkedln, das LinkedIn-Logo, das IN-Logo und InMail sind eingetragene
Marken oder Marken der Linkedin Corporation und ihrer verbundenen
Unternehmen in den Vereinigten Staaten und/oder anderen Landern. Aus
Grinden der Leserlichkeit verzichte ich im Buch auf die Kennzeichnung
LinkedIn™.



Um das Beste aus LinkedIn herauszuholen, sollten Sie ebenfalls deren
Richtlinien und Grundsatze respektieren, die Sie hier finden:

https://www.LinkedIn.com/legal/professional-community-policies.

Machen Sie sich mit den Richtlinien vertraut und versuchen Sie nicht, das
System zu betriigen. Das wird lhnen nur schaden. Seien Sie bei der
Nutzung von LinkedIn sicher, vertrauenswiirdig und professionell.
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Einfuhrung

Dieses Buch behandelt das Thema Social Selling. Es zeigt Ihnen, wie Sie auf
LinkedIn Kundenbeziehungen pflegen und neue Kundenkontakte finden
kdnnen.

Wie einige der Vertriebsmitarbeiterinnen, Vertriebsmitarbeiter,
Marketingmanager sowie CEOs, mit denen ich gesprochen habe, stellen Sie
sich vielleicht auch die Frage: ,Warum muss ich Social Selling lernen oder
mich damit beschaftigen?”

Nachdem ich Hunderte Vertriebsmitarbeiterinnen und -mitarbeiter in
meinen Onlinetrainings geschult hatte, wurde mir klar, warum so viele von
ihnen den professionellen sozialen Medien (Social Media) so skeptisch
gegenlberstehen.

- Viele denken, sie kennen schon alle Kunden und brauchen das nicht.

- Viele denken, soziale Medien sind etwas fur Jugendliche.

- Viele denken, soziale Medien sind rein flr private Zwecke.

- Viele denken, LinkedIn und XING sind reine Karriereplattformen.

- Viele denken, die Prasenz auf sozialen Medien ist keine ,richtige” Arbeit.

Ich habe grolSes Verstandnis fur diese Vorbehalte, weil auch ich ahnliche
Gedanken hatte, als ich 2019 Linkedin zum ersten Mal gezielt zur
Neukundenakquise nutzte.

Ich arbeitete als Marketingmanager bei der Firma SKF, einem groRen
Hersteller im Bereich der Antriebstechnik, und war als Projektleiter flir den



