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«Ich weif3, ich habe Ihren Beitrag bereits auf
LinkedIn gesehen.» Wenn jemand so auf

Sie reagiert, haben Sie bereits vor dem ersten,
personlichen Kontakt mit potenziellen

Kunden Sympathie und Vertrauen aufgebaut.
Mochten Sie fiir sich und Thr Angebot mehr
Aufmerksamkeit wecken? Mochten auch Sie
den Trampelpfad der generischen Werbe-
botschaften verlassen und zu Storytelling und
Social Selling aufbrechen?

Im Firmenkundengeschift heif3t das Stichwort
LinkedIn. Die Netzwerkplattform bietet einzig-
artige Moglichkeiten, um Zielkunden direkt zu
erreichen und Thr LinkedIn-Profil von der
virtuellen Visitenkarten-Box zum erfolgreichen
Verkaufstool weiterzuentwickeln.

In diesem Buch schlagen Flurin Capaul und
Marc Schwitter den Bogen von der Optimierung
des eigenen LinkedIn-Profils tiber die sympathi-
sche und effektive Kontaktaufnahme bis zur
Erstellung ansprechender Inhalte — und iiber-
zeugen dabei mit einer klaren, erfrischenden

Sprache und wertvollen Tipps aus der Praxis.
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Fiir J.S., den besten Kundenberater der Welt.
— Marc Schwitter

Fiir meine Deutschlehrer, die mich mit Aufsdtzen geplagt haben.
- Flurin Capaul
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Einleitung

«Lesen bildet.» (Deutsches Sprichwort)
«Wir erinnern uns an zehn Prozent von dem,
was wir lesen.» (William Glasser)

Wenn wir diese zwei Zitate betrachten, dann miisste
das vorliegende Buch tausend Seiten dick sein, damit
der Inhalt von hundert Seiten in Erinnerung bleibt.

Wir haben uns fiir einen anderen Ansatz
entschieden.

Unser Buch soll pragmatisch und direkt anwendbar
sein. Konzentrieren wir uns auf das Wesentliche:

Vor wenigen Jahren waren die beruflichen Online-
Netzwerke wie Xing und LinkedIn eine Art Ablage
fiir Visitenkarten. Anstatt mithsam seine Kontakte von
Hand zu pflegen und am Ende des Jahres in die neue
Agenda zu iibertragen, konnte man das online elegant
erledigen. Man pflegte nur noch sein eigenes Profil.
Alle Kontakte hatten stets Zugriff auf aktuelle Daten.

Daneben findet aber eine viel spannendere Entwick-
lung statt: Neben der Kontaktverwaltung setzen sich
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neue Anwendungsbereiche durch - Recruiting, Stellen-
suche, Influencer Marketing und Social Selling werden
immer wichtiger.

In diesem Buch konzentrieren wir uns auf Social
Selling fiir Firmen. Wir zeigen, wie Sie im Firmen-
kundengeschift neue Kunden finden und diese tiber-
zeugen.

Allein der Name Social Selling nimmt das Wichtigste
vorweg: Es dreht sich alles um Beziehungen. Neu ist, dass
Sie einen Teil dieser Beziehungspflege und -entwicklung
online erledigen und somit einen gréfleren Kundenkreis
ansprechen konnen.

Dieses Buch bietet eine Anleitung zum Selbermachen.
Wieso? Weil Sie als Start-up-Unternehmer, Verkaufs-
leiter einer Firma oder Inhaber eines KMU das Gesicht
Ihres Unternehmens sind. In gewisser Hinsicht sind Sie
das Unternehmen. Das heif3t, Thre Stimme und Thre
Geschichte pragen das Unternehmen und beeinflussen,
wie dieses wahrgenommen wird.

Weil Thre Beziehungen im Vordergrund stehen,
empfehlen wir immer, dass Sie sich personlich um Social
Selling kiimmern und dieses Instrument nicht an eine
Agentur auslagern. Aufler Sie geben sich zufrieden, wenn
Ihr Unternehmen mit generischen Sitzen wie diesem
reprisentiert wird: «Unser Fokus liegt nicht nur auf
der Verbesserung des Kundennutzens, sondern gleich-
wohl in der Transformation des gesamten Kunden-
erlebnisses.» Das ist dann allerdings eher Spam und kein
Social Selling.

Einleitung



Im vorliegenden Buch haben wir unsere Erfahrung
sowie das Feedback aus vielen Veranstaltungen
zusammengefasst und in sieben Kapitel gegliedert.

Im ersten Kapitel wenden wir uns Threm Profil zu
und zeigen, wie Sie ein Profil entwickeln, welches

Aufmerksambkeit auf professionelle Art und Weise weckt.

Anschlielend vertiefen wir das Thema Storytelling.
Gute Inhalte reichen heute nicht mehr, man muss sie
auch gut erzéhlen, als Grundlage fiir den Erfolg in der
Kundenpflege und -akquise.

Weiter geht es mit einer Einfithrung ins Thema
Social Selling und in die Grundlagen fiir die Positionie-
rung von Thnen und Threr Firma. Wer versteht, wie
man sich klar positioniert, hat eine gute Ausgangslage,
um Kunden zu erreichen.

Wir zeigen konkret auf, was das nun fiir Sie auf
LinkedIn bedeutet und wie Sie die Plattform nutzen, um
Social Selling zu betreiben. Weiter geben wir Thnen
noch ein paar grundlegende Werkzeuge fiir das Feilen
an Thren Texten mit.

Das letzte Kapitel bringt alles zusammen und zeigt
die verschiedenen Methoden des Social Selling auf. Ziel
hier ist es, Ihnen zu neuen Kunden zu verhelfen.

Wir wiinschen viel Spaf; beim Lesen und - noch wich-
tiger — beim Ausprobieren!

Flurin Capaul und Marc Schwitter
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Das LinkedIn-Profil

«Because you never get a second chance
to make a first impression.»

Head & Shoulders,
Anti-Schuppen-Shampoo-Werbung

Die Visitenkarte der physischen Welt entspricht IThrem
Profil auf LinkedIn. So wenig, wie Sie eine abgegriffene
Visitenkarte tibergeben wiirden, so unpassend ist ein
nicht gepflegtes Profil. Dies ist der wichtigste Eckpfeiler
fiir Thre Online-Reputation. Es ist immer wieder tiber-
raschend zu sehen, wie schlecht gewisse Profile gepflegt
sind. Das ist schade. Denn der Preis, um sein Profil zu
pflegen, ist verschwindend klein. Ihre Visitenkarten
wurden wahrscheinlich auch von einem Grafiker erstellt
und nicht von Thnen selber im Paintbrush gestaltet.

Thre Online-Reputation ist wichtig. Sie verleiht
Threm Profil - und dadurch auch Thnen - Glaubwiirdig-
keit. Ohne Glaubwiirdigkeit wird die Vertrauensbildung
bedeutend erschwert. Das Ziel von Social Selling ist es,
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