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„Die besten Gespräche
starten nicht mit Pitches,

sondern mit echtem
Interesse.“

RAUS AUS DEM LINKEDIN-
LEERLAUF. REIN IN
PLANBARE GESPRÄCHE.
Klickst du dich auch manchmal einfach nur durch den Feed
– ohne Plan, ohne Ziel?
Und am Ende war wieder eine Stunde rum, aber du hast nichts Konkretes
erreicht?

Die Wahrheit: So wird’s nie funktionieren.
LinkedIn ist wie eine Messe. Wer ohne Stand, Schild und Zielgruppe auftaucht,
geht unter.
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Hi, ich bin Max Antosch – Gründer von Movers and Makers.
Wir unterstützen Selbstständige und Unternehmer:innen dabei, Systeme zu
bauen, die ihnen Freiheit geben – statt sie an ihre Zeit zu ketten.

Denn wir sind nicht angetreten, um nur Aufträge abzuarbeiten.
Sondern, um etwas aufzubauen, das Wirkung hat – und das eigene Leben
mitgestaltet.

Dieses Playbook ist ein Werkzeug dafür.
Damit du rauskommst aus Zufall – und reinkommst in klare, wiederholbare
Akquise.

– Max Antosch, Gründer von Movers and Makers



Baue dir deine Sales Navigator Listen.

01.

Kampagnen.

05.

Baue dein Netzwerk systematisch auf.

02.

Ask for the date.

06.

Die erste Nachricht.

03.

Baue Routine auf.

07.

Relevantes Thema finden.

04.
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Was jetzt?

08.



01. BAUE DIR DEINE SALES
NAVIGATOR LISTEN WIE EIN
PROFI.
Der LinkedIn Sales Navigator ist kein nettes Add-on – er ist dein Radar. Wenn du
ihn richtig nutzt, weißt du genau:

Denn sind wir ehrlich:
„Wem wollte ich nochmal schreiben?“ ist kein System – es ist Chaos.
Wenn du hier sauber arbeitest, wirst du in wenigen Wochen mehr Überblick,
mehr Kontrolle – und messbar mehr Gespräche haben.

Wer in deinem Netzwerk ist
Wer wie reagiert
Wo du nachhaken solltest

Lege dir klare, aufeinander aufbauende Listen an:
Einladung gesendet
Im Austausch top/hot Leads
Im Austausch Prio 2 Leads
In einer Kampagne
Im Nurturing
Termin-Sequenz gestartet
Termin gesendet
Termin fixiert

Nutze außerdem noch Listen als “Tag”-Ersatz:
Telefonnummer vorhanden
Ready to call
Kampagnenpotenzial (Value, Stadtbesuch, Einladung...)

Und wie spielen die Listen zusammen?

Wir haben die ganze Logik in ein Whiteboard gepackt.
Schau es dir einfach an.
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https://sharing.clickup.com/9015066985/wb/h/8cne0b9-16215/a1fc9fe470f8a55


OHNE NEUE KONTAKTE KEINE NEUEN CHANCEN. PUNKT.

02. BAUE DEIN NETZWERK
SYSTEMATISCH AUF.

Ziel: 80 neue, relevante Kontakte pro Woche. Nicht irgendwelche.
Sondern Menschen, mit denen du wirklich arbeiten willst.

Nutze den Sales Navigator oder die LinkedIn-Suche:
Filtere nach Branche, Funktion, Unternehmensgröße, Region
Speichere deine Suchanfragen, um regelmäßig neue Profile zu
prüfen

1

2

....
....

...

3

4

....
....

...
....

....
...

Starte mit „Lookalikes“ deiner besten Kunden:
Wer sind ähnliche Unternehmen, Rollen, Branchen?
Finde Personen mit ähnlichen Jobtiteln, Skills oder Netzwerken

Schau dir Kommentare & Likes deiner Zielkunden an:
Wer interagiert mit deren Content?
Wer scheint ähnliche Themen spannend zu finden?

Nutze Gruppen & Events:
Trete aktiven Fachgruppen bei
Schau, wer sich für relevante Events interessiert – das sind oft Top-
Leads mit hoher Aktivität

Und ja – am Anfang fühlt sich das vielleicht komisch an. Aber ich
verspreche dir: Je klarer du wirst, desto mehr werden sich Menschen
mit dir verbinden, weil sie spüren, dass du weißt, was du tust.

©  M O V E R S M A K E R S . E U  2 0 2 5  –  L I N K E D I N  P L A Y B O O K  2 . 0



03. DIE ERSTE NACHRICHT.

Hi NAME, schöner Auftritt hier, nehm die Einladung gerne an.
[ERÖFFNUNGSFRAGE]?

Beispiel für eine Eröffnungsfrage
Ihr macht was genau? oder Gutes Timing, ich sitz gerade am
Contentplan. Welche Themen beschäftigen dich gerade? (ev. etwas
Orientierung geben)

Wenn du eine Einladung annimmst
Das ist eine schöne Möglichkeit dem Gegenüber die Möglichkeit ein Thema
anzusprechen, das ihn interessiert und/oder ein Gespräch zu eröffnen und
dabei den Status zu halten.

Beim Versenden einer Einladung
Hi NAME, hat Spaß gemacht auf [EVENT]. Lass gerne auch hier vernetzen,
Max
Hi NAME, ich hab mich eben mit [EMPFEHLER:IN] unterhalten. Er meinte,
wir sollen uns mal vernetzen. Grüße, Max
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Tipp: Einladung ohne Text, außer du hast einen offensichtlichen Aufhänger,
wie eine Empfehlung, oder hast jemanden auf einem Event getroffen etc.
Halte das hier aber in dem Fall sehr, sehr kurz.

Stell dir immer die Frage: 
Wie würde sich das für mich anfühlen? 

Würde ich darauf jetzt reagieren?

Tipp 1: Schreib so wie du sprichst. Stell dir einfach eine Unterhaltung mit
jemandem vor, der/die vor dir steht.

Tipp 2: Pass die Formulierung für dich und deine Zielgruppe an. Je wohler du
dich damit fühlst, je natürlicher sich das anfühlt, desto besser. 



03. DIE ERSTE NACHRICHT.

Freut mich [NAME] und Grüße in die Heimat. Bin Salzburger. ;) Wo sitzt
du?
Freut mich [NAME] und Grüße ausm Glockenbach. Wo sitzt du? Wennst
mal in der Ecke bist, komm gern auf einen schnellen Kaffee vorbei
Moin [NAME] und freut mich. Bin zwar Salzburger, hab aber 5 Jahre auf
St. Pauli gelebt. Gibt's die Kleine Pause noch? 
Freut mich [NAME] und Grüße in die ehemalige Heimat. Ab und an bin
ich eh noch da. Wennst mal auf's Oktoberfest vorbeikommst, gib gern
Bescheid
Hi [NAME] und freut mich. Bin zwar Ösi, aber mein Bruder (lebt in Zürich)
trainiert mein Schwyzerdütsch. Ich werd mich bemühen. ;) 

Nachdem ein Kontakt deine Einladung angenommen hat
Das ist mit der natürlichste und deshalb beste Anlass eine Nachricht zu
schreiben.

Öffentlicher Bezug

Lange am Markt
Freut mich [NAME] und chapeau zu [JAHRE] Jahren am Markt. Da hast
du ein paar spannende Phasen im [BEREICH] mitgemacht. Wie ordnest
du das KI-Thema gerade für euch ein? Grüße aus München

Frage zu großem Trend
Hi [NAME], freut mich. Du bist ja im Bereich [BEREICH] unterwegs. Wie
siehst du da KI? Ist schon was, womit ich mich gerade viel beschäftige,
also dem Impact auf die Kreativbranche. Grüße

Auffälligkeiten am Profil, die dich direkt ansprechen
Hi [NAME] und freut mich. Cooler Fokus mit LinkedIn. ;) Geht ja seit
Corona nicht schlecht ab. Grüße  
Hi [NAME] und sehr cooler Header. Das ist mal eine feine Farbenkombi.
Grüße, Max
Hi [NAME] und freut mich. Sehr feiner Lebenslauf übrigens. Wie war die
Station bei [UNTERNEHMEN]? Grüße, Max

Auffälligkeiten im Profil
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Wichtig: Schreib hier von Mensch zu Mensch. Die erste Nachricht hat alleine
das Ziel einfach mal nett „Hallo” zu sagen und im besten Fall einen ersten,
netten Small-Talk aufzubauen. 



04. RELEVANTES THEMA  FINDEN.
Fragen und Mitnickstatements
Wenn du gute Fragen stellst oder interessante Aussagen formulierst, dann
bekommst du eine Rückmeldung. Punkt.

Gute Fragen zum Unternehmen
Arbeitest du eig. mit größeren Kunden und über andere Agenturen, oder
mit mehreren kleinen? 
Verkauft ihr hauptsächlich Kurse/Workshops oder längerfristige
Betreuungen im Anschluss?
Moin NAME, was macht ihr im Kern? Entwickelt, schärft ihr den
Markenkern und/oder übernehmt die Kommunikation auf Webseite und
den wichtigsten Touchpoints?

Was du bei anderen, ähnlichen Unternehmen wahrnimmst
Wir sprechen grad mit ziemlich vielen [ZIELGRUPPE]. Merkst du auch seit
[ZEITPUNKT], dass [FRUSTRATION/PROBLEM/ENTWICKLUNG]?
Du hast 4 Mitarbeiter, wenn ich das richtig seh? Schon auffällig, wie ich
immer mehr hör, wie schwer’s vielen fällt, die gerade konstant
auszulasten.

Beschäftigt dich das oder das?
Du bist ja mit 4 Jahren am Markt gut aus der Anfangsphase raus. Ich
hab grad mit einer Agentur in einer ähnlichen Phase gequatscht. Die
sind gerade wieder voll im Akquisemodus. Ihr auch, oder geht’s v.a. um
die Delivery, also die Kapazität?

What’s next?
Worauf arbeitet ihr eigentlich gerade hin? 

Social Proof - du auch?
Sagt dir [NAME] was? Wir haben den letztes Jahr betreut. Richtig guter
Typ. Was spannend war und so nehm ich das auch bei dir von außen
wahr, er hatte einen richtig guten Auftritt, aber [PROBLEM]. Wenn’s dir
ähnlich geht, zeig ich dir gern mal, was da funktioniert hat.
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Du kennst deine Zielgruppe! Die Probleme, Ziele, Wünsche, mit denen sie
sich jeden Tag beschäftigen. Nutz das, indem du eine möglichst konkrete
Frage dazu stellst oder eine Aussage dazu schreibst, bei der dein
Gegenüber förmlich mit dem Kopf mitnickt.



05. KAMPAGNEN.

Offline oder Online Events
Hi NAME, du, ich überleg grad in München ein Netzwerkevent für
Agenturen zu hosten. Ich find den Austausch mit Gleichgesinnten immer
super. Sowas spannend für dich?
Hi NAME, du, ich überleg grad ein Online Netzwerkevent für Agenturen zu
organisieren. Ich find den Austausch mit Gleichgesinnten immer super.
Wärst du bei sowas dabei?
Übrigens, wir organisieren immer mal wieder Events für Agenturen in
München. Lust auf sowas?

Bedarf verstehen
Cool. Ich überleg grad, ob ich das offen, oder mit Themenschwerpunkt
mach. Thema 1 - [THEMA] 2 - [THEMA] Spricht dich was mehr an?
Cool. Ich überleg grad, in zwei Richtungen: Entweder ein offenes
Austauschformat, oder ein Schwerpunktthema, z.B. [THEMA] Sprich dich
was mehr an?

Auf Warteliste schreiben
Top. Steht alles noch etwas in der Planung. Wenn du willst, dann schreib
ich dich gern auf die Warteliste? Die bekommen immer als erstes
Update dazu.

Viele haben keine Lust mehr auf reinen und belanglosen Small-Talk.
Deshalb bieten wir in dem Fall immer wieder Konkretes und Wertvolles an,
ob eine Einladung, ein Asset, ein Tipp etc.

Einladung - Thema ungewiss

Hi NAME, ich halt am [DATUM] wieder mal einen Workshop zum [THEMA].
Das treibt gerade viele rum und ich teil bei der Gelegenheit, was wir da
mit 150 Agenturen gemacht haben. Auch spannend für dich? Dann
schick ich dir was.

Einladung für konkretes Thema
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05. KAMPAGNEN.

Konkreter Value 
Interessieren dich eigentlich [THEMA]? Hab mal das, was mit 150
Agenturen funktioniert hat, in eine Anleitung gepackt. Ich teil’s gern mit
dir.

Offener Value 
Wenn du möchtest, wir haben jetzt gut 150 Agenturen betreut und zig
Anleitungen, Vorlagen & Co. dazu. Beschäftigt dich grad was zur
Positionierung, aktuellen Akquisewegen, Preisgestaltung, Angeboten? Ich
geb gern was raus, wenn ich kann.
Du, ich sitz auf ziemlich vielen Anleitungen, Vorlagen & Co. aus den
letzten 8 Jahren mit diversen Agenturen. Irgendwas, was dich grad am
meisten beschäftigt. Dann schau ich, ob ich was teilen kann.

Value teilen

Konkretes Angebot machen, um zu sprechen
Hi NAME, hast du Lust, dass ich dir mal zeig, was wir mit anderen
Agenturen rund um [THEMA] gemacht haben? Ich find schon cool, was
ihr macht und hätt schon auch mal Lust mit euch zu arbeiten. 
Hi NAME, ich find sehr cool was ihr macht. Solltet ihr grad auch eine
Challenge rund um [THEMA] haben, dann möcht ich dir gern mal zeigen,
was wir so machen. Lust auf ein nettes, lockeres Gespräch?

Dir ist etwas aufgefallen
Hi NAME, ich hab mir eben mal dein
[PROFIL/WEBSEITE/APP/ZIELGRUPPE/ANGEBOT] angeschaut. Mir sind 2, 3
Sachen aufgefallen. Wenn du willst, ich geb dir gern mal meine
Gedanken weiter. 

Hilft dir das?
Follow-up nach ein paar Tagen

Der „Hack”: Du musst dir das dann erst anschauen, wenn dein
Gegenüber das spannend findet. Zudem sind das auch praktisch immer
die gleichen 2, 3 Tipps. Das kannst du dann mit einem Screenshot, eine
60-90-Sekunden-Loom-Video, oder als Text machen. Was dir am
einfachsten fällt. 
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05. KAMPAGNEN.

Nachdem jemand einen Beitrag oder Kommentar geliked, kommentiert hat,
dein Profil besucht hat oder ein anderes Signal gesendet hat.

Top Kommentar. Du beschäftigst dich gerade mit dem Thema?
Top Kommentar. Was hast du mit XY gemeint?
Top Kommentar. Ich hoff, der Beitrag hat dir geholfen.
Top Kommentar. Wollen wir uns mal kurz und locker kennenlernen?
Du, meine Mitarbeiterin hat mir gesteckt (sie überwacht mein Profil
praktisch), dass du ab und an auf meinem Profil bist. Wollen wir uns mal
kurz und locker kennenlernen?
Danke dir fürs Like. Ich glaub dich erreichen ja regelmäßig meine Beiträge.
Wollen wir uns mal kurz und locker kennenlernen?

Signale

Deine Aufgabe: Zeig, dass du etwas ansprichst, das deinem Gegenüber
wichtig oder nützlich ist – etwas, das ihm ins Auge springt, weil es in seinem
Alltag gerade wirklich zählt – und formuliere deine Nachricht so, dass sie für
dein Gegenüber wirklich interessant ist. Denn: Niemand antwortet auf
irrelevante Nachrichten.
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06. ASK FOR THE DATE.

Wenn dich das interessiert, wir haben bald 80 Marketer:innen u.a. auch
bei [THEMA] betreut. Ich teil gern mal, was da klappt und was nicht.
Grad ist es etwas eng, aber wenn du willst, dann meld ich mich gern
mal spontan.
Du, wenn dich das interessiert, wir haben das gerade u.a. mit [SOCIAL
PROOF/TESTIMONIALS] ziemlich erfolgreich umgesetzt. Ich teil gern mal,
was da funktioniert hat und was nicht. Grad ist es etwas eng, aber wenn
du willst, dann meld ich mich gern mal spontan.

Sobald du ein spannendes Thema oder einen Aufhänger gefunden hast, leite
über! Ziel ist es nicht, eine Brieffreundschaft aufzubauen.

Oft ist es egal, wie du in ein Gespräch kommst (sofern es mit deiner Zielgruppe
ist). Warum? Weil du in einem ersten, kurzen Gespräch (ca. 20 Min.) viel mehr
Möglichkeiten hast, mit Fragen einen Bedarf zu entdecken, als im Chat.

Der Hack #1 - du bietest nicht direkt ein Gespräch an, sondern gibst zu
verstehen, dass du gerade ausgebucht bist, aber dich gerne meldest. Quasi
als Gefallen. So behältst du deinen Status = Termin-Sequenz starten.

Termin-Sequenz starten
Im Kern bietest du an, Tipps und Erfahrungswerte zu teilen. Das kannst du
machen, auch nachdem du jemanden angeboten hast, ihn zu einem Event
einzuladen, oder einen Value zu teilen. 

Termin schicken 
Schlag jetzt kurz und knapp einen oder zwei Termine vor. Wichtig: Sollte er/sie
nicht kurzfristig Bescheid geben, dann fass hier unbedingt noch mal nach.

Hi NAME, ich hab dich nicht vergessen. Wenn du willst, [TAG, UHRZEIT]
hab ich für einen kurzen Quatscher Zeit? Gib gern kurz Bescheid, dann
block ich mir das gleich. ;)
Hi NAME, [TAG, UHRZEIT] hab ich kurz Zeit?
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07. BAUE ROUTINE AUF
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Hier ist ein Ablauf, der funktioniert:

01. Neue Kontakte anfragen (10–15 Min):
Nutze Sales Navigator oder gespeicherte Suchen
Ziel: 15-20 passende neue Kontakte pro Tag

02.  Nachrichten beantworten & nachfassen (10–15 Min):
Reagiere auf Antworten ohne zu zögern
Starte die Termin-Sequenz, wenn Relevanz da ist
Folge bei ausbleibender Reaktion locker nach

03. Signale nutzen & reaktivieren (5–10 Min):
Wer hat dein Profil besucht?
Wer liked oder kommentiert?
Nutze das als Türöffner für neue Touchpoints

04. Content-Touchpoint oder Mikro-Kampagne setzen (optional):
Schick z. B. dein Template, eine Case Study oder lade zu einem
kleinen Event ein

Wer täglich sichtbar und relevant ist, wird zur natürlichen Option – nicht
zum Bittsteller.

Planbare Akquise entsteht nicht durch Zufall – sondern
durch Routine.
Jeden Tag 30–45 Minuten reichen, wenn du weißt, was
du tust.

Bonus: Nutze einfach unsere Google-Sheets-Vorlage,
um deine Routine festzuhalten.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1gJfdy__ScjHWl1ERfiKYD-eNRECmX5RM_EZz8UazV6o/copy


Ich hoffe, das LinkedIn Playbook hat dir konkrete
Ideen gegeben, wie du LinkedIn endlich strategisch
nutzen kannst – nicht mehr als Zeitfresser, sondern
als echtes Akquisesystem.

Denn ich bin überzeugt:
Wer heute auf LinkedIn nicht sichtbar, relevant und
systematisch unterwegs ist, verliert mittelfristig den
Anschluss.

Und ganz ehrlich:
Die meisten wissen, was sie tun sollten – aber nicht
wie genau. Oder sie ziehen’s nicht durch, weil der
Alltag sie auffrisst. Keine Lust, das allein
durchzuziehen?

Wenn du willst, schnappen wir uns 20 Minuten für
ein kurzes Brainstorming:
Du zeigst mir kurz, wie du aktuell auf LinkedIn
unterwegs bist

 Ich geb dir 1–2 konkrete Stellschrauben, die dich
sofort weiterbringen
 Ohne Pitch. Ohne Druck. Einfach auf Augenhöhe.

Wenn du danach sagst: „Da ist Potenzial“ – cool.
Wenn nicht – auch fein. Dann hast du trotzdem
Klarheit gewonnen.

Hier kannst du dir direkt einen freien Slot sichern.

Wenn du mehr über Movers & Makers oder unser
Accelerator-Programm erfahren willst, schau gerne
auf unserer Website vorbei.

Bis bald – und viel Erfolg bei der Umsetzung.
Max
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https://calendly.com/moversmakers/kurzes-kennenlernen-mit-max/?utm_medium=LinkedIn%20Playbook%202.0
https://www.moversmakers.eu/

