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Erfolgreiche Linkedln Ads
2026: Von der Zielgruppe
zur Wirkung

Strategien, Benchmarks und Praxis-Insights
fur messbares B2B-Wachstum

Referentin: Julia Kessel



Linkedln 2026 — Mehr als nur ein Netzwerk
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>1,3 Milliarden 2. 7X

Mitglieder weltweit Hohere Kaufabsicht im
(inklusive der wichtigsten Vergleich zu anderen
Entscheidungstrager). sozialen Netzwerken
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Top 1

40 % der B2B-Marketer sehen
LinkedIn als effektivsten
Kanal fur hochwertige Leads

Kernbotschaft: Werbeanzeigen auf LinkedIn sind kein Kostenfaktor,
sondern ein strategisches Investment in hochqualifizierte Zielgruppen.



Die Full-Funnel-Strategie (Das Playbook 2026)

LinkedIn-Marketing ist ein Loop, kein Trichter.
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Vertrauen aufbauen.
Fokus auf Thought
Leadership, Kurzvideos und
organische Reichweite.
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(Conversion)

Gezieltes Retargeting. BOFU
Demos, Fallstudien und (Conversion)
direkte Angebote flir Nutzer
mit hoher Kaufabsicht
(“High-Intent"”).




Der perfekte Lead Funnel
in der Praxis

Jeder Kontaktpunkt muss nahtlos in den
nachsten Ubergehen.

Awareness: Sichtbarkeit durch
Ads & organische Posts.

Interest: Interaktion (Lead Form
ausgefullt, Like, Kommentar).

Action

Consideration: Nurturing (Infos als
PN, Landingpage-Besuch, E-Mail).

Action: Konkretes Angebot
(TerminbUChungl Rabattc{}del o INTOos 0is PN senden wie
Webinar-Anmeldung). 2um Besipiel eine

oaer PO

« Mall senden




Traffic-Ziele: Website vs. Landingpage

Wohin leiten Sie lhre Klicks? Der Unterschied entscheidet uber den ROI.

X Die Website (Vermeiden) Die Landingpage (Nutzen)

Slare- kurze Headline fiir
Im Terana Kannissen.

Zu viele Klick-Optionen, generische Verfolgt exakt EIN ZIEL.
Ansprache, Nutzer gehen verloren. Qualifiziert Leads und bildet Vertrauen.

Die 1-Hero-Section Regel:
» Klare, kurze Headline: Nutzen statt Feature (z.B. ,So gewinnen Sie in 7 Tagen 50 neue Interessenten”).

» Starker CTA: Kontrastreicher Button (,Jetzt anmelden”, ,Gratis sichern”).
« Sichtbarkeit: Alles Wichtige muss ohne Scrollen sichtbar sein (Above the fold).




Die Gewinner-Formate 2026

Nutzer ignorieren Unternehmenswerbung, aber sie vertrauen Menschen.

Thought Leader
Ads (TLA)

Der Game-Changer.
Medianer CTR von
2,68 % (6,4-mal hoher
als klassische
Image-Ads). CPC ist
/7 % gunstiger
($2,29 vs. $13,23).
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Document Ads

Hochste
Verweildauer.
Wissen (Playbooks,
PDFs) direkt im Feed
konsumierbar, ohne
die Plattform zu
verlassen.

Kurzvideos

Das am schnellsten
wachsende Format.
Fokus auf die ersten
3 Sekunden. Ideal fur
Retargeting.

Lead Gen Forms

Fur den Mid-Funnel.
Konvertieren 2- bis
3-mal besser
als externe
Landingpages
(15-20 % vs. 4-9 %).




Creatives, die konvertieren

x Vermeiden: . Nutzen:
X

Logo-zentriertes Design Spezmsche Angebote (z.B. ,Free Guide"

statt ,Mehr erfahren®)

Textwisten Reale Gesichter

Die ,Ich“-Perspektive: 65 % der besten
Thought Leader Ads nutzen die 1. Person
Generische Stockfotos (,Ich habe getestet...").

Die Unternehmens-Wir-Perspektive

XXX

Design-Fokus: Kontrastreiche CTA-Buttons
und klare Problem-Losungs-Sprache.

KI-Tipp: Nutzen Sie Tools wie ,Draft with Al” von LinkedIn zur Erstellung erster starker Text-Hooks.
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Benchmarks & ROl - Was ist 2026 ,,gut”?

Ihre Referenzwerte fur die Budgetplanung (Globaler Durchschnitt vs. Zielwert)

Metrik Globaler Durchschnitt Zielwert 2026
CPC (Cost per Click) 550%$-850% ~2 50 $ (mit TLA-Fokus)
CPM (Cost per 1.000 Impr.) 30,00 $-50,00 % Abhangig von Nische
CTR (Click-Through Rate) 0,44 % - 0,65 % ’&ig;ﬁ"yg?}afpﬁ) /
Lead Gen Form Completion 10 % 15%-20%
CPL (Cost per Lead) 50$-150 % Stark branchenabhangig




CTR (Klicks)

Die Pipeline-Wahrheit:
Klicks # Umsatz

. et ——____ Pipeline
/ (Umsatz)

~/ Das Paradoxon: Daten aus tiber 160.000 Ads zeigen eine negative Korrelation
zwischen reiner Klickrate und generierter Pipeline (rho = -0.170).

Eine Anzeige mit 2,5 % CTR bringt oft breites (aber irrelevantes) Engagement.

= Eine Anzeige mit 0,4 % CTR, aber klarem Angebot, bringt echte Kaufer.

Die wichtigsten KPIs 2026: Optimieren Sie nicht blind auf den billigsten Klick.

Der Fokus liegt auf dem Cost per Qualified Lead (CPQL) und dem finalen
Pipeline-Beitrag.




Technik & Messbarkeit (KI-Support)

Ohne sauberes Tracking verbrennen Sie Budget. Das ist 2026 Pflicht:

1. LinkedIn Insight Tag

Die absolute Basis. Muss
auf der gesamten Website
installiert sein, um
Retargeting und
Conversion-Tracking zu
ermoglichen.

2. Conversions API (CAPI)

Serverseitiges Tracking.
Sichert Ihre Datenqualitat
in einer Welt ohne
Drittanbieter-Cookies.

3. LinkedIn Accelerate

Der neue KI-Kampagnenmanager.
Ermoglicht Kl-gestutzte
Kampagnenerstellung,
automatische
Gebotsanpassung und
dynamische Optimierung in
Minuten.
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Zusammenfassung & lhre nachsten Schritte

Das Playbook fur messbares Wachstum:
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1. Breit starten, 2. Authentizitat 3. Datenbasiert
eng retargeten vor Perfektion optimieren
Nutzen Sie den Sweet Spot Echte Menschen und die Messen Sie Pipeline und
(50k-300k) fur neue Kontakte, JIch”-Perspektive schlagen qualifizierte Leads, nicht
schlieBen Sie den Loop mit jedes Stockfoto. Setzen Sie nur Klicks.
Laser-Retargeting. auf Thought Leader Ads.

Bereit fur die Umsetzung?

Dann legen Sie los. Sind Sie noch unsicher? Kontkatieren Sie mich gernel



INn Kontakt bleiben!

Jetzt einen Termin buchen!

E-Mail-Addresse Mobil

julic@digital-essence-marketing.de +49 151 52516958

LinkedIin Profil Social Media

Jetzt vernetzen!

@digital_essence_marketing


https://www.linkedin.com/in/julia-schmidbauer/
https://www.instagram.com/digital_essence_marketing/
tel:015152516958
https://www.linkedin.com/in/julia-schmidbauer/
mailto:julia@digital-essence-marketing.de
https://www.linkedin.com/in/julia-schmidbauer/
https://digitalessencebyjuliakessel1.zohobookings.eu/#/meet-julia
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