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Hi, ich bin
CONTENT-EXPERTIN UND CANVA-TRAINERIN.

Vor 3 Jahren habe ich meine erste Instagram
Story geteilt. Uhh, was ein Reinfall!

In den ersten Monaten hatte ich KEINE Ahnung,
was meine Follower Uberhaupt héren wollen
und habe trotzdem taglich eine Stories aus der
Nase gezogen.

Das Ergebnis? 0 € Umsatz Gber mehrere
Monate. ¢

Heute verkaufe ich taglich Uber meine
Instagram Story. Denn ich habe mir auf
Instagram eine Canva-Claudia-Fan-Community
aus Followern aufgebaut.

Ilch verrate dir ein Geheimnis: Instagram Stories sind der Ort, an
dem deine Follower ihre Kaufentscheidung fir dich treffen.
Kaufargument Nummer 1ist namlich, ob deine Follower dich
inspirierend und sympathisch finden.

Und das finden sie nur heraus, wenn sie dich kennenlernen.

Und das geht uber kein Format so gut wie Uber die Instagram Story!

Also, hast du Bock, deine loyale
und kaufbereite Instagram
Community aufzubauen?

lets go!




Viele Selbststandige fokussieren sich extrem auf Instagram Posts und Reels
und unterschatzen dabei, wie machtig Instagram Stories sind. Tatsachlich
sind sie aber der Ort auf deinem Instagram Kanal, an dem deine Follower
eine Kaufentscheidung treffen.

Posts & Reels

Deine Traumkundin (TK)
entdeckt auf der Explore
Page oder in ihrem
Instagram Feed einen
Beitrag oder ein Reel von
dir. Der Inhalt Uberzeugt
sie, sie schaut auf dein
Profil und findet: Hier
lohnt es sich zu bleiben.
Sie klickt auf den Folgen-
Button.

TK folgt dir

Stories

Mehrere Tage oder
Wochen verstreichen, in
denen deine TK deine
Beitrage verfolgt und
deine Story anschaut.
Dort wird sie Uberzeugt
davon, dass ihr auf der
gleichen Wellenlange
seid und du echt was auf
dem Kasten hast. Sie
beginnt, dir zu vertrauen.

TK wird zu einem
sog. “warmen”
Kontakt

Kauf

Du droppst eines deiner
Angebote in deiner
Instagram Story oder
einem deiner Beitrage. Da
das Angebot genau ihren
Nerv trifft und sie dich
schon kennt und dir als
Dienstleisterin vertraut,
greift sie zu.

TK = kauft

Keine Angst, du musst nicht zeigen,
wie dein Schlafzimmer aussienht!

Denn du bist eine Personenmarke =
und KEINE Influencerin.

Personenmarke: Du baust Vertrauen in
deine Kompetenz durch Mehrwert auf.
Dein Produkt ist eng mit dir verknupft (zB
weil du die Dienstleistung ausfuhrst)

Influencer: Bauen Vertrauen auf durch
tiefen Einblick in ihr Leben, verkaufen

fremde Produkte.



Die 3 Story/Arten,
denen du Follower
Kundinnen machst




Teile Inhalte, die beim Zuschauer ausldsen: “ah, das kenne
ich von mir auch. Wie schon, dass sie das so ehrlich teilt!”

Ideen:

Beschreibe genau, wie du dich friher gefuhlt hast, als du das Problem
1 deiner Kundinnen selbst noch hattest. Sei 100% ehrlich und gib
konkrete Situationsbeispiele.

2 Teile einen Fail in deinem Business / deiner Arbeit und wie du damit
umgegangen bist

3 Erzahle, warum du dich selbststandig gemacht hast (eventuelle Probleme im
Angestelltenverhaltnis aber auch deine langfristige Vision).

Erzahle von einer positiven Charaktereigenschaft, die deine Freunde immer
wieder betonen. Zeige, inwiefern sie auch fur deine Kundinnen relevant ist.

Das sind meine Vertrauensstories:

Tipp:

Wenn du dich fragst, ob du eine Sache
teilen sollst, frag dich mal: Wie
wurdest DU es finden, wenn du bei
einer anderen Person diese Story
sehen wurdest? Wenn dein Gedanke
ist “Toll, wie ehrlich sie ist!” dann ist es
meistens eine richtig gute Story. Wenn
du denken wurdest: “Oh, das ist ein
bisschen cringe, dass sie das teilt..”,
dann teile die Story lieber nicht. ;-)




Diese Inhalte |6sen beim Zuschauer aus: “Toll, sie hat die gleichen
Werte wie ich”, “Interessant, dass sie das so sieht. So sehen das die

”n u

anderen nicht”, “cool, sie macht auch [Hobby], das mag ich!”

Ideen:

zeig klare Kante: Deine Meinung zu einem polarisierenden Thema
1 deiner Branche und wieso du das eben NICHT so siehst

Vergleiche deine Lieblingsbeschaftigung mit dem Problem deiner
2 Kundinnen (zB Joggen ist erst nach einigen Malen leichter, so ist es
auch beim Post Erstellen in Canva)

3 Was ist dein Lebensmotto oder ein inspirierendes Zitat persénlich?
Erklare, WARUM.

4 Zeige auch mal Schwachen: Gibt es Dinge in deinem Unternehmen, die du gar
nicht kannst? (zB Umgehen mit Zahlen, Content Erstellung...)

5 Eine Sache, ohne die du nicht leben konntest (muss nicht tiefsinnig sein,
kann auch einfach deine Lieblingsschokoladenmarke sein;)).

Das sind meine Personlichkeits-Stories:

Tipp:

Scheue dich nicht davor, auch
Persdnliches zu teilen. Das heil3t nicht
dein Schlafzimmer oder andere intime
Details, sondern personliche Facts.
Dein Hobby, ein bestimmtes Interesse
oder eine Routine, die du hast. Das
macht dich nahbar.




Diese Inhalte sorgen dafur, dass deine Zuschauerin dich wirklich als

Expertin siehst, ohne, dass du permanent wiederholen musst, wie toll
du bist ;)

Ideen:

1 deine Heldinnengeschichte: Wie bist du zu der Tatigkeit gekommen, die
du heute ausubst? Warst du frUher eine Null und bist jetzt Profi?

Wie gehst du vor, wenn du eine neue Kundin hast? Zeige den
Onboarding Prozess

N

Eine Kundin (mehrere) haben dir ein Feedback geschrieben? Teile das
immer mal wieder in der Story

zeige, wie du an einem aktuellen Produkt fur deine Community
arbeitest, das ihnen extrem helfen wird

b @

Teile regelmaRig einzelne Tipps (basierend auf deinen
Erfahrungswerten!), die sie NICHT ergoogeln kénnen

&)

Das sind meine Kompetenz-Stories:

Tipp:

Hast du eine “Wohlfuhl-Serie™? zB
Gilmore Girls oder Big Bang Theory,
die du immer schaust, wenn du dich
“zu Hause"” fuhlen mochtest? DAS
willst du fur deine Community werden.
Behalte das im Hinterkopf, wenn du
Stories erstellst.




Schaffst du es, jede Woche alle 3 Story Arten
unterzubringen? Plane hier unten gerne deine nachste
Woche. Achtung: Uberlege auch, an welchen Tagen du
bereits Instagram Beitrage eingeplant hast, auf die du in
deiner Story verweisen solltest:

Montag

Beispiel: Kompetenz Story, in dem du 1 konkreten Tipp gibst

Dienstag

Beispiel: Beziehe dich auf einen Beitrag, den du an diesem Tag veroffentlichst
und erzahle, warum dir das Thema so wichtig ist, dass du es postest.

Mittwoch

Beispiel: Personlichkeits-Story: Sprich Uber ein negatives Erlebnis in deiner
Arbeit und was du daraus gelernt hast

Donnerstag

Beispiel: Vertrauens-Story: Gib deine Meinung zu einem polarisierenden Thema
deiner Branche ab

Freitag

Beispiel: Beziehe dich in deiner Story auf den Instagram Beitrag, den du an
diesem Tag postest und gib einen tieferen Einblick.
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In “Automatisch verkaufen auf Insta” erstellst du mit meiner
Anleitung deine erste Verkaufsautomation in ManyChat - noch
heute! Du lernst auf3erdem, an welchen 3 Stellen auf deinem
Instagram Account du unbedingt Automationen
implementieren solltest, damit dein Instagram Account auf
Autopilot verkauft.

Verkaufe noch heute Abend
automatisiert Uber Instagram.


https://claudia-goebel.thrivecart.com/automatisch-verkaufen-insta/
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https://claudia-goebel.thrivecart.com/automatisch-verkaufen-insta/
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