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COPYWRITING

Wie du Socialmedia Posts exstellst,
die deine Ziely abholen und,
aus, Infernessenten Kunden machen

Vielleicht kennst du das:

Dein Kopf qualmt standig: Wieder einmal schaust du frustriert auf deinen
weil3en Bildschirm, wo doch eigentlich der coole Text stehen sollte, den
du auf Facebook, Insta und Co posten wolltest.

Aber wie so oft: gahnende Leere.

Was schreib ich nur, und vor allem: wie.

Und dann, nachdem du deinen kompletten Vormittag fir die Erstellung
von 3 schmalen Werbezeilen geopfert hast, was passiert?

Deine milhsam getextete Message versinkt in den Tiefen von Social Me-
dia und kein Mensch interessiert sich dafur.

Das Endergebnis: 2 diinne Likes und null Kaufer - dafir aber eine ge-
pflegte Genickstarre, weil du viel zu lange deine Zeit am Computer ver-
plempert hast. Fur lau.

Wenn dir dieser Teufelskreis bekannt vorkommt, dann ist dieses Work-
book perfekt fur dich.

Du lernst, wie du Social Media Posts erstellst, die deine Interessenten be-
reits beim Lesen deiner Uberschrift einfangen. Sie kénnen nicht aufthéren
weiterzulesen, weil sie das Geflihl haben, dass da endlich jemand ist, der
sie versteht - und der eine Losung fur ihre Probleme hat.

Copywriting ist mit der wichtigste Skill, den du lernen und
beherrschen musst, wenn du online Kunden gewinnen willst.
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COPYWRITING

Vevwandle deine Sociakmedia Posts
in absolute Verkaufsrchlagen, dumit
deine Leser, gu deinen treuesten
Kunden werden

Menschen kaufen immer aus 2 Emotionen heraus: Weg vom
Schmerz und/oder hin zum Himmel.

Deine Aufgabe ist, nicht nur den Schmerz so zu beschreiben, dass sich der
Leser verstanden und abgeholt fihlt, sondern auch den Himmel zu be-
schreiben, den sich dein Kunde ertraumt. Vermeide dabei unbedingt un-
notige Informationen und konzentriere dich auf das Wesentliche. Schrei-
be deine Texte so, als ob du dich mit deiner besten Freundin unterhaltst.

Wichtig: Schreibe immer nur fir EINEN Menschen, richte den Post ganz
gezielt an deinen Avatar - an deinen Traumkunden. Vermeide das Wort
“man” und “ihr"”, schreibe nur in der “du”-Form.

Vermeide Fachchinesisch oder hochgestochene Sprache, sondern ver-
wende ganz normale Satze - eben so, wie du auch sprichst.

Und sei bitte immer authentisch.

Beachte: Jeder Text muss immer nur den nachsten Schritt verkaufen.
Das kann bedeuten, dass du oft mehrere Schritte gehen musst, ehe du
auf dein eigentliches Produkt pitchst.

So verkaufst du zum Beispiel im ersten Step ein Freebie oder den Bei-
tritt in deine Facebook-Gruppe, dann vielleicht eine Einladung zu deinem
Workshop, danach eine Einladung zu einem personlichen Gesprach usw.
- immer Step by Step.

O FortuneFamily



COPYWRITING

Die magische Copyuniing -Formel,
die immen verkauft

Wenn du diese 6 Bausteine genau befolgst, wirst auch du
Social Media Posts erstellen, die verkaufen

Hook

Der Einstieg: Warum ist die Information fir deinen Zielkunden interes-
sant?

Storytelling
Emotionen wecken. Unterhalte dich mit dem Unterbewusstsein deiner
Leser, mach sie neugierig und begeistere sie.

Briicke zum nachsten Schritt

Ubergang zu deinem Angebot bzw. der Aktion, die der Leser durchfiih-
ren soll.

Kundennutzen kommunizieren

Erklare in 3 oder 5 Punkten, welchen Nutzen der Kunde von deinem Pro-
dukt hat

Einwdnde behandeln
Einwande aushebeln, dem Leser ins Gewissen reden oder hochheben

CTA - call to action
Aufforderung zum Handeln.



COPYWRITING
Was, diese 6 Bausteine genau bedeuten.

1) Hook

Der Hook ist dein Einstieg, der deinen Kunden auf den ersten Blick
fesselt und weiterlesen lasst.

Abholen liber den Schmerz:

Nenne konkrete Beispiele und hole die Menschen aus dem Tiefschlaf.
Beispiel: Der Schmerz einer Gberforderten Mutter, deren Kind nicht durch-
schlaft: “War bei dir heute Nacht auch wieder nicht an Schlafen zu den-
ken?” Konigsklasse: Schmerz und Himmel kombinieren.

Abholen liber den Himmel:

Entfache das Feuer in den Menschen. Viele kénnen sich den Himmel
schon nicht mehr richtig vorstellen. “Wiinscht du dir auch endlich wie-
der eine Nacht mit 8 Stunden Schlaf?” Bestenfalls Schmerz und Himmel
kombinieren.

Behauptung oder These aufstellen:
“Warum die meisten mit ... scheitern.” - “Geld macht nicht gliicklich” -
“Machtlosigkeit auf Raten”

Beobachten:
“Heute habe ich gesehen/gelesen, dass ...”

Klartext reden:
“Ich bin total geflashed/entsetzt, dass so viele ...” Ganz wichtig hierbei:
benutze keine negativen Emotionen und bleibe bitte ethisch sauber.

Alltagsstories:
“Heute habe ich ... erlebt”

Fragen stellen:
“Magst du auch gerne ... haben/machen?”

Ubrigens: in unserer Soul Business Mastery bekommst du iiber 200
Vorlagen fiir perfekte Hooks!
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COPYWRITING
Was, diese 6 Bausteine genau bedeuten.

2) Storytelling

Emotional erzdhlte Geschichten bringen Menschen in die Aktion,
den nachsten Schritt zu gehen.

Das Unterbewusstsein versteht die Sprache des Storytellings. Spreche
auch gern Klartext oder triggere die Menschen ein bisschen an, aber we-
cke dabei keine negativen Emotionen.

Benutze viele Adjektive, damit der Leser die Geschichte “fihlen” kann.
Spreche in Bildern. Trainiere dich, so zu schreiben, dass du die Herzen
deiner Leser erreichst.

Halte dich trotzdem so kurz wie moglich und vermeide zu viel “bla bla”.
Verwende kurze Satze und schreibe so, dass es auch ein 6-jahriger ver-
steht.

“Stellt dir vor, du wachst auf, ganz ohne Wecker. Der Wind weht durch
das gedffnete Fenster und du hérst das leichte Rascheln der Vorhénge.
Eine kiihle Brise streicht sanft liber deine Haut, die von der Morgensonne
erwarmt ist..”

3) Briicke

Die Briicke ist der Ubergang zu deinem Angebot.
Jeder Text braucht ein Ziel, das du schon vor dem Schreiben festlegst.

Uberlege dir genau, was du mit deinem Text erreichen willst - in welche
Aktion soll der Leser gehen.

Die Bricke ist die Verbindung vom Storytelling zum nachsten Schritt, den
dein Kunde gehen soll. Achte unbedingt auf den roten Faden!

“... dann bist du hier genau richtig. Du bekommst ...”
“Aus diesem Grund habe ich fir dich ...”



COPYWRITING
Was, diese 6 Bausteine genau bedeuten.

4) Kundennutzen

Dies ist der Schritt aus dem Unterbewusstsein hin zur Logik.
In den allermeisten Posts fehlt der Kundennutzen!
Mit Hook und Storytelling hast du das Unterbewusstsein angeregt und
nun darfst du die Logik mitnehmen, damit der Leser die Entscheidung

treffen kann, den nachsten Schritt zu gehen.

Er muss sich selbst davon Uberzeugen, warum er diesen Schritt gehen
muss. Frage dich, was fiir deinen Avatar Sinn macht.

Fuhle dich in ihn hinein und suche nach dem Nutzen fur deinen Kunden.

Kommuniziere den Kundennutzen gern in Stichpunkten.
Wichtig: Nutze immer entweder 3 oder 5 Punkte.

5) Einwande

Entkrafte die Einwande im Vorfeld, damit der Leser in Aktion geht

Frage dich, was dein Avatar jetzt denkt, welche Einwande ihm in den Sinn
kommen, um nicht zu kaufen und lass diese Impulse einflieBen.
Rede Klartext, triggere den Leser leicht an.

Hore in dich hinein und gib dir Zeit, um die richtigen Impulse zu bekom-
men. Haufige Einwande: Ich habe keine Zeit. Ich habe kein Geld. Ich sehe
immer solche Einladungen, warum sollte das hier anders sein. Wenn es
kostenlos ist, kann es nicht gut sein.

Antwort-Beispiel auf das Argument, dass der Interessent keine Zeit hat:

“Du hast bis zum Workshop noch genug Zeit, damit du dich umorganisie-
ren und deine Termine verlegen kannst.”
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COPYWRITING
Wwa&méBaMAﬁaMgma,w(m@wﬁen:

6) CTA - Call to action

Die Aufforderung zu handeln

Der gréBte Fehler, der in einem Text passieren kann: du vergisst den Call
to action.

Stell dir vor, dein Leser ist fasziniert von deinem Beitrag und mochte nun
in Aktion gehen - und weiss nicht wie.

Mache es dem Kunden immer so leicht wie moglich, zu handeln.

“Klicke jetzt hier und trage deine E-Mail ein”
“Klicke hier um dich anzumelden”

Wichtig: verwende immer nur einen CTA!
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COPYWRITING
Das Wichfigate im, Uberblick

Fang den Leser schon mit der Uberschrift ein

Schreibe immer nur in der “Du”-Form, du sprichst nur zu einer
Person!

Schreibe in deinen eigenen Worten, als ob du mit deiner besten
Freundin sprichst

Verwende kurze Satze
Schreibe so, dass es ein 6-jahriger versteht
Uberlade deinen Text nicht

Verkaufe nicht dein Produkt oder deine Fahigkeiten, sondern
verkaufe die Lésung fir das Problem des Kunden

Beschreibe den Schmerz und den Himmel nicht oberflachlich,
sondern verwende konkrete Beispiele

Verkaufe immer Schritt fiir Schritt - das ist oft nicht das eigentliches

Produkt

Mach es dem Leser so einfach wie moglich, den nachsten Schritt
zu gehen

Nutze immer nur einen Call to Action
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Sonderfall: Geschalfete Werbung

Wenn du bezahlte Werbung auf Facebook schalten méchtest, gibt es
ein paar Besonderheiten zu beachten

Schreibe auch hier einen ganz normalen Post, der nicht nach Werbung
aussieht. Nutze keine Werbefloskeln. Geschaltete Werbung unterstiitzt
deinen Social Media Post, der fiir EINEN Menschen geschrieben wurde,
mehr Reichweite zu bekommen.

Es gibt Richtlinien bei Facebook Werbung, die du unbedingt beachten
musst, sonst risierst du eine Sperre. Halte dich unbedingt an diese Richt-

linien.

Und: Absolut positive Energie = mehr Reichweite

Ubung macht den Copyuoniter!
Probiere dich aus. Ube, iibe, iibe!

Du kannst nichts falsch machen - auBBer, du schreibst nichts.
Schreibe als erstes deinen Text “frei Schnauze” aus deinem Herzen
heraus.

Schalte erst im nachsten Schritt deinen Kopf ein,
schau iiber den Text driiber und erganze bzw. korrigiere.

O FortuneFamily



COPYWRITING
Brainstorming

Jetzt ist es wichtig, dass du deinen Gedanken freien Lauf lasst. Sorge
dafir, dass du eine Weile ungestort und kreativ arbeiten kannst. Finde
heraus, welcher Platz fir dich am besten dazu geeignet ist, um dich in
deinen Traumkunden hineinzufiihlen. Vielleicht ist es ein Spaziergang in
der Natur, in der Badewanne, in einem kleinen Cafe oder zuhause am
Schreibtisch.

Ziel: Was mochtest du mit deinem Post erreichen. Was ist das Ziel, wel-
che Handlung soll der Leser durchfiihren?

Hook: Welcher Einstieg passt am besten zu deinem heutigen Post?

Storytelling: Uber welches Thema méchtest du sprechen. Durch welchen
Schmerz geht dein Kunde. Was ist der Traumzustand deines Kunden?

Briicke zum nachsten Schritt:
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COPYWRITING
Brainstorming

Kundennutzen kommunizieren: Welchen Nutzen hat der Kunde, wenn
er dein Produkt kauft, was bringt es ihm genau?

Einwande behandeln: Was denkt dein Kunde, welche Argumente konn-
te er bringen, um nicht zu kaufen. Wie kannst du diese Einwéande ent-
kraften?

CTA - call to action: Welche Handlung soll dein Kunde ausfiihren. Formu-
liere kurz und knapp

Hier ist Platz fiir deine Notizen und Gedanken:
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Oﬂbg%.’

Wenn du jetzt deinen ersten, eigenen Text geschrieben hast, und dir
aber noch nicht ganz sicher bist, ob du alles richtig umgesetzt hast und
mit dem Text mitten ins Herz deiner Soulclients triffst, dann haben wir
ein absolut geniales Geschenk fiir dich:

Du bekommst von uns einen

Gratis Experten-Feedback fiir einen deiner Texte!

Einer unserer genialen Mentoren schaut sich deinen Text und dein
Business in einem Analysegesprach ganz genau an und gibt dir Tipps
und Hinweise, wo du vielleicht noch ein bisschen nachjustieren darfst,
damit du deine Kunden schon beim Lesen der Headline abholst und
“verzauberst”.

On top bekommst du noch Tipps, welche die nachsten, vielleicht alles
entscheidenden Schritte sind, die du dann gehen darfst, damit du mit
deinem Coaching Business planbar neue Kunden bekommst.

Und das alles ganz ohne ein Verkaufsangebot am Ende des
Gespraches, sondern ganz einfach ein richtig krasser Mehrwert fir dich.
Eine Chance, die du dir auf keinen Fall entgehen lassen solltest.

Jetzt Termin vereinbaren
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https://calendly.com/fortunefamily-social-selling/special-business-analyse-mit-fortune-family-30-min

