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  Zum Inhalt

  Im Juni 2018 knackte Instagram die Marke von
1 Milliarde monatlich aktiver Nutzer: Damit ist
Instagram eine extrem schnell wachsende
Social-Media-Plattform. Die Interaktionsraten
setzen sich ebenfalls von anderen Plattformen
enorm ab. Dies können Unternehmer und Selbstständige nutzen, um eine größere Reichweite
für ihre Produkte und Dienstleistungen zu
generieren. Dennis Tröger liefert in seinem Buch
Strategien, die dabei helfen, aus Followern
Kunden und aus Kunden echte Fans zu machen.

Der Ratgeber


	• 	 hilft Selbstständigen und Unternehmern, ihren
Instagram-Account zu optimieren,


	• 	 erläutert die erfolgreiche Nutzung von
Instagram knapp und verständlich und


	• 	 bietet konkrete Maßnahmen für lohnenswertes
Instagram-Marketing und mehr Reichweite.




„Die wertvollen Tipps von Dennis Tröger
erleichtern es Instagram-Nutzern, eine aktive
und lebendige Community aufzubauen.“

  Martina Haas, Expertin für Networking und Bestseller-Autorin

 

  Zum Autor


 Dennis Tröger ist diplomierter Molekularbiologe und berät
seit Ende 2016 mit TROEGER DIGITAL Unternehmen, das
aufkommende Medium Instagram und Social Media lohnenswert
einzusetzen. Darüber hinaus unterstützen er und
sein Team Geschäftsführer und Experten, sich als Meinungsführer
und Influencer in der eigenen Branche zu etablieren.

Anfang 2017 machte er sich einen Namen als Experte für
Facebook Messenger Marketing (Chatbots). Zu seinen Veröffentlichungen
zählen fünf Online-Kurse und fünf Bücher.
Seinen Kunden sind unter anderem Pharmakonzerne, Vermögensverwalter,
Weingüter, Ärzte und Berater.

Folgen Sie ihm auf Instagram:

https://dennistroeger.com/instagram!


  Bekannter werden mit Instagram

  Social-Media-Marketing für Selbstständige
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	   2So nutzen Sie dieses Buch

  Die folgenden Elemente erleichtern Ihnen die Orientierung im Buch:

  
    Beispiele: In diesem Buch finden Sie zahlreiche Beispiele, die
das Gesagte illustrieren.
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  Die Merkkästen enthalten Empfehlungen und hilfreiche Tipps.

 

  

  
     Auf den Punkt gebracht 

  Am Ende jedes Kapitels finden Sie eine kurze Zusammenfassung.

 

		
Hinweis: Allein aus Gründen der besseren Lesbarkeit wird in
diesem Buch nur die männliche Form verwendet. Gemeint
ist stets sowohl die weibliche als auch die männliche Form.
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			5Vorwort

			Instagram ist m. E. derzeit die interessanteste Social-Media-Plattform, daher sollten Unternehmer und Selbstständige rasch auf diesen Zug aufspringen oder ihren Instagram-Account pushen. „Learning by doing“ können sie nicht leisten. Das kostet zu viel Zeit – ohne Garantie, mehr Follower und Bekanntheit zu erlangen. Der Ratgeber von Dennis Tröger schafft Abhilfe. Er gibt gut verständlich und kompakt Orientierung und erfüllt das, was sein E-Book, das mich begeisterte, erkennen ließ: Seine wertvollen Tipps erleichtern Instagram-Neulingen die ersten Schritte. Instagram-Accounts, die bislang unsystematisch und in Unkenntnis der vielfältigen Möglichkeiten betrieben wurden, nehmen Fahrt auf, sobald die pragmatischen Empfehlungen des Autors umgesetzt werden.

			Es geht um sorgsamen Beziehungs- und Community-Aufbau. Instagram ist kein Kaltakquise-Tool. Etwas verkaufen werden wir erst dann, wenn Follower uns und unserer Kompetenz vertrauen. Das gelingt, wenn wir Nutzen stiften. Das Zauberwort ist Content. Es lohnt, in Vorleistung zu gehen, denn damit investieren Sie mittel- und langfristig in Ihr Busi­ness.

			Ich wünsche Ihnen viel Erfolg bei der Umsetzung und dem Autor und seinem Buch große Resonanz in der Insta-Welt und offline.

			Martina Haas
 Expertin für Networking und Bestseller-Autorin www.martinahaas.com

		


		
			
			7Warum Instagram eine Chance für ­Unternehmer und Selbstständige ist

			Ich liebe Instagram und Social Media für das, was sie sind: Medien, um Menschen mit den gleichen Zielen, Träumen und Wünschen miteinander zu verbinden. Es wird mehr kommuniziert als jemals zuvor in der Menschheitsgeschichte. Niemals war es leichter, andere Menschen für die eigenen Ideen und Produkte zu begeistern. Sie brauchen heute kein riesiges Budget, um mit Ihrer Stimme Tausende, Zehntausende oder Millionen von Menschen zu erreichen. Heute steht Ihnen mit Instagram, Snapchat, Facebook, YouTube und Twitter die Tür offen, sich als Marke im Kopf Ihrer Zielgruppe zu verankern. 

			Wenn Sie sich an einem öffentlichen Platz befinden – was sehen Sie? Die Wahrscheinlichkeit ist hoch, dass die meisten Menschen um Sie herum einen Blick auf ihr Smartphone richten. Dies wird uns entweder missfallen oder wir sehen das als unternehmerische Chance. Ich möchte, dass Sie sich nach diesem Buch für die zweite Möglichkeit entscheiden. 

			Instagram ist längst kein Spielplatz mehr für Jugendliche und sogenannte Early-Adopters – Neugierige, die vieles ausprobieren. Die folgenden Zahlen verdeutlichen die Relevanz und Reichweite sozialer Netzwerke:

			
					• 	 Jede Minute werden bis zu 65.900 Videos und Fotos auf Instagram geteilt (und das war Mitte 2016).1 


					• 	 Jede fünfte Minute am Smartphone wird in den USA in einer Facebook-App verbracht (WhatsApp, Facebook und Instagram).2


					• 	 8YouTube streamte 2017 jeden Tag 1,25 Milliarden Stunden Videos.3


					• 	 Instagram hat 2018 die Marke von einer Milliarde monatlich aktiver Nutzer geknackt.4
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							Die Frage ist nicht, ob Ihre Zielgruppe auf Instagram ist, sondern wie Sie dieses Medium für sich nutzen können.

					

					

			Die Zeiten ungeteilter Aufmerksamkeit sind vorbei – wir sind ständig durch irgendetwas abgelenkt und Unternehmen fällt es schwer, die Aufmerksamkeit der Kunden zu gewinnen. Sie ringen mit Medienangeboten, Wirtschaft und Politik um diese knappe Ressource. Ein Großteil der Aufmerksamkeit Ihrer Kunden richtet sich auf die sozialen Medien, deswegen ist es wichtig, dass Sie dort präsent sind:

			
					• 	 Vor dem Fernseher wird gleichzeitig auf Instagram gescrollt oder mit der Familie über WhatsApp ein Bild geteilt. 


					• 	 Unternehmen geben viel Geld aus, damit ihre Produkte im Supermarkt an der Kasse ausliegen – das Problem? Die Kunden verbringen die Wartezeit am Smartphone und nehmen die Produkte nicht wahr. 


					• 	 Kunden lesen Artikel, schauen Videos und posten zugleich auf Instagram.


			

			Für Unternehmer ist es wichtig, dass wir uns an diese neue Realität anpassen. 

			Soziale Medien, wie Instagram, eignen sich dafür, eine regelrechte Fangemeinschaft um Ihre Marke herum aufzubauen und Neukunden zu gewinnen. Dieses Buch wird Ihnen helfen, 9die richtige Zielgruppe zu finden und mit Ihren Inhalten anzusprechen. Sie werden lernen, wie Sie eine starke persönliche Marke für sich oder Ihr Unternehmen aufbauen. 

			
    Auf den Punkt gebracht

					Soziale Medien sind ein fester Bestandteil im Leben der Menschen. Geschäftsführer, leitende Angestellte, genauso wie Alt und Jung sind auf Instagram vertreten – Instagram kommt in der Mitte der Gesellschaft an. 

							Aus Unternehmenssicht sollten wir die Zeit, die Menschen mit sozialen Medien verbringen, als Chance wahrnehmen.

						

		


		
			
			11Wie Marketing in sozialen Medien wirklich funktioniert

			Durch das Internet und soziale Medien können Inhalte in Echtzeit bewertet werden und Unternehmen erhalten Feed­back, wie gut die Inhalte bei der Zielgruppe ankommen. Es ist wichtig, als Unternehmen zuerst an den Kunden und dann an den Umsatz zu denken. 

			In diesem Kapitel lernen Sie Konzepte kennen, die Ihre Sicht nachhaltig verändern werden. Ich möchte Ihnen zeigen, was die meisten Unternehmen auf Social Media falsch machen und wie Sie dieses Medium für den Verkauf nutzen können. Das Kapitel gibt Ihnen verkaufspsychologische Tipps an die Hand, die Ihnen im Off- und Online-Geschäft nachhaltig helfen werden.

			
			Wo befindet sich Ihr Kunde gerade?

			Ich halte regelmäßig Vorträge und mache oft ein Experiment mit den Teilnehmern. Dafür frage ich in die Runde, wer aktuell auf der Suche nach einem Auto ist oder wer ein Haus kaufen möchte – fast immer sind es drei Prozent der Anwesenden.

			Wenn Sie und ich in die Fußgängerzone in Frankfurt gehen und 100 Menschen fragen – das gleiche Bild würde sich ergeben. Für Ihre Dienstleistung bedeutet das, dass drei Prozent Ihrer Zielgruppe aktuell bereit sind, bei Ihnen zu kaufen. Im Schnitt geben 67 Prozent an, dass sie über das Produkt bereits nachgedacht haben. Die restlichen ca. 30 Prozent haben 12hingegen kein Interesse, sei es wegen einer generellen Ablehnung gegen das Produkt (Veganer werden nicht zu Fleisch­essern) oder einer Antipathie gegen Ihre Marke. Das Problem ist, dass fast alle Unternehmen um die drei Prozent buhlen und die meisten Werbeanzeigen an diese drei Prozent gerichtet sind. Dies führt zu einem erbitterten Kampf um die Aufmerksamkeit des Zielpublikums. Die Konsequenz ist in vielen Branchen ein Preiskampf – gut für den Kunden, schlecht für Sie. Das wird in den Google Ads – der Werbeplattform von ­Google – deutlich: Begriffe mit einer klaren Kaufabsicht, wie z. B. „Miele Waschmaschine kaufen“, sind extrem teuer. Der Grund dafür ist einleuchtend: Wer einen solchen Suchbegriff eintippt, steht kurz davor, eine Waschmaschine zu kaufen.

			Doch was ist passiert? Ist der Kunde eines Morgens aufgewacht und hatte den Wunsch, eine Waschmaschine zu kaufen? Nein, der Weg vom ersten Gedanken bis zum tatsächlichen Kauf ist für jeden Menschen unterschiedlich. Viele Unternehmen denken kurzsichtig und fokussieren sich auf die „heiße Phase“ vor dem Kauf: Der Kunde weiß schon, dass er kaufen will und begibt sich auf die Suche nach dem besten Angebot. Jetzt verkaufen die Unternehmen über den Preis, vor allem in einer Zeit, in der viele Angebote und Produkte beliebig austauschbar sind.

			
			Bauen Sie frühzeitig eine Beziehung zum Kunden auf

			Smarter ist es, wenn Sie bereits vor dem eigentlichen Kauf eine Beziehung mit potenziellen Kunden aufbauen. Der Weg von der ersten Idee bis zum Kauf und darüber hinaus wird als Customer Journey bezeichnet. 

			13Instagram und soziale Medien ermöglichen es Ihnen, noch vor dem aktuellen Kaufwunsch eine Beziehung aufzubauen und früh in die Customer Journey einzusteigen. Diese persönliche Beziehung sorgt dafür, dass Sie nicht direkt in den Preiskampf mit anderen Anbietern steigen müssen. Durch gute Inhalte und echten Mehrwert können Sie dafür sorgen, dass Ihre Follower sich wirklich mit Ihnen verbunden fühlen. Mit der Zeit können Sie so einen „Kaufsog“ im Kopf Ihrer Follower auslösen: Sie verkaufen, ohne zu verkaufen. 

			Unternehmen versuchen in sozialen Medien, die drei Prozent der Kaufinteressenten zu umwerben. Leider geht das meist noch an den Bedürfnissen der Kunden vorbei: Sie öffnen Instagram für einen kurzen Moment und für seichte Unterhaltung.

			Ein guter Instagram-Account gibt dem Nutzer jedoch die Unterhaltung, die er sucht und kombiniert diese Inhalte mit aktuellen Angeboten und Informationen zu Produkten und Dienstleistungen.

			
			Das wichtigste Prinzip: Geben. Geben. Geben.

			Wenn Sie früh in der Customer Journey Ihrer Kunden ansetzen wollen, dann brauchen Sie etwas, was diese interessiert. Sie wissen jetzt, dass nur ca. drei Prozent Ihrer Zielgruppe akut nach einer Lösung suchen und bereit sind, zu kaufen. Das bedeutet, Ihr Instagram-Account muss einerseits die Menschen erreichen, die noch nicht so weit sind und andererseits diejenigen, die bereits bei Ihnen gekauft haben. Gerade die letzte Gruppe wird von vielen Unternehmen 14ignoriert: Ihre zufriedenen Käufer sind Ihre besten Empfehlungsgeber.

			Damit Sie die komplette Customer Journey Ihrer Zielgruppe abdecken können, teile ich Ihnen das wichtigste Prinzip auf Instagram und allen sozialen Medien mit: Geben. Geben. Geben.

			Der Zweck Ihres Instagram-Kanals ist nicht, dass Sie Ihre Produkte verkaufen, sondern Ihren Followern einen Mehrwert bieten. Dafür ist es wichtig, dass Sie sich mit der Lebensrealität Ihrer Follower auseinandersetzen: Was sind deren Probleme und Interessen?

				Beispiel für ein Softwareunternehmen

Ein Softwareunternehmen vertreibt eine Steuer-Software für Mittelständler. Viele Mittelständler haben aber bereits eine Software und der Markt ist stark umkämpft. Eine mögliche Strategie wäre, Tipps und Tricks für Selbstständige und Kleinunternehmen in den sozialen Medien zu teilen. Die dankbaren Unternehmer werden an das Softwareunternehmen denken, wenn sie in Zukunft nach einer Softwarelösung suchen bzw. die bisherige Software austauschen wollen.

Dieses Softwareunternehmen könnte Vorlagen, praktische Tipps sowie günstigere Alternativen vorschlagen und damit schon helfen, bevor ein Kunde überhaupt ein Kunde ist. 



			„Geben. Geben. Geben.“ bedeutet, dass Sie Inhalte generieren, die für Nutzer relevant sind, von denen Sie noch gar nicht wissen, dass sie Ihre Kunden werden könnten. Damit bauen Sie eine Beziehung auf und schaffen Loyalität. 

			15Ich will Ihnen nichts vormachen: Diese Strategie braucht Zeit und Sie werden viel Durchhaltevermögen benötigen – doch ich verspreche Ihnen: Es lohnt sich. Sie halten dieses Buch des C. H. Beck Verlages in den Händen, weil u. a. eine Followerin der Meinung war, dass meine Inhalte es wert seien, gedruckt zu werden. 

			Sie lesen dieses Buch auch, weil ich zehn Jahre Fehler gemacht habe und das Gelernte aus diesen Fehlern in diesem Buch für Sie zusammenfasse.
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