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Tag 1: Deine
Beziehungsliste)

Die meisten Selbstandigen starten nicht komplett bei null - ein paar
Kontakte sind fast immer da: ehemalige Kolleg:innen, Bekannte aus der
Ausbildung oder Menschen aus fruheren Projekten.

Uberlege dir heute: Wer sollte dich & dein Angebot kennen? Wer
kénnte dein Angebot brauchen, dich weiterempfehlen oder mit dir
zusammenarbeiten?

Notiere dir diese Menschen & ihre Kontaktdaten. Uberlege dir auch: Was
kénntest du ihnen Gutes tun? Wie kénntest du den Kontakt aufbauen
oder wiederbeleben - persoénlich, per Nachricht oder vielleicht auf
LinkedIn?

Sichtbarkeit beginnt mit Relevanz - bei den richtigen Menschen.

Person Kontaktdaten/-weg

\
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Elevator Pitch =

Heute geht’s darum, in einem Satz greifbar zu machen, was du tust, fur
wen und mit welchem Ziel. Ein sogenannter Elevator Pitch ist ein kurzer
Satz, der klar macht, was du anbietest, fir wen - und welchen Mehr-
wert du lieferst.

Damit bist du auf die ndchste ,Und was machst du so?“-Frage gut
vorbereitet. Uberlege:

~ Wen unterstitzt du? (= deine Lieblingskund:innen)

~ Wobei? (= dein Angebot)

~ Wozu dient deine Unterstiitzung? (= Mehrwert fiir deine Kund:innen)
- Und: Was macht dein Angebot auch dann maoglich, trotz mdglicher
Hurden?

Hier zwei Beispiele:

- Als Trailscout unterstiitze ich nebenberuflich Selbstandige (wen?),
ihren Weg im Social Media Dschungel zu finden (wobei?) - damit sie mit
ihrer Expertise sichtbar werden (wozu), auch wenn sie wenig Zeit haben.
Fokus: LinkedIn.

- |ch unterstutze Trainerinnen dabei, ihr Wissen/Angebot so in Social
Media zu prasentieren — damit sie die passenden Menschen erreichen,
auch wenn sie keine Lust haben sich standig vor der Kamera zu zeigen.

Jetzt bist du dran: Formuliere deinen personlichen Elevator Pitch.

Dein personlicher Elevator Pitch

PS: Du willst dich nicht “nur” fiir ein Thema entscheiden? In Social Media Netzwerken
wie LinkedIn kannst du auch ein 2. Thema gut sichtbar machen. Entscheide dich trotzdem
bei deinem Pitch jetzt flr ein, Thema.



Tag 3: Deine |
Wohlfuhlzone 4

Finde deinen Lieblings-Marketingkanal

Heute geht es darum, wie du sichtbar wirst — auf deine Art. Du musst
z.B. nicht alle Social Media Kanale bespielen und schon gar nicht alle
gleichzeitig. Entscheidend ist, was dir liegt und wo du dich gern zeigst.

Sichtbarkeit funktioniert dann am besten, wenn sich ein Kanal fur dich
gut anfuhlt und es dir leicht fallt ihn zu bespielen. Schreibst du gern?
Bist du gern vor der Kamera? Oder sprichst du lieber spontan ins
Mikro?

Nutze die heutige Aufgabe, um Klarheit zu gewinnen:

Was passt zu dir? Wo fiihlst du dich wohl? Was hast du vielleicht
sogar schon?

Was liegt Dir? passende Kanéle Content vorhanden als Basis,
z.B.
Ich schreibe gern LinkedIn, LinkedIin Newsletter, Whitepaper, Artikel, Buch ...

Blog, Newsletter, Amazon

Ich mache gern Fotos Linkedin, Instagram, Pinterest, Bilder von mir, Mockups etc.
Facebook (KI-Bilder sind nur bedingt
erfolgreich derzeit)

Ich spreche gern Spotifiy, Google Podcast,
Apple Podcast
Ich filme gerne Instagram (Reels), z.B. Kursvideos

YouTube, tiktok

Ich spreche gern vor (Online-)Kongresse, z.B. ein Vortrag
Publikum Verbandsverantaltuungen etc.

PS: Auf den unterschiedlichen Social Media Plattformen gibt es immer Bild-Text-Beitrage
oder Video. Auf Instagram sind Bilder wichtiger als auf LinkedIn. Prinzipiell ist das
Beitragsbild aber auch ein Element um auf LinkedIn andere zum Klicken & Lesen zu
bewegen.
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Fiille die Tabelle aus

Was liegt Dir? Kanal vorhanden, Content vorhanden als Basis? Welchen Kanal will
welcher? Wenn ja, was? ich bespielen?

Ich schreibe gern

Ich mache gern
Fotos

Ich spreche gern

Ich filme gerne

Ich spreche gern
vor Publikum




