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Voorbeeld
Warm Up Sequence
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MAC Werkboek Module 2  – De Logic Map
© Gerrit Vromant, Elke Gunst
Email 0: Double Opt In + Freebie delivery
Belangrijk: Vraag bevestiging van het emailadres
In de technische wiki’s tonen we hoe je kan zorgen dat de Freebie automatisch verstuurd wordt wanneer je lezer op de knop drukt. Maak je nu dus geen zorgen om de techniek.
Onderwerp: "Te bevestigen: je [FREEBIE]"
Hey!
Super dat je met StoryTeaching aan de slag wil.

Voor je er in vliegt, nog even dit:
Via de knop hieronder kan je het bestand met de 3 StoryTeaching technieken downloaden en bevestig je meteen ook je e-mailadres. Zo zijn we zeker dat dit e-mailadres klopt.

Maar je bevestigt er ook nog iets veel belangrijkers mee...

Namelijk: dat je bereid bent om ervoor te gaan. Dat je bereid bent om werk te maken van je social media. Dat je bereid bent om het werkt te doen om betere resultaten te krijgen. En dat je genoeg hebt van tijd verspillen aan (laat ons eerlijk zijn?) *crappy* posts die toch geen hoger bereik of reacties opleveren, laat staan dat je er klanten door krijgt.

Dus... wat denk je? Deal?
Knop: “Laat maar komen!” 
Benieuwd wat er juist gebeurt na het bevestigen?

Je naam en e-mailadres wordt opgeslagen in ons beveiligde e-mail systeem ConvertKit. Zo kunnen we je nog extra tips geven over StoryTeaching en social media marketing.

Wil je die tips liever niet meer, dan kan je altijd uitschrijven. Maar ik ben zeker dat je ze niet meer gaat kunnen missen.

Want deze StoryTeaching stap?
Da's pas het begin.
We are in for one hell of a ride...
Dus hou je vast.
En klik op de knop hierboven als je er klaar voor bent.

Dan spreek ik je snel,
Gerrit

PS:
Meer info over ons privacybeleid? Dat vind je hier: http://gerritvromant.be/privacy
Vragen of opmerkingen? Die mag je mailen naar gerrit@gerritvromant.be (reply op deze mail kan ook)
Email 1: Verwelkoming
Doel van deze email:
· Verwelkom mensen en stel jezelf voor
· Vertel ze wat dit over hen zegt
· Vertel ze wat ze kunnen verwachten
· CTA (Call to Action): "Vertel me wie jij bent"
· PS: Teasing volgende email
Onderwerp: "Welkom [FIRST NAME]"
Hey {{ subscriber.first_name }},
Gerrit Vromant hier,
Je downloadde daarnet mijn 7 meest gemaakte fouten op Facebook. Hopelijk is het niet te erg gesteld bij jou? 🙂
(Moest het nodig zijn: download de PDF hier opnieuw)
Ik wou je even persoonlijk verwelkomen in je mailbox.
Dus ik dacht: laat ik mezelf misschien eens deftig voorstellen.
Aangename kennismaking
Ik ben Gerrit Vromant en help ondernemers zoals jij te leren hoe je Facebook kan gebruiken om hun bedrijf te doen groeien.
(foto Gerrit)
Na 6 jaar werken voor grote Belgische en internationale klanten heb ik er mijn missie van gemaakt om ook de zelfstandige ondernemers de kennis te geven die ze nodig hebben om hun bedrijf te doen groeien.
Want er zijn 2 dingen waar ik van overtuigd ben:
· Sociale media is voor elk bedrijf nuttig
(hoe groot of hoe klein je bedrijf ook is, of je nu diensten of producten verkoopt, en ja, zelfs als je niets verkoopt)
· Iedereen die gepassioneerd is kan met sociale media succes hebben
(hoe jong of hoe oud je ook bent, hoe goed of hoe slecht je ook bent met computers, hoe goed of hoe slecht je ook bent in "reclame maken".)
Maar meer daarover later.
Het feit dat je deze mail krijgt wil zeggen dat jij een ondernemer bent die mee wil zijn met hoe je Facebook gebruikt om je business te doen groeien, en dat je bereid bent daar actie voor te ondernemen.
Toch?
Daarom krijg je vanaf nu ook elke week mijn Facebook Marketing tip via mail. Zodat jouw business blijft groeien dankzij Facebook.
Jouw beurt: Wie ben jij en wat doe je?
Je mag gewoon antwoorden op deze mail.
En als je vragen hebt over Facebook, stel ze gerust. I'm happy to help. En zet er meteen ook de link naar je Facebookpagina bij, dan krijg je misschien wel mijn like erbij ;).
En oja, wil je graag dagelijks tips en advies ontvangen over Facebook voor ondernemers? Like dan mijn Facebookpagina.
En oja, ik heb nog wat voor jou. Een extra cadeautje.
Maar daarover morgen meer ;).
Tot snel,
Gerrit
Email 2: Geven
Doel van deze email:
· Geef extra waarde (leer ze iets bij, geef ze iets)
· CTA: "Vertel me wat je ervan vond"
Onderwerp: "Het geheim van de Facebook Newsfeed"
Hoppa {{ subscriber.first_name }}!
Je staat op het punt het geheim van de Facebook Newsfeed te ontdekken.
Want om beter te worden in Facebook, moet je eerst weten hoe het werkt.
Hoe de Facebook newsfeed werkt
Bedenk je eens, waar spendeer jij het meeste tijd op Facebook?
9 Kansen op 10 zeg je: de homepagina of het nieuwsoverzicht.
Dat nieuwsoverzicht (of newsfeed in het Engels) is die eindeloze stroom van updates of berichten op je homepagina of in je mobiele app.
Alles wat er op Facebook gepost wordt komt samen in het nieuwsoverzicht: Een van je vrienden die zijn laatste vakantiefoto’s op Facebook zet. Een van de pagina’s die je liket die een link naar z’n website post. Een discussie in een van de groepen waar je lid van bent.
Het zal je niet verbazen dat dat nieuwsoverzicht de belangrijkste plek is van Facebook. Daar wordt zo’n 94% van de tijd op Facebook gespendeerd.
Mensen surfen dus heel weinig rond naar profielen of pagina’s. Ze scrollen gewoon door wat er voor hun neus komt in de newsfeed.
En natuurlijk klikken ze wel eens door op een foto of een artikel, maar ze belanden steeds terug op de newsfeed. Die newsfeed is het hart van Facebook.
Om in de newsfeed van je fans te komen moet je content publiceren. Facebookberichten posten dus.
De bodyguard
Maar zo eenvoudig is het helaas niet. Gemiddeld hebben mensen op Facebook zo’n 400+ vrienden, volgen ze zo’n 300 pagina’s van merken en zijn ze lid van een hoop groepen.
Elke actie die al die vrienden en pagina’s ondernemen kan in jouw persoonlijke nieuwoverzicht terechtkomen.
*Kan*.
Maar is niet per se zo. Ze komen er niet allemaal in terecht. Wat er wel in je nieuwsoverzicht komt wordt geregeld door de bodyguard: het Newsfeed Algoritme.
Facebook heeft een algoritme ontwikkeld dat voor elke gebruiker regelt wat hij of zij in zijn nieuwsoverzicht te zien krijgt.
(foto algoritme)
Waarom? Om jouw nieuwsoverzicht zo interessant mogelijk te maken voor jou.
Want hoe interessanter jouw nieuwsoverzicht, hoe langer je op Facebook blijft, hoe meer zij verdienen via hun advertenties en hoe meer zij hun missie om de wereld te “connecten” kunnen waar maken.

Jouw persoonlijk algoritme
Er zijn zo’n 100.000 factoren zijn die hier een invloed op hebben. En Facebook licht af en toe een tipje van de sluier, maar er bestaat niet zoiets als een lijst van wat allemaal invloed heeft.
Ondertussen weet ik wel zo ongeveer wat het grootste effect heeft en hoe je dus meer bereik kan halen, en daar ga ik je de komende 4 dagen meer over vertellen.
Maar weet dus dat het niet is omdat je 1.000 fans of vind-ik-leuks op je pagina hebt dat 1.000 mensen je posts gaan zien.
Afhankelijk van de grootte van je pagina bereik je zo’n 0,05% tot 50% van je fans. Soms meer, soms minder. Het gemiddelde van alle pagina’s ligt op 6%. Hoe groter het aantal fans, hoe lager dat percentage zal zijn.
Yep, dat lees je goed. Grote pagina’s met miljoenen fans bereiken ook maar een paar duizend mensen met hun updates.

Hoe bereik je dus meer mensen?
Door meer te posten.
Echt waar, dat is de beste manier.
Als je met elke update gemiddeld 6% van je fans bereikt, en je post slechts 1 keer per week dan duurt het 16 weken eer je 100% van je fans hebt bereikt (in theorie). Als je daarentegen 7 keer per week post bereik je elke fan minstens om de 2 weken en half.
Post dus elke dag op je Facebookpagina.
Doe je dat al? Super.
Doe je er al meer? Geweldig. Dat mag ook. Ga dus absoluut niet minder posten.
Maar post je nu nog niet elke dag? Dan raad ik je aan om daar een dagelijkse gewoonte van maken.

Klinkt moeilijk?
Bwa… ik zou het niet gemakkelijk noemen (anders zou iedereen het al doen), maar echt moeilijk is het ook niet.
Begin je al te panikeren en te twijfelen over wàt je dan moet posten?
Post eens foto van jezelf op je pagina en vertel waarom je doet wat je doet. 
Laat me weten wat het effect was.
Je moet er gewoon even over nadenken en er mee aan de slag gaan.
Het komt weer neer op het DOEN :).
Beloof mij jezelf dat je ervoor gaat zorgen dat er elke dag een Facebook update op je pagina staat.
Pinky Promise?
Tot morgen,
Gerrit
Email 3: Connectie
Doel van deze email:
· Bouw connectie door een relevant persoonlijk verhaal te vertellen
· Denk aan de problemen van je ideale klant
· CTA: Connect op social
Onderwerp: "De harde waarheid: ik deed het niet goed genoeg"
Het was niet gemakkelijk om toe te geven, [FIRST NAME GOES HERE],
Maar soms is het nodig om even de harde waarheid onder ogen te zien:
Ik, als iemand die anderen leer hoe je betere Facebookposts kan maken, was geen goed voorbeeld meer op mijn Facebookpagina.
Ik ging te veel op automatische piloot. Ik maakte het mezelf gemakkelijk. Ik maakte mijn posts op een uurtje, met afbeeldingen en al, voor een week vooruit. Met veel links naar mijn eigen website. Met quotes. Met gemakkelijke templates. Elke week hetzelfde riedeltje.
Productief, sure.
Maar effectief? Nope.
Dit is wat het mij opleverde:
(screenshot bereik)
Met 2.692 likes op mijn Facebookpagina moet dat beter kunnen. Zéker als Facebook Marketing Coach, right?
Dus nam ik even een pauze. Bijna 2 weken verscheen er niets op mijn pagina. Ik wou een nieuwe start maken. En om te herstarten moet je eerst even stoppen en stilstaan.
Ik dacht na. Ik analyseerde. Ik tekende nieuwe structuren uit en bedacht nieuwe invalshoeken.
Het resultaat daarvan zie je vanaf nu terug op mijn Facebookpagina.
Niet dat alles nu perfect zal zijn, want ook ik maak fouten. Maar ik zie elk post als een experiment en leer vandaaruit verder.
De eerste resultaten zien er alvast veelbelovend uit:
(screenshot bereik)
(Die bovenste post staat nog maar net online trouwens :))
Anyway, [FIRST NAME GOES HERE], 1 van de dingen die ik deed was een grondige analyse van AL mijn Facebookposts van de voorbije 2 jaar.
Dat ging zo:
Ik verzamelde alle posts van de voorbije 2 jaar. Ja, dat zijn er veel. 707 om exact te zijn.
Ik zocht uit welke het best gewerkt hebben, en welke het slechtst. Zowel naar bereik, als naar interactie, als naar gevoel.
Ik trok per post lessen: waarom zou deze zo goed gewerkt hebben? Wat kan ik hieruit leren?
Ik trok uit al die lessen conclusies, die ik nu ga toepassen in mijn vernieuwde aanpak.
Ben je benieuwd hoe ik dat juist deed? 
Naar welke cijfers ik keek in die oneindige reeks van kolommen en excel sheets die je krijgt bij het exporteren?
Wil je zelf ook een eigen Facebook Content Analyse doen?
Let me know! 
Antwoord gewoon even met "JA" op deze mail.
Dan stuur ik je even mijn praktische How-to op.
En oja, moest je mijn pagina nog niet volgen... Like hem dan hier: https://www.facebook.com/GerritVromantCoach
KNOP: NAAR DE GERRIT VROMANT FACEBOOKPAGINA »
(Vergeet niet op "vind ik leuk" te klikken)
Tot snel,
Gerrit
Email 4: Doel & Resultaat
Doel van deze email:
· Maak duidelijk dat je weet wat hun doel is en welk resultaat ze willen
· CTA: Tease naar de volgende mail
Onderwerp: "Hoe Facebook je klanten oplevert"
En, {{ subscriber.first_name }},
Je denkt nu misschien:
"Allemaal goed en wel voor wat JIJ doet, Gerrit. Maar ik ben {{ subscriber.first_name }}. Ik doe X."
Het ding is: zelf al ben je geen "teacher" en leer je je klanten niet echt iets... Je leert ze altijd wel iets.
Je leert ze wie je bent.
Je leert ze waar je voor staat.
Je leert ze hoe jij denkt.
Je leert ze hoe je iets doet.
Je leert ze waarom je doet wat je doet.
En waarom dat voor hen belangrijk is.
Want, jawel {{ subscriber.first_name }} ik zei het eerder al: mensen kopen van mensen die ze kennen, leuk vinden en vertrouwen.
Of zoals ze in het Engels zo mooi zeggen: "People have to KNOW, LIKE & TRUST you before they BUY from you."
Klinkt mooi, maar wat wil dat nu eigenlijk zeggen?
Laten we er even induiken.
Know: zichtbaar zijn
Alles begint bij jou zien en kennen.
Weten wie je bent en waar je voor staat.
Weten waarvoor mensen bij jou terecht kunnen.
Maar ook regelmatig genoeg met jou in contact komen.
Zodat ze onthouden wie je bent en waar je voor staat.
Zodat als jij ergens het woord "Facebook Marketing" hoort, dat je automatisch aan Gerrit Vromant denkt. 🙂
Like: love it or hate it
Mensen houden van mensen die ergens voor staan.
Mensen die een visie hebben, een mening hebben.
Mensen die ergens voor durven uitkomen.
Je wil dus dat mensen ofwel van jou gaan houden, ofwel net van jou weglopen.
En ja, dat wil dus zeggen dat niet iedereen van je gaat houden. En dat is OK.
Zo weet ik goed genoeg dat veel mensen afgeschrikt worden door de dingen die ik zeg. Maar ook veel mensen zoals jij houden ervan.
Net zoals er mensen zij die houden van Justin Bieber en naar elk van zijn concerten gaan, en er mensen zijn die hem niet kunnen uitstaan. 
Net zoals Trump veel tegenstanders heeft en er precies alles aan doet om het nog erger te maken, maar er ook veel mensen zijn die hem zelfs als president willen.
Net zoals Apple enorme fanboys heeft, maar evengoed mensen die er nooit de meerprijs voor zouden betalen.
Love it or hate it. Maakt niet uit. Het gaat erom dat je ergens voor staat. Zolang het maar niet in het midden is.
Want van het midden is niemand fan, 
En dat levert je geen klanten op.
Trust: expertise
Mensen willen zien dat je kan wat je zegt dat je kan.
We willen weten waar je goed in bent.
En misschien zelfs waar je niet goed in bent.
Dat doe je niet alleen door te zeggen waar je goed in bent.
Maar vooral door het te tonen. En vaak.
Daarom lees je ook deze emails, zodat je kan zien hoe goed ik ben, toch? 🙂
Buy: klanten
En hoe levert dat nu klanten op?
Na de know, de like en de trust komt de buy. Dan pas worden mensen klant.
Maar het is dan ook aan jou om de mensen een aanbod te doen dat afgestemd is op hun noden.
En hoe groter de know, de like en de trust, hoe groter de kans dat mensen ingaan op je aanbod.
Simpel, toch?
Veel plezier, en hopelijk tot op Facebook,
Gerrit
PS: Morgen vertel ik je HOE je die Know, Like & Trust ook effectief toepast op je Facebookpagina.
Eens je dit snapt, zal je ook merken waarom anderen het zo goed doen.
Email 5: Jouw oplossing
Doel van deze email:
· Leg je oplossing uit
· CTA: "Link naar Point of Sale"
Onderwerp: "Wat post je dan?"
​Hey, {{ subscriber.first_name }},
Mark Zuckerberg kondigde begin 2018 aan dat Facebook meer focus zou gaan leggen op familie en vrienden.
Als een écht sociaal netwerk dus.
Waarin mensen centraal staan. Niet bedrijven.
Het begin van een neerwaartse spiraal voor veel ondernemers.
Want meer focus op vrienden en familie wil zeggen minder op bedrijfspagina's zoals die van jou en mij.
Yep, dat lees je goed. Ook mijn bereik ging achteruit.
Tot ik het anders ging aanpakken. Over mijn analyse las je al enkele mails terug.
2 dingen spelen een belangrijke rol op Facebook:
1. Geweldige content
Als je meer mensen wil bereiken is het een kwestie van vaker posten & betere content posten.
Ja, kwantiteit, maar dus ook kwaliteit.
Maar wat is dan betere content? Hoe maak je die geweldige content?
Wel, door te stoppen met Facebook zien als een puur “reclamekanaal”.
Maar een kanaal om te communiceren met je klanten en toekomstige klanten.
Als een kanaal om te laten zien wie je écht bent. Jij als mens, niet als "merk".
Als een kanaal om de échte {{ subscriber.first_name }} te laten zien aan de mensen.
Want mensen kopen van mensen die ze kennen, leuk vinden en vertrouwen.
2. Anderen helpen
Als dienstverlener, coach of consultant draait je business rond anderen helpen.
Dat is tenslotte waar ondernemen om draait: met jouw kennis en expertise andermans problemen oplossen. Hoe groot of hoe klein die problemen ook mogen zijn.
Je wil dat mensen naar jou komen omdat je dingen weet en dingen kan doen. Omdat ze weten dat jij hen kan helpen.
Dus om effectieve marketing te doen wil je tonen welke problemen je kan oplossen en hoe je dat kan doen voor je klanten.
De verkeerde conclusie:
Let goed op {{ subscriber.first_name }}, want hier wordt het gevaarlijk.
Want als je deze 2 punten hierboven apart zou bekijken ga je het verkeerde pad op:
In het eerste geval zou je de conclusie kunnen trekken dat alles rond jou moet gaan draaien.
In het tweede geval zou je de conclusie kunnen trekken dat je de schoolmeester of schooljuf moet gaan uithangen.
Beide werken niet.
Believe me, I tried.
Maar wat wel werkt is de combinatie van de 2.
Ik noem het:
StoryTeaching
Je vertelt verhalen vanuit je persoonlijke ervaring om te tonen welke problemen jij voor je klanten kan oplossen.
StoryTeaching is dé manier waarop je:
A) Geweldige content kan maken (voor al je social media kanalen, voor je website, je blog, ...)
B) Content die lezers meeneemt in jouw wereld
C) Zodat ze staan te springen om met jou te werken of in te gaan op je aanbod
Waarover post je dan?
Wel, eigenlijk is het simpel.
Je haalt gewoon inspiratie uit alles rondom jou:
· Praat over de dingen die je boeien
· Over je wat je doet
· Wat je bezighoudt
· Waar je aan denkt
· Naar wie je opkijkt
· Over de dingen die je meemaakt, geweldig en minder geweldig
Met telkens de bedenking:
· Hoe is dit gelinkt aan een probleem dat mijn klant heeft?
· Wat is hier interessant aan voor hem?
· Wat kan zij uit mijn ervaring hieruit leren?
· Hoe helpt dit hem vooruit?
· Waarom zou zij dit moeten zien?
· Hoe maak ik dit boeiend voor mijn klanten?
Zo toon je de mens in jezelf gewoon door jezelf te zijn. En zo leer je je volgers nieuwe dingen bij.
Handig toch? Want het enige dat je moet doen is jezelf zijn.
Wil je leren hoe je jou het StoryTeaching principe eigen maakt?
Dan is de Facebook Challenge wat voor jou.
Dan gaan we samen 4 weken aan de slag om ervoor te zorgen dat jij geweldige Facebookposts maakt die van je fans klanten maken.
Bekijk hier alle info: LINK
Gerrit
Email 6: Bewijs dat het werkt
Doel van deze email:
· Bewijs dat je oplossing voor hen werkt (casestudies, testimonials, ...)
· CTA: Link naar point of sale
Onderwerp: "Gestopt met advertenties en toch hoger bereik? Oona deed het."
Twijfel je nog of de Facebook Challenge iets voor jou is, {{ subscriber.first_name }}?
Dan helpt dit misschien wel.
Want er gingen je al honderden ondernemers voor. En ik wil enkele van hun resultaten tonen.
Ik wil je laten zien wat de impact is van De Facebook Challenge.
Ik wil je laten zien wat er voor jou mogelijk is.
Dus lees even mee.
Laten we starten met Oona. Gestart in januari 2018 met haar business als Personal Paardensportmasseur bij "Spieren In Conditie". Jawel, Oona masseert paarden om ze te helpen opnieuw beter te bewegen en geeft trainingsadvies aan ruiters.
Oona werd altijd gezegd dat klanten via "mond aan mond" moesten komen. Iets waar je dus totaal geen invloed op hebt... en wat dus helaas niet zomaar vanzelf gaat.
Vroeger spendeerde Oona dagelijks een paar euro's om haar berichten te promoten en zo een groot bereik te krijgen. Dat geld investeerde ze in de Facebook Challenge, en nu is haar bereik groter, krijgt ze meer interactie én meer klanten - zonder ook maar een cent uit te geven aan advertenties.
Sinds Oona aan de slag ging met De Facebook Challenge heeft ze ZELF in de hand wat er gebeurt in haar business, want ze weet hoe ze via haar Facebookpagina klanten aantrekt.
Ze weet WAT ze moet vertellen, HOE ze het moet vertellen en wat het RESULTAAT zal zijn.
Het effect? Haar agenda zit voor 6 weken vooruit telkens volgeboekt. En dat door de juiste content op Facebook te posten.
Of neem nu Esther. Bij Say yES! geeft ze coaching aan vrouwen die vast zitten en meer richting willen geven in hun leven.
Dankzij De Facebook Challenge krijgt ze niet alleen meer mensen in haar kennismakingsgesprekken, maar zeggen die ook nog eens bijna allemaal JA op het voorgestelde traject.
Mensen sturen haar berichten met "ik herken mij zo in wat je vertelt", waarna ze staan te springen om klant te worden. Da's de kracht van StoryTeaching op Facebook.
Nog eentje?
Ok: Elke is professioneel StoryTeller bij FairyTale Moments. Ze staat regelmatig op trouw- en andere feesten, om échte verhalen te vertellen. Je weet wel, met microfoon voor een hele groep mensen.
Maar toch... op haar Facebookpagina viel het stil. Soms dagen of weken niets, en dan als ze eens iets postte was het een bevlieging... Ook al weet ze dat het beter kan.
Sinds Elke De Facebook Challenge volgde verdubbelde haar bereik, en ging de interactie met 40% omhoog, waardoor ze nog meer klanten kan bereiken.
Zoals je ziet, {{ subscriber.first_name }}.
Dit zijn mensen zoals jij en ik.
Het zijn coaches of dienstverleners. Ze hebben passie voor wat ze doen en zijn daar geweldig goed in. Ze helpen andere mensen (of zelfs dieren) met wie zijn zijn en wat ze doen.
Geldt dat ook voor jou, {{ subscriber.first_name }}, en wil je passie naar buiten laten komen in geweldige Facebookposts die meer klanten aantrekken?
Dan is De Facebook Challenge wat voor jou.
Let's do this.
Schrijf je hier in:
[KNOP] Inschrijven voor De Facebook Challenge »

Gerrit

PS: Heb je ergens een vraag over? Stel ze mij dan gerust.
Je kan gewoon antwoorden op deze mail. En ik en mijn team staan klaar om je vragen eerlijk te beantwoorden.
Ook als blijkt dat De Facebook Challenge helemaal niets voor jou is.
Da's ook helemaal OK, want serieus: ik wil enkel mensen in mijn programma die er helemaal 100% the right fit voor zijn. Enkel die mensen waarvan ik wéét dat mijn programma hen echt gaat helpen, nu op dit moment.
Dus als ik denk dat dit niets voor jou is, of je er nu nog niet klaar voor bent, dan zal ik je dat ook zeggen.



PPS: Liever geen mails meer over De Facebook Challenge? Klik dan hier [link]. Je hoort dan niets meer over De Facebook Challenge, maar krijgt wel nog mijn wekelijkse Facebook tips in je mailbox.
Email 7: Weerleg bezwaren
Doel van deze email:
· Weerleg de grootste bezwaren
· CTA: "Link naar Point of Sale"
Onderwerp: "Geen tijd?"
Hey [FIRST NAME GOES HERE],
Je hebt misschien wat vragen over de Facebook Challenge. No worries, je bent niet de enige. Daarom verzamelde ik hier de meest voorkomende:
Hoe veel tijd moet ik voorzien / ik heb hier geen tijd voor
Je voorziet zo veel tijd als je zelf wil.
Als je 10 minuten per dag hebt kan je al heel wat doen.
Heb je meer? Goed, maar da's niet nodig.
De vraag is eigenlijk: hoe belangrijk is Facebook voor jou? Of hoe belangrijk zou het kunnen zijn?
Wat ik je wil leren in de 30 Dagen Facebook Challenge is niet alleen beter worden in geweldige content creëren voor je Facebookpagina, maar ook er sneller in worden.
Zie het als een investering van tijd nu, om daar na 30 dagen de vruchten van te plukken. Zowel in tijd als in resultaat.
Wat als ik een of meerdere dagen mis?
No problemo. Ofwel skip je gewoon die dagen en hou je ze voor na De Facebook Challenge.
Of je doet een keertje twee posts op een dag. Kan ook!
Het ding is: 4 weken, 10 dagen, of zelfs maar 5 dagen op deze manier posten zal waarschijnlijk meer effect hebben dan wat je nu doet.
Want als je niets doet, als je je niet inschrijft en geen actie onderneemt om betere posts te leren schrijven, is de kans groot dat je bereik achteruit blijft gaan.
En dus ook je kansen om je potentiële klanten te bereiken blijven verminderen.
Wat krijg ik exact?
Als onderdeel van De Facebook Challenge krijg je:
· 4 weken lang elke werkdag een e-mail die je nieuwe strategische en praktische dingen leert die je meteen kan toepassen op je eigen Facebook marketing.
· Elke mail heeft ook een superconcrete opdracht, zodat je elke dag blijft posten
· Elke week een coaching call met de groep, met de nieuwe facebook tips, concrete feedback op posts uit de groep en natuurlijk het beste moment om uitgebreid antwoord te krijgen op al jouw vragen
· Toegang tot de geheime groep met alle deelnemers waar je vragen kan stellen, kan netwerken, en kan feestjes vieren.
· Daarnaast krijg je ook toegang tot De Facebook Academy - een online platform met alle info over hoe je je Facebookpagina best beheert.
Hoe lang behoud ik de toegang?
De mails ontvang je gewoon in je mailbox... dus die mag je houden 🙂
De Facebook Academy toegang behoud je levenslang.
En ook de coaching calls worden opgenomen voor moest je eentje gemist hebben, en je blijft levenslang toegang houden.
De Facebook groep wordt na afloop van de challenge gearchiveerd. Zo kan je altijd nog eens iets terugzoeken als je dat wenst, maar je kan er dan niet meer in posten.
Werkt dit ook voor mij?
Deze Challenge is echt gemaakt voor solo-ondernemers en zelfstandigen die hun eigen marketing doen. Of zoals ik het zeg: die "zichzelf verkopen" (in a non-dirty way)
Dat zijn vooral dienstverleners zoals yogi's, masseurs, VA's, schoonheidsspecialistes, kapsters, gezondheidscoaches, diëtisten, loopbaancoaches, life-coaches, businesscoaches, consultants, creatieve makers, grafisch designers, persagenten of kunstenaars.
De grote gemeenschappelijke eigenschap? Passie voor wat ze doen.
Ik kan hier onmogelijk alle beroepen opsommen, maar dit geeft je een beetje een beeld. Twijfel je of het wat voor jou is? Reageer op deze mail. Zeg me wat je doet. En ik geef je eerlijk antwoord.
Voor wie is het niet?
· marketing medewerkers van grote bedrijven
· eigenaars van lokale winkels, B&B's, webshops, ...
· mensen die niet bereid zijn nieuwe dingen te leren. Ik ga je uitdagen om af en toe eens uit je comfort zone te komen!
· mensen die snel snel effe geld willen verdienen dankzij Facebook. Want dit is werk dat pas écht véél oplevert op de langere termijn.
Wat met de garantie?
Ik weet zeker dat we geweldige dingen gaan realiseren.
Stel, dat jij voor een of andere reden niet tevreden bent, dan bied ik je een 60 dagen Niet-Goed-100%-Geld-Terug-Garantie.
Dat wil zeggen: je hebt tot 60 dagen de tijd om 100% van je investering terug te vragen. 60 dagen de tijd om alle opdrachten uit te voeren, 60 dagen om te ervaren hoe snel je bereik kan toenemen als je echt knallende posts leert schrijven. Dus maak je geen zorgen als je een beetje vertraging oploopt, er is tijd genoeg.
Ik wil dat we beide tevreden zijn over het resultaat!
Nog vragen?
Stel ze mij gerust.
Je mag gewoon antwoorden op deze mail
Maar wacht niet te lang, want hoe eerder je hiermee start hoe eerder je klanten krijgt via Facebook.
Doe jij nog mee?
Schrijf je dan hier in: [LINK]
Gerrit
PS:
Een vraag?
Reageer gewoon op deze mail. Ik help je graag eerlijk op weg.
Ook als het erop neerkomt dat de 30 Dagen Facebook Challenge niets voor jou is.
Dan zeg ik dat eerlijk.
Want ik wil dat we beide tevreden zijn.
(daarom is er trouwens ook een 60 dagen niet goed geld terug garantie!)
Alle info hier.
Email 8: Deadline
Doel van deze email:
· Geef een reden om NU actie te ondernemen
· CTA: Link naar Point of Sale
Onderwerp: "Twijfel je, [FIRST NAME GOES HERE]?"
Hey [FIRST NAME GOES HERE],
Twijfel je over De Facebook Challenge?
Dan geef ik je nu 11 redenen om vandaag nog in te schrijven - zodat je maandag al resultaat kan gaan boeken.
Ben jij er volgende week bij?
KNOP: Schrijf je dan NU nog in »
1. Vandaag is bijna even goed als gisteren, en sowieso beter dan morgen
Hoe sneller je hiermee start, hoe sneller je resultaat zal zien. En neen, je hoeft nog niet alles op een rijtje te hebben om hiermee te starten. Zoals ik deze morgen op mijn Facebookpagina postte: "Action Creates Clarity". Niet andersom.
Zoals toen Angelique, de beurscoach startte met De Facebook Challenge, maar ze nog niet helemaal wist wat exact haar aanbod zou zijn rond beurzen. Elke dag opdrachten schrijven die boeiend zouden zijn voor potentiële klanten heeft haar geholpen om helderheid te scheppen waardoor ze na afloop van De Facebook Challenge ook op dat vlak steviger stond in haar schoenen. Intussen is ze DE beursexpert in Vlaanderen.
Dus ja, gisteren inschrijven zou nog beter geweest zijn. Maar vandaag is de 2e beste optie 🙂
2. Je maakt tijd voor wat telt
Misschien vraag je je wel af of het de tijds-investering waard is? Als ondernemer maak je toch tijd voor wat belangrijk is? Voor wat resultaat opbrengt?
Eens je hiermee begint ga je snel resultaten zien: meer bereik, meer interactie, maar op termijn ook meer mensen die staan te springen om klant te worden bij jou.
3. Zaaien & oogsten
Liefst van al willen we eerst oogsten, en dan pas zaaien. Eerst zien dat het werkt, er dan pas energie in steken.
Helaas, zo werkt de wereld niet. Hoe meer je nu geweldige content zaait, hoe meer je zal oogsten.
De tijd moet je er zelf in steken, maar de investering kan ik wel risicoloos maken voor je: ben je achteraf gezien (en dat mag je ruim nemen, je krijgt 60 dagen de tijd om dit te testen!) niet tevreden? Dan krijg je je geld terug. Doe ik niet moeilijk over. Want ik wéét: als je de opdrachten uitvoert, dan zal dit werken voor jou. Zo'n garantie geven is voor mij dan ook een no-brainer.
4. Je bent geen proefkonijn
De kennis die in De Facebook Challenge gedeeld wordt is gebaseerd op 8 jaar ervaring. Op honderden ondernemers die je voorgingen. En op experimenten op mezelf.
Ik test.
Ik probeer.
Ik faal.
Ik leer.
Jij profiteert.
Waarom zou je zelf tijd verspillen aan dingen uitproberen als je gewoon van een ander kan leren? Het gaat zoveel sneller met een goede GPS aan het stuur, toch?
5. Niet alles gaat werken, en dat is perfect OK
Dit is een leerproces. Leren doe je door te doen. Niet door perfectie na te streven.
Daarom is het principe: we gaan 1 maand lang elke dag een beetje beter worden.
Ik weet wat werkt op Facebook, tijdens De Facebook Challenge gaan we samen uitzoeken hoe we dat het allerbeste kunnen toepassen op jouw business, op jouw manier.
Dus niet: We gaan wekenlang één enkele post maken tot in de perfectie.
Al doende leert men, en als jij meedoet ga je de komende maand ontzettend veel doen en nog veel meer leren.
6. Je gaat je comfortzone stretchen
Ok, deze reden kan je afschrikken, maar ik zet hem er toch bij.
Want De Facebook Challenge is een "challenge". Je gaat jezelf stretchen.
Niet zo hard dat het pijn doet, maar wel zo een stretch die wat oncomfortabel voelt, maar waarvan je op het einde zegt: *damn dat had ik nodig*.
7. Je schiet in actie
Je komt thuis van een workshop of seminarie.
Vol inspiratie.
De dag erna... baf.
Niks meer.
Ken je dat?
Dat gaat hier niet gebeuren.
In de 30 Dagen Facebook Challenge blijf je in actie.
Je doet dingen. Je leert. Je past toe. Je evalueert.
Of zoals Lao Tzu zei: Great Acts Are Made Up Of Small Deeds.
Elke dag een post.
Tot het een gewoonte is.
Overtuigd?
[KNOP] T'S IS HIER TE DOEN »
Ik kijk ernaar uit om samen geweldige content te creëren,
Gerrit
Email 9: Feedback
Doel van deze email:
· Vraag om feedback
· Vraag waarom niet
· CTA: Reageer op deze mail
Onderwerp: "Waarom niet?"

​
Hey {{ subscriber.first_name }},
Ik heb de voorbije dagen gemaild over de 30 Dagen Facebook Challenge.
Als je deze mail krijgt wil dat zeggen dat je je niet hebt ingeschreven...
Da's perfect ok, no hard feelings. Daar niet van.
Want als het niets voor jou is dan is het niets voor jou.
Maar wil je me toch nog 1 plezier doen?
Laat je me even weten waarom je je niet inschreef? En ja, je mag eerlijk zijn 🙂
Dat helpt mij om mijn diensten en producten te verbeteren.
Je mag gewoon antwoorden op deze mail.
Alvast bedankt,
Gerrit
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