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CONTENT MARKETING

ontent
1S King,
Strategy
1S Queen

Echte Mehrwerte statt platte Werbebotschaften sind das Salz in der
Suppe der modernen Kommunikation. Content Marketing ist beliebter
denn je, sollte aber durchdacht aufgegleist werden.

Von Robert Wildi
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infach senden, da-

mit gesendet ist,

kann es wohl nicht

sein. «Content is

King» klingt grund-
satzlich gut. «Allerdings wird
die schon etwas angestaubte
Floskel gerne mal in den Raum
geworfen, chne dass sie den
meisten Marketern wirklich
weiterhilft», findet Marco
Schlauri von der Zlrcher B2B-
Content-Marketing-Agentur
Digital Leverage. Oft fehle es
namlich am Verstéandnis von
Zielgruppen, Kanélen und For-
maten. «Auch wissen viele Pro-
tagonisten in der Szene nicht,
wie man die drei mit einem
roten Faden verkniipft, um eine klare
Positionierung und einen Mehrwert fiir
den Leser wie auch die eigene Unter-
nehmung zu schaffen.»

Fiir Schlauri ist sonnenklar, dass die
Kreierung von begeisterndem Content
alles andere als einfach ist. Zumal die
Konkurrenz riesig sei. «Es gibt heute
mehr Content denn je, entsprechend
sind die Anspriiche sowoh! bei Absen-
dern wie auch Empféngern gestiegen.»
Um ganz oben mitzuspielen, genlge
daher ein unbedarftes Senden langst
nicht mehr. «Genau deshalb helfen wir
unseren Kunden, eine klare Strategie zu
konzipieren, die sie von der Konkurrenz
abhebt.»

Auch fir Martin Kost, Inhaber und Co-
Geschéftsfiihrer der Luzerner Online-
Marketingagentur Standout, ist Content
Marketing nicht einfach ein Selbstlaufer.
«Ahnlich gross wie die Hoffnungen sind
fiir viele Anwender die Enttauschungens,
weiss er aus Erfahrung. Oft werde etwa
nicht realisiert, dass Content Marketing
alles andere als kostenlos sei. «Die Pro-
duktion guter Inhalte ist sehr aufwendig
und anspruchsvoll. Auch die erzielte
Reichweite ist nicht selten geringer als
erhofft.» Ein Grund dafir sei, dass die
Onlineplattformen immer starker be-
zahlte Inhalte ins Zentrum riickten. So
stehen heute auf der ersten Google-
Trefferseite bis zu vier bezahlte Anzeigen
vor dem ersten organischen Treffer. Und
auch Facebook hat die Reichweite von

Content is King, but Strategy is Queen.

Firmenposts stark zugunsten von Paid
Posts reduziert.

Long Form Contents,
Livevideo-Formate

Einig ist man sich in der Branche trotz
aller Vorbehalte, dass ein gut konzipier-
tes Content Marketing ein maximaler
Hebel sei, um potenzielle Kunden zu
erreichen. Dabei kristallisieren sich
immer wieder neue Trends heraus. Fir
Andrea lltgen, Managing Partner bei der
Xeit GmbH, stehen zurzeit sogenannte
Long Form Contents hoch im Kurs. «Auch
wenn die Generation Z nicht mehr so
gerne liest, werden lange Contents, die
eine vertiefte Auseinandersetzung mit
einem Thema ermdglichen, immer be-
liebter.» Das konnen reine Texte sein,
zunehmend auch die Kombi-
nation von Bild, Video und Text.

Best of Content
Marketing

Content Marketer erhalten
haufig viel zu wenig

. &ffentliche Anerkennung fiir

ihre exzellente Arbeit.
Deswegen veranstaltet das
Content Marketing Forum
Europas gréssten Content-

Marketing-Wettbewerb,
damit Marketer die

Anerkennung bekommen,

die sie verdienen. am

" 17. Juni 2021 werden online

die Awards verliehen.

> best-of-content-
marketing.com

«In Sachen

Als weiteren Trend im Con-  Content sind die
tent Marketing nennt lltgen die Anspriiche sowohl

zunehmende Strukturierung

von Daten. Liegen Daten in l)_e_l Absendern wie

strukturierter Form vor, kann

auch Empfangern

Google inhaltliche «Snippets>
direkt herausfiltern und anzei-
gen. Sei es als Definition, als
Rezept cder als Event. «Auch Bewegtbild
ist als Content-Format seit Jahren auf der
Uberholspur», so litgen. Und es sei zu
erwarten, dass sich dieser Trend fortsetze
und noch weiter akzentuiere. Ferner

gestiegen.»
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- M&kK Herr Ziircher, welche Bedeutung
| hat heute ein gutes Content Marke-

| ting fUr den Kundenaufbau respek-

' tive die Kundenbindung?

| FABIAN ZURCHER Frei nach der Aussage
| «lt’'s the Story, Stupid!» des Clinton-

| Beraters Carville ist Content Marke-

. ting ein Test flir den Markenkern.

~ Kann ich meinen Kundinnen keine

. gute Geschichte erzéhlen, muss ich

- die Botschaft schirfen. Gutes Content
' Marketing hat eine strategische

-~ Funktion, ist inhaltliche Klammer und

Grundlage fir eine kommunikative
Weiterentwicklung. Zudem eignet es
sich gut, um in den Dialég zu treten.
Das ist heute entscheidend fir die
Kundenbindung.

Was beinhaltet aus threr Sicht die
«Magie des Geschichtenerzihlens»?
Formal natirlich gutes Storytelling.
Inhaltlich Authentizitdt, gute Themen,
und vor allem Mehrwert fiir die

~ Leserschaft. Wichtig ist auch, dass die

Inhalte zum Absender passen.

Inwiefern hat sich die Machart
und Ausdrucksweise des Content
Marketing in den letzten Jahren
verdndert?
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NACHGEFRAGT BEI FABIAN ZURCHER

«Gutes Content Marketing

muss ehrlich sein»

' Multimediale Content Hubs, interak-

tive Spielereien, Essays - der Bereich
hat sich definitiv weiterentwickelt.

" Sowohl was Inhalt als auch Umset-
- zung betrifft. Vertrauen schafft man
- durch Kompetenz, Transparenz und
indem man ehrlich kemmuniziert.

Seine Starken hervorhebt und erklart,
Schwachen gleichzeitig nicht schén-

. redet. Man kann etwa auch offen

eingestehen, dass man in gewissen
Bereichen noch nicht dort ist, wo man
gerne waére, aber daran

. Die Userinnen sollen sich ja mit dem

Brand auseinandersetzen. Das ge-
schieht bei interaktiven Elementen auf
spielerische Art und Weise, ausserdem
sorgen sie fir eine hohe Verweildauer.
Solche Massnahmen machen sicher

Sinn, wenn sie zum Case passen.

- Wie mutig sind Kunden, neue und

. ungewdhnliche Wege zu gehen?

| Gutes Content Marketing muss ehrlich
| sein. Ehrlichkeit wiederum bedingt

Mut. Content Marketing

; grbeitet._Und g\eichzei- «Vertrauen wé?:;hst und wird gleich-
| tig aufzeigt, wie. Sehr T e e zeitig besser. Entspre-

. gut funktioniert hat das schafft man durch chend glaube ich, dass
bei unserer Koopera- Komgetenz Unternehmen generell
i tion fir Philip Morris mutiger werden.

¢ International. Transparenz und

i indem man ehrlich «énnen Sie in kurzen

! Hat die Corona-Krise kommuniziert.» Sé&tzen ein aktuelles

! eine direkte Auswir-

- kung auf das Content

Marketing und Storytelling?

Corona hat die Notwendigkeit von
schneller und authentischer Kommuni-
kation aufgezeigt. Hier ist Content ein
sehr effizientes und effektives Mittel.

Ist gutes Content Marketing auch
interaktiv?

Kundenbeispiel von
zeitgemdassem und
erfolgreichem Content Marketing

- beschreiben?

- Am erfolgversprechendsten sind

. ganzheitlich gedachte Cases. Mit der

| Entwicklung einer inhaltlichen Idee als
i kommunikative Klammer sowohl fiir

Content- als auch klassische Massnah-
men. So geschehen im Bereich Vor-
sorge fur Die Mobiliar mit den folgen-
den Elementen: Serviceartikel auf
Owned und Paid Media, interaktives

© Quiz mit dem Titel «<Wie viel Geld

bleibt dir mit 65?», um Aufmerksam-
keit zu generieren und fir das Thema
zu sensibilisieren. Dann Social-Media-
Massnahmen, die einerseits fir Con-
tent Pieces warben, andererseits

i Inhalte kanalgerecht weitertrieben.

. Schliesslich Videoproduktionen fiir die
| Storys und Social-Kanale, aus denen

| wir gleichzeitig Content-getriebene

. Werbebanner kreierten. Die Kampa-

| gne war sehr erfolgreich, sowohl was
Nutzerzahlen, CTR, Engagement und

¢ Conversion betrifft.

Fabian Zircher,
Director Brand Studio,
Ringier AG.
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seien auch maschinell, sprich durch
kiinstliche Intelligenz respektive Algo-
rithmen erstellte Texte heute im E-Com-
merce weit verbreitet, meint die Spezi-
alistin. Und man kénne davon ausgehen,
dass sie bald auch im Content Marketing
auf breiterer Basis Einzug halten.

Ausgespielt werde Content auch im-
mer hdufiger automatisiert entlang von
E-Mail-Strecken, sagt Andrea lltgen. Da-
mit gewinne er als Push-Instrument noch
mehr an Bedeutung. «Ein

bedeutender Treiber da- «G]lt. konzipiertes «Unser

Vordenkertum Ubersetzt werden kann.
«Wir unterstiitzen Unternehmen bei der
Kreierung von Content, der sie fur stra-
tegisch wichtige Themen positioniert,
parallel potenzielle Kunden auf der Cus-
tomer Journey begleitet und so Ver-
trauen aufbaut», erklart Marco Schlauri.
Dabei bewege man sich an der Schnitt-
stelle zwischen Daten und Storys. Uber
eine hohe Kernkompetenz verfligen die
beiden Griinder von Digital Leverage

auch im Bereich SEO.
jahrelanges

fur ist die Cookie Policy Content Marketmg Know-how in diesem Be-

der grossen Werbeplatt-

formen, die dieses Jahr ist eigl_maximaler

reich kombinieren wir mit
unserer Passion fiir Storys

zu greifen beginnt und , I-IebelJ um poten-

und unserem Netzwerk

eine Personalisierung der
Werbung Uber Cookies

zielle Kunden

an Experten und Content
Creators, die s uns er-

erschwert bis verunmog-

7u erreichen.»

lauben, die Kreation von

licht.» Entsprechend su-

chen Marketer nach Alternativen, um ihre
Zielgruppen mit fir sie relevantem Con-
tent zu bespielen.

Eine klare Zunahme der Bedeutung
von Videoformaten erwartet auch Martin
Kost. «Flur das Jahr 2021 zeichnet sich
ein Trend fir Livevideos ab. Das kénnte
auch mit Corona zu tun haben, da Live-
Events nicht mdglich sind. Wir gehen
aber davon aus, dass Livevideos auch
nach der Pandemie wichtig bleiben wer-
den.» Auch die Individualisierung und
Personalisierung von Content dirfte laut
Kost weiter an Bedeutung gewinnen. Er
spricht etwa die neue Funktion «Director
Mix» fir Videoanzeigen an, die von You-
tube lanciert worden ist. Damit kénnen
Videobestandteile anhand von Zuschau-
ermerkmalen individuell zusammenge-
stellt werden, sodass jeder Zuschauer
die passenden Inhalte ausgespielt be-
kommt. Uberzeugt ist Kost auch, dass
Contentim Jahr 2021 noch haufiger auf
Voice Search ausgerichtet werde. «Dies,
weil immer haufiger Gber mindliche
Eingaben gesucht wird.»

Strategie gewinnt

Bei der konkreten Umsetzung von Kam-
pagnen fUr ihre Kunden setzen die Spe-
zialisten unterschiedliche Prioritaten. Bei
Digital Leverage bewegt sich ein Gross-
teil der Content-Marketing-Initiativen im
Bereich «Thought Leadership», was mit

Content schneller zu ska-
lieren, als dies die meisten Inhouse- und
Agenturteams kénnen.»

Auf die Entwicklung und Umsetzung
von umfassenden, detailgerechten Con-
tent-Strategien fokussiert auch Xeit. «Wir
modellieren den Content entlang der
<User Journey> und dem «Conversion
Funnels der Kunden. Dabei setzen wir auf
alle Kanale, von Fotos Uber Grafiken, Ani-
mationen, Videos, Infografiken, Whitepa-
pers und Checklisten bis zu Webinaren
und weiteren», erldutert Andrea lltgen.
Eine Spezialitdt von Xeit ist unter ande-
rem die zielgruppenspezifische sowie
zielgenaue Bewerbung von Content.

Eine genaue Analyse der «Sales Fun-
nels» (Verkaufstrichter) ist zentraler Be-
standteil der Content-Marketing-Strate-
gien, die Standout flr ihre Kunden
entwickelt. «Wir konzipieren Inhalte, mit
denen sich der Kaufentscheidungsprozess
méglichst optimal beeinflussen lasst», so
Martin Kost. Teilweise kreiert Standout
auch die Inhalte gleich selbst. Dabei liege
der Fokus besonders auf der Verbreitung
via Social Media und Suchmaschinen,
sowohl| bezahlt wie auch organisch. «Be-
sonders spezialisiert sind wir auf die Lead-
Generierungs-Strategie», sagt Kost.

Content is King? Der durchaus kritische
Marco Schlauri z6gert keine Sekunde:
«Wird das Thema ganzheitlich und stra-
tegisch angegangen, unterschreibe ich
das sofort zu 100 Prozent.»

Drei Content-

Marketing-Strategien

1

Reichweiten-
Strategie:
Mit unterhaltenden, aufkla-
renden oder Rat gebenden
Inhalten méglichst viele

| Kontaktpunkte zu potenziel-

len Kunden schaffen. Dabei
liegt der Schwerpunkt auf
der Content Promotion.
Meistens funktioniert die

Reichweiten-Strategie Uber
bezahlte Social-Media-

Anzeigen oder via
Influencer.

2

Lead-Generierungs-
Strategie

Mit den passenden Inhalten
den «Sales Funnel» der
Kunden bis zur Kontakt-

aufnahme begleiten und
beeinflussen. Dabei werden
Inhalte maglichst exakt
entlang dem Kaufentschei-
dungsprozess kreiert und
meistens via Marketing

Automation an den Interes-

senten gebracht.

3

E-Commerce-Strategie:

Kunden mit inspirierenden
Inhalten zum Kauf in einem
Webshop animieren.
Dabei steht meistens
E-Mail-Marketing mit den
bisherigen Kunden als
Zielgruppe in Zentrum.

Quelle: Standout
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