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ANMERKUNG DES AUTORS

as Feedback, das ich zu verschiedenen Inhalten in diesem Buch

gebe, ist die Meinung von mir und meinem Team, basierend auf

unseren Erfahrungen. Ich erhebe nicht den Anspruch, die Agenda

oder die urspriinglichen Absichten eines Unternehmens zu

kennen. Ich nutze dies nur als Gelegenheit, Ihnen allen ein
klareres Bild zu vermitteln.



EINFUHRUNG

athan Apodaca hat der Welt ungewollt eine der groBartigsten

Werbebotschaften unserer Zeit {iberbracht.

Nathan, der im Internet als ,,Doggface* bekannt ist, war ein ganz

normaler Arbeiter in einer Kartoffelfabrik in Idaho. Eines Tages

beschloss er, sein Longboard mit zur Arbeit zu nehmen. Als er
auf dem Weg zur Fabrik am StraBlenrand entlangfuhr, ziickte er sein
Handy und filmte sich mit der Frontkamera. Er nahm ein kurzes Video
von sich auf, wie er die Vibes genoss — dabei sang er zum Playback eines
Fleetwood-Mac-Songs und nahm einen Schluck aus seinem Becher mit
Ocean-Spray-Cranberrysaft.

Nathan dachte sich nicht viel dabei. SchlieBlich, kurz bevor er mit
der Arbeit begann, postete er den Clip beildufig auf TikTok.

Spater an diesem Tag war er verbliifft, als er sah, dass das Video iiber
zwei Millionen Aufrufe hatte.

Das Video verbreitete sich weiter und wurde millionenfach
aufgerufen — zum Zeitpunkt des Schreibens dieses Buches (fiir den Rest
des Buches ,,zum Zeitpunkt des Schreibens) rund 90 Millionen Mal.
Bald darauf dnderte sich Nathans Leben vollig. Verschiedene Marken
traten an ihn heran, um ihn als Sponsor zu gewinnen. Er wurde von den
groflen Medienhdusern interviewt. Spater verdffentlichte er einen Song
mit Snoop Dogg und debiitierte als Schauspieler in einer Fernsehshow.
Zum Zeitpunkt des Schreibens hat er 7,5 Millionen Follower auf TikTok,
2,5 Millionen Follower auf Instagram und 276.000 Abonnenten auf
YouTube.

Das Video wirkte sich auch dramatisch auf das Geschift von Ocean
Spray aus. Der Inhalt machte die Marke nicht nur fiir das jiingere
Publikum relevant, das man fiir die Kernzielgruppe der Plattform halten
konnte, sondern auch fiir die 30-, 40- und 50-Jahrigen, die TikTok heute



in groBem Umfang konsumieren. Thr Cranberry-Saft war in den
Einzelhandelsgeschéften in den USA ein Renner.

Aber das ist noch nicht alles. Der Song ,,Dreams* von Fleetwood
Mac (der im Hintergrund des Videos zu horen war) erreichte die Spitze
der 1Tunes-Charts, obwohl der Song selbst bereits 1977 veroffentlicht
wurde.

Das Verriickteste daran?

Fast hidtte Nathan das Video gar nicht verdffentlicht. In einem
Interview mit Big Boy’s Neighborhood sagte er: ,,Ich dachte mir: ,Mann,
vielleicht sollte ich es nicht posten® ... Dann schaute ich es mir noch
einmal an und dachte mir: , Okay, denk daran, was Gary-Vee immer
predigt: Veroffentliche deine Inhalte, verbreite sie. Es spielt keine Rolle,
wenn ich es nicht gut finde. Irgendjemand da draulen will mich
sehen. ‘!

Diese Geschichte von Ocean Spray ist nur eines von vielen
Beispielen, die zeigen, wie moderne Werbung aussieht. Es gibt unzihlige
Marken, kleine Unternehmen, Dienstleister, Influencer und Content
Creators, die durch Inhalte, die nicht wie herkdmmliche ,,Werbespots*
oder Bannerwerbung aussehen, Ilebensveridndernde Umsatzzahlen
verzeichnen konnten. Zum Beispiel hatte eine Lippenbalsam-Marke
namens Trapstix aus der Hip-Hop-Themenwelt zwischen 2018 und 2020
gerade mal 75 Bestellungen. Nach einer Handvoll iiberdurchschnittlich
erfolgreicher TikTok-Videos verkaufte Trapstix in zwei Jahren 50.000
Stiick.? Ein #hnlicher Fall: Eine Tochter trug dazu bei, dass der Roman
thres Vaters mehr als ein Jahrzehnt nach seiner Verdffentlichung zu
einem Bestseller wurde, und zwar dank eines von ihr gedrehten
populdren Videos.” Geschichten wie diese passieren jeden Tag auf der
ganzen Welt.

Es ist auch nicht nur TikTok. Kleine Unternehmen nutzen You-Tube
Shorts, um ihre Videos in Suchanfragen zu platzieren und so neue
Kunden zu gewinnen. Viele Creators auf YouTube, TikTok, Facebook,
Snapchat, Instagram, LinkedIn und X (Twitter) nutzen diese Plattformen,
um eigene grole Communitys aufzubauen und sogar ihre eigenen
Produkte zu entwickeln, die mit denen groBer Marken konkurrieren
konnen. Wahrend ich dies schreibe, nutzen mein Team wund ich
Facebook-Reels, um Anmeldungen fiir WineText.com zu fordern, einen
auf Weine zugeschnittenen ,,Angebot des Tages*“-SMS-Dienst, der mit
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dem Unternehmen meines Vaters verbunden ist. (Ubrigens, wenn Sie
sich gerade bei WineText.com angemeldet haben, schicken Sie bitte eine
E-Mail an meinen Vater unter sasha@winelibrary.com. Er wiirde sich
freuen, von Thnen zu horen, und ich weil}, dass dies sein Leben enorm
bereichern wiirde — was der grof3te Return on Investment dieses Buches
ware.)

Wenn Sie dieses Buch 1in die Hand nehmen, wissen Sie
wahrscheinlich bereits, dass Sie in den sozialen Medien aktiv sein
sollten. Im Vergleich zum Oktober 2009, als mein erstes Buch ,,Hau
rein!“ (Original: ,,Crush It!*) herauskam, gibt es heute viel weniger
Menschen, die bezweifeln, dass soziale Medien ,,funktionieren®. Doch
nur ein kleiner Prozentsatz dieser Gruppe versteht wirklich, wie man
moderne Werbeplattformen nutzt, um eine Marke aufzubauen und den
Umsatz in der heutigen, sich schnell verdndernden Umgebung zu
steigern.

Dieses Buch liefert Ihnen den Plan dazu.

Day-Trading mit Aufmerksamkeit (und warum das
wichtig ist)

Im Jahr 2013 schrieb ich ,,Storytelling in sozialen Medien* (Original:
,Jab, Jab, Jab, Right Hook: How to Tell Your Story in a Noisy Social
World®). Es war ein Leitfaden fiir die Kommunikation auf den sozialen
Plattformen von heute. Angesichts der Tatsache, wie sehr sich die
Werbelandschaft in den zehn Jahren, die seitdem vergangen sind,
verdndert hat, hielt ich es fiir angebracht, eine aktualisierte Version
herauszugeben.

Ich habe dariiber nachgedacht, dieses Buch ,Jab, Jab, Jab, Left
Hook* zu nennen, ein passender Name fiir eine Fortsetzung. Ich habe
mich schlieBlich fiir ,,Day-Trading Attention* entschieden, weil es nicht
nur am besten beschreibt, was ich beruflich mache, sondern auch die
wichtigste Fahigkeit, die man in der heutigen Werbelandschaft
beherrschen muss: das Verstiandnis von Aufmerksamkeit — was sie ist, wo
sie 1st, wo sie unterbewertet ist und wie man sie fiir den Markenaufbau
und den Verkauf nutzen kann.
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In diesem Buch geht es nicht nur um soziale Medien — es ist ein
Buch iiber die Beherrschung der Kunst und Wissenschaft des
Storytellings auf modernen, unterbewerteten Aufmerksamkeitskanilen.
Natiirlich ist Social Media ein wichtiger Teil davon, aber wie Sie im
Laufe dieses Buches sehen werden, kann Storytelling auch Strategien
wie Eventmarketing, die Entwicklung von Sammlerstiicken, Werbung
auf Streamingdiensten, Markenkooperationen, Kooperationen mit
Influencern und in manchen Féllen sogar traditionelle Werbekampagnen
wie TV-Spots oder Plakate umfassen.

So wie ein Day-Trader stindig die Finanzmirkte studiert, um am Puls
des Geschehens zu bleiben, miissen Sie stindig untersuchen, worauf die
Menschen ihre Aufmerksamkeit richten, wie hoch die Kosten sind, die
mit der Erlangung dieser Aufmerksamkeit verbunden sind, und wie sie
sich von Tag zu Tag verdndert. Auf diese Weise finden Sie die besten
Marketing- und Verkaufsstrategien fiir Thr Unternehmen oder Ihre
Marke. Stellen Sie sich das so vor: Wenn Sie wissen, worauf die Leute
achten und wo sie darauf achten, dann haben Sie eine Chance, ihnen
etwas zu verkaufen.

Das ist es, was Marketer seit Generationen tun: herausfinden, wo die
Aufmerksamkeit der Menschen liegt, und sich dies zunutze machen.
Nehmen wir etwa das Radio — es wird erfunden, die Leute fangen an, es
zu horen, und die Marketer erkennen: ,Hey, ich kann Geld an den
Radiosender zahlen, damit sie mich reinlassen, wahrend die Leute
zuhoren, und ich kann thnen mein Zeug verkaufen. Dieser Radiosender
spricht iiber Baseball, und die Leute, die zuhoren, sind wahrscheinlich
Baseballfans, also warum baue ich nicht ein paar Baseballbeziige in mein
Skript ein, damit sie mehr Interesse haben, mir zuzuhoren?*

Das Gleiche gilt fiir das Fernsehen. Das Fernsehen wird erfunden,
Sendungen entstehen, die Leute fangen an zu schauen, und die Marketer
erkennen: ,,Hey, ich kann auftauchen, wéhrend die Leute zuschauen, und
thnen zeigen, warum mein Unternehmen das beste Waschmittel aller
Zeiten hat.*

Man kann dieses Konzept sogar bis in die Steinzeit zuriickfiihren. Ich
wette, wenn Thnen jemand eine neue Keule verkaufen wollte, hitte er sie
an die Hohlenwinde gemalt, weil die Hohlenmenschen dort am ehesten
hingeschaut hitten.
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Aufmerksamkeit ist das Spiel. Genauer gesagt: Unterbewertete
Aufmerksamkeit ist die Chance.

Um zu verstehen, was das bedeutet, stellen Sie sich Aufmerksamkeit
als einen Vermogenswert vor. Es ist wie beim Kauf von Immobilien.
Wenn Sie vor 50 Jahren geglaubt hitten, dass Malibu immer beliebter
werden und die Immobilienpreise steigen wiirden, hitten Sie zuerst alle
taktischen Feinheiten des Kaufs von Strandimmobilien in dieser Gegend
studiert und dann so viel wie moglich gekauft, bevor die Preise noch
weiter stiegen. Ahnlich verhilt es sich, wenn eine Werbeplattform viel
Aufmerksamkeit auf sich zieht und die Kosten fiir das Storytelling auf
dieser Plattform relativ niedrig sind. So wie in bestimmten Stiddten
Immobilien unter Wert angeboten werden, so gibt es auch bestimmte
Werbeplattformen, deren Aufmerksamkeit unter Wert angeboten wird.

Dabei geht es nicht darum, welches Werbemittel am billigsten ist,
sondern darum, ob man im Verhiltnis zu der tatsachlichen
Aufmerksamkeit, die man erhilt, einen niedrigen Preis erzielen
kann.

Lassen Sie mich das erkliren.

In den 1950er-Jahren war das Fernsehen eines der Medien, die die
Aufmerksamkeit der Verbraucher auf sich zogen. Einigen Schitzungen
zufolge besallen 1960 90 Prozent der amerikanischen Haushalte einen
Fernseher und im Gegensatz zu heute sahen die Menschen damals
tatsdachlich Fernsehwerbung. Einige Marken erkannten das schon friih
und setzten auf aggressive TV-Strategien mit Maskottchen, Slogans und
einpragsamen Jingles. In den 50er-Jahren hatten Marken auch die
kreative Kontrolle {iber die Produktion von Fernsehsendungen, was zu
Programmen wie ,,Hallmark Hall of Fame* und ,,Colgate Comedy Hour*
filhrte. Roy Disney (der jiingere Bruder von Walt Disney) machte aus
dem Slogan ,,I Like Ike* sogar einen einpriagsamen Jingle, der dann als
Fernsehwerbung ausgestrahlt wurde und schlieBlich dazu beitrug, dass
Dwight D. Eisenhower die Prisidentschaftswahlen 1952 gewann. Der
Beweis war eindeutig erbracht — das Fernsehen genoss einen GroBteil der
unterbewerteten Aufmerksamkeit der Verbraucher.

Als die Jahre vergingen und sich die Technologie weiterentwickelte,
verlagerte sich die Aufmerksamkeit jedoch.

Die Zahl der Verbraucher, die traditionelles Kabelfernsehen sehen, ist
heute in einem dramatischen MaBe riickldufig. Die Ubertragung der
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Olympischen Winterspiele 2022 erreichte auf NBC die niedrigsten
Einschaltquoten in der Geschichte dieses Ereignisses.* Einigen Studien
zufolge hatten die fithrenden Kabelanbieter im Jahr 2022 einen
Nettoverlust von 3,5 Millionen Videoabonnenten zu verzeichnen.” Da
andere Medien wie soziale Medien und Streamingplattformen fiir mehr
Wettbewerb um die Aufmerksamkeit der Verbraucher sorgen, ist
Werbung im Fernsehen einfach nicht mehr das, was sie in den 50er-,
60er-, 70er- oder 80er-Jahren war. Dennoch belaufen sich die Kosten fiir
Fernsehwerbung in vielen Féllen auf iiber 100.000 Dollar; der Preis hat
sich im Laufe der Jahre kaum an den Riickgang der Aufmerksamkeit
angepasst.’

Was bedeutet das? Fernsehwerbung kann zwar immer noch
,funktionieren®, aber sie ist im Allgemeinen iiberteuert. Sicher, wenn Sie
tiber 100.000 Dollar fiir einen Werbespot ausgeben, werden Sie auch
etwas verkaufen. Aber was wire, wenn Sie dieselben 100.000 Dollar fiir
eine gut ausgefiihrte, moderne Werbestrategie auf der Grundlage der
sozialen Medien ausgeben wiirden? Wiirden Sie dann noch mehr
verkaufen? Und was noch interessanter ist: Konnten Sie aus Ihren
Social-Media-Kampagnen Erkenntnisse gewinnen, die lhnen dabei
helfen, noch bessere Werbespots zu machen (sollten Sie sich dennoch
dafiir entscheiden)?

Damit will ich keineswegs sagen, dass Markenunternehmen nie
wieder eine Fernsehwerbung schalten sollen. Auch wenn traditionelle
Fernsehwerbung insgesamt {iiberteuert ist, gibt es doch eine grof3e
Ausnahme: die Super-Bowl-Werbespots. Ich glaube, dass der Super-
Bowl-Werbespot der groBte jemals abgeschlossene Einzeldeal in der US-
Werbung ist, selbst bei1 Kosten von sieben Millionen Dollar fiir einen 30-
Sekunden-Spot, wihrend ich dies im Jahr 2023 schreibe.” 115 Millionen
Menschen haben den letzten Super Bowl in den Vereinigten Staaten
gesehen, und es ist Teil der Kultur der Amerikaner, sich hinzusetzen und
auch die zugehorige Werbung zu sehen. Dieses Konsumniveau ldsst sich
selbst mit den besten Social-Media-Strategien nicht wiederholen. Ob Sie
es glauben oder nicht, ich halte die Super-Bowl-Werbung fiir ein
Schndppchen; sie kann fiir manche Marken wirklich funktionieren,
vorausgesetzt, die Werbung ist gut (darauf gehen wir spiter ein). Auch
normale Fernsehwerbung kann gelegentlich funktionieren, wenn der
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Werbespot mit einer sehr strategischen Ausrichtung eingekauft wurde
und die Gestaltung bemerkenswert und preisgiinstig ist.

Das Problem ist, dass die meisten der heutigen Fernsehspots und
anderen traditionellen MarketingmaBBnahmen keine Super-Bowl-
Werbung sind und auch nicht zu einem angemessenen Preis gekauft
werden — warum also behandeln so viele Marketer, Marken und
Unternehmen sie immer noch wie eine Religion? Das liegt daran, dass
die Menschen dazu neigen, das zu vernachldssigen, was heute
unterbewertet ist, und sich stattdessen auf das zu konzentrieren, was in
der Vergangenheit funktioniert hat oder was in Zukunft funktionieren
konnte. Dabei unterschidtzen sie nach wie vor, was im Moment
funktioniert.

Das ist der Grund, warum manche Kleinunternehmer und Fachleute
immer noch sagen: , TikTok kann keine Leads generieren wie die
Suchmaschinenoptimierung® oder ,,LinkedIn konvertiert nicht so gut wie
Google AdWords®. In den 1950er-Jahren hitten dieselben Leute gesagt:
,Fernsehwerbung funktioniert nicht so gut wie Radiowerbung* — und sie
hitten sich geirrt. In den frithen 2000er-Jahren hitten diese Leute gesagt,
dass Google Ads Zeitverschwendung sei. Mitte der 90er-Jahre, als ich
das Spirituosengeschift meines Vaters leitete, sagten mir diese Leute,
dass eine Website dumm sei und ich einfach ein weiteres Geschift fiir
Wine Library eroffnen sollte. In den spéaten 90er-Jahren sagten sie mir,
dass E-Mails Kataloge nicht ersetzen wiirden.

Ich verstehe das. Die Menschen reagieren immer so, wenn neue
Technologien auftauchen und die Art und Weise, wie wir Dinge tun,
verdndern. Ich wiinschte jedoch, mehr Unternehmen und Marken wiirden
verstehen, dass sie sich damit nur selbst schaden. Wenn sie moderne
Werbeplattformen weiterhin unterschitzen, lassen sie enorme Mengen an
Moglichkeiten auf dem Tisch liegen, und das miissen sie nicht.

Ich mochte Sie, die Marketer und Fithrungskrifte, fragen: Warum
sind Sie angesichts neuer Moglichkeiten immer ein ,,Nein‘“-Mensch?
Warum konnen Sie nicht ein ,,Vielleicht“-Mensch sein, Thre
Hausaufgaben machen und dann entscheiden, ob es ein ,,Ja* oder ,,Nein*
1st?

Viele schnell wachsende Marken sind heute auf der Grundlage
intelligenter moderner WerbemalBBnahmen entstanden — Unternehmen wie
True Classic und Fashion Nova, um nur einige zu nennen, ganz zu
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schweigen von Unternehmen, die um personliche Marken herum
aufgebaut wurden, wie Chamberlain Coffee (gegriindet von der beliebten
YouTuberin und Content Creatorin Emma Chamberlain). Ich habe Wine
Library in den 90er- und frithen 2000er-Jahren in erster Linie durch den
Einsatz preisgiinstiger Medien aufgebaut: Google AdWords, E-Mail-
Marketing und organische YouTube-Videos.

Day-Trading mit unterbewerteter Aufmerksamkeit ist das, was in der
Vergangenheit in der Werbung am besten funktioniert hat.

Was bedeutet das fiir Sie? Fiir groBe Unternehmen und Marken ist es
an der Zeit, iiber die ,potenzielle Reichweite® von TV-Spots,
Printanzeigen, Plakatwdnden oder digitalen programmatischen
Werbebannern hinauszudenken. Fiir Kleinunternehmer und Freiberufler
ist es an der Zeit, iiber die alten, traditionellen Verkaufsstrategien wie
Google AdWords, Suchmaschinenoptimierung und -marketing,
Kaltakquise, Empfehlungen oder den Gang zur Handelskammer
hinauszugehen. Fiir Kreative und Influencer ist es an der Zeit, ihre
Inhalte strategischer zu gestalten, anstatt nur zu posten, um zu posten,
und die Plattformen zu erweitern, auf denen sie posten.

Ich will damit nicht sagen, dass Sie die Kaltakquise oder was auch
immer im Moment fiir Sie funktioniert, vollig einstellen sollten. Ich
mochte keine Marketing- oder Verkaufsmethode als ,,tot” ansehen. Ich
denke nur, dass es einen viel intelligenteren Weg gibt, eine moderne,
kohédrente Werbestrategie zu entwickeln; eine, die die sozialen Medien in
den Mittelpunkt stellt und die Erkenntnisse aus sozialen Kampagnen
nutzt, um alle anderen Bereiche zu prigen. Ich kann es kaum erwarten,
mich in ein oder zwei Jahrzehnten iiber Leute lustig zu machen, die zu
viel in soziale Medien investieren.

Die Aufmerksamkeit der Masse der Verbraucher verteilt sich heute
auf eine Handvoll sozialer Medienplattformen, bei denen die Kosten fiir
die organische Reichweite (die Anzahl der Personen, die Thre Inhalte
sehen, wenn Sie sie einfach nur posten, ohne sie als Werbung zu
schalten) buchstidblich bei null liegen. Aus diesem Grund sind die
sozialen Medien eine der besten Moglichkeiten, um zu einem niedrigen
Preis Aufmerksamkeit zu erregen. Facebook zum Beispiel hat zum
Zeitpunkt des Schreibens schitzungsweise drei Milliarden monatlich
aktive Nutzer.® Instagram und YouTube haben jeweils etwa zwei
Milliarden Nutzer und LinkedIn hat 930 Millionen Mitglieder.” 1% !
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Influencer, die fiir IThr Produkt oder Ihre Dienstleistung werben,
konnen ebenfalls eine preisgiinstige Strategie sein, vorausgesetzt, Sie
wihlen aufstrebende Influencer, die relativ kostengiinstig sind. Das
Gleiche gilt fiir Eventmarketing, Werbung auf Streamingdiensten,
Markenkooperationen, die Entwicklung von Sammlerstiicken mit Bezug
zu Threm Unternehmen und all die anderen Mdglichkeiten, die ich in
diesem Buch erlautere.

Aber hier ist der Haken: Selbst wenn Sie in den sozialen Medien
aktiv sind — selbst wenn Sie Werbung auf Hulu statt auf einem
Kabelfernsehsender schalten —, bedeutet das nicht, dass es fiir Sie
funktioniert. Sie miissen tatsdchlich gut in der Ausfiihrung sein.

Sobald ich merkte, dass die Leute TikTok Aufmerksamkeit
schenkten, wusste ich, dass ich alle fiir das Storytelling auf dieser
Plattform wichtigen Taktiken und Details herausfinden musste: wie man
Videos erstellt, die die Leute sehen wollen, wie man verschiedene
Kreativeinheiten verwendet (zum Beispiel Karussells versus einzelne
Bilder versus Videos), wie die ersten paar Sekunden meiner Videos
aussehen sollten, welchen Trendton ich im Hintergrund verwenden sollte,
wie ich entscheide, wann ich in einem Video die Stitch- oder die Duett-
Funktion nutze, und vieles mehr.

Soziale Medien sind nur ein leeres Gefdll; man bekommt nur das
heraus, was man hineinsteckt. Wenn Sie sich nicht die Miihe machen,
diese Plattformen und die Psychologie der Menschen, die sie nutzen, zu
verstehen, erstellen Sie nur einen Haufen Inhalte, die niemand jemals
sechen wird. Wenn Sie Videos fiir TikTok machen, die sich niemand
ansehen will, oder 10.000 Dollar fiir Facebook-Anzeigen ausgeben,
deren Inhalt die Leute nicht fesselt, dann sind die sozialen Medien eine
,Zeit- und Geldverschwendung®. Wenn Sie zu viel Geld fiir die Werbung
von Influencern zahlen und dies nicht zu Verkdufen fiihrt, dann ist
Influencer-Marketing eine ,,Zeit- und Geldverschwendung®. So wie man
theoretisch mit Basketball viel Geld verdienen kann, aber ein guter
Basketballspieler sein muss, um das tatsdchlich zu erreichen. Nur weil
man Marketing in den sozialen Medien betreibt, heif3t das nicht, dass
man gut darin ist. Wenn Sie nicht gut darin sind, funktioniert es vielleicht
nicht fiir Sie.

Es ist wichtig zu erkennen, welche Werbemedien traditionell
uberteuert und welche unterbewertet sind, aber es ist auch wichtig zu
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wissen, wie man sie mit den zur Verfligung stehenden Mitteln fiir sich
nutzen kann.

Genau das werden Sie in diesem Buch lernen. Mit den detaillierten
Strategien, Rahmenbedingungen und Taktiken auf den nichsten Seiten
sind Sie besser als die meisten anderen geriistet, um Thr Unternehmen
oder Thre Marke in der Welt, in der wir heute leben, zu bewerben (und zu
vergroflern).

Die neue Welt der sozialen Medien

Damals, als ich ,,Jab, Jab, Jab, Right Hook* schrieb, definierte ich das
Konzept als ,,Geben, Geben, Geben, Bitten®. Mit anderen Worten:
Erstellen Sie Inhalte, die IThrem Publikum einen Mehrwert geben, damit
Sie die Erlaubnis haben, es spiater um ein Geschift zu ,bitten®. Die
,Jabs® (kostenloser Mehrwert) wiirden den ,,rechten Haken* (die Bitte)
im Algorithmus vorbereiten — bei der damaligen Funktionsweise
verschiedener sozialer Plattformen bedeutete eine hohe Beteiligung an
einem lhrer Beitrdge, dass kiinftige Beitrdge mit groBerer
Wahrscheinlichkeit den Personen angezeigt wurden, die sich beteiligt
hatten. Es war also sinnvoll, einen ,,Jab* zu erstellen, der ein breiteres
Publikum ansprach, damit mehr Menschen Thren rechten Haken sahen
und sich damit beschiftigten. Die Bereitstellung eines kostenlosen
Werbemittels war auch ein guter Weg, um Vertrautheit und
Verbundenheit mit IThrem Publikum aufzubauen, sodass es empfanglicher
fiir Dinge war, um die Sie in Zukunft bitten wiirden.

In den letzten zehn Jahren haben sich die Algorithmen der
verschiedenen Plattformen drastisch weiterentwickelt. Heute gibt es viel
mehr Variablen, die bei der Produktion von Inhalten zu beriicksichtigen
sind.

Wie soll zum Beispiel der ,kostenlose Mehrwert* jetzt aussehen?
Wie sollen das Layout, das Design und die Formatierung aussehen? Wie
entscheiden Sie, welche Inhalte Sie erstellen, und wie konnen Sie einen
Prozess schaffen, der diese Produktion nachhaltig macht? Wie sollen sich
Ihre Inhalte je nach der Plattform, auf der sie verdffentlicht werden,
verdndern? Kann ein Inhalt, der die Marke stérkt, gleichzeitig auch den
Verkauf fordern? Wie konnen Inhalte wie das Ocean-Spray-Video von
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Doggface so viele Verkdufe ankurbeln, obwohl es nicht einmal wie ein
,,rechter Haken‘ aussieht?

Wihrend wir iiber die Antworten nachdenken, sollten wir einen
Schritt zuriicktreten und von der grundlegendsten aller Werbefragen
ausgehen: Was ist der Grund dafiir, dass Menschen bestimmte Produkte
und Dienstleistungen kaufen und nicht andere? Ob in den sozialen
Medien oder anderswo — was bringt jemanden tatsdchlich dazu, das
neueste Business-Software-Tool, das neueste T-Shirt oder die neueste
Uhr zu kaufen?

Manchmal liegt es daran, dass das Produkt an einem giinstigen Ort
erhéltlich war, man es zu einem giinstigen Preis bekommen konnte oder
dass es eine Empfehlung eines Freundes war. Aber Sie werden iiberrascht
sein, wie oft Menschen unbewusst Dinge kaufen, weil die Marke oder
das Unternehmen ihnen etwas bedeutet. Mit anderen Worten: Sie
beschlieBen, dass ein bestimmtes Produkt oder eine bestimmte
Dienstleistung ihren Bediirfnissen oder ihrer Personlichkeit besser
entspricht. Das ist die Macht der ,,Marke*, die hier wirkt.

Vielleicht hat Sie zum Beispiel ein Steuerberater dazu gebracht,
seinem Fachwissen zu vertrauen, indem er wohldurchdachte
Informationen iiber Steuern online stellte. Vielleicht hat eine
Turnschuhmarke mit Threm Lieblingssportler zusammengearbeitet, und
das hat Sie zum Kauf bewegt. Vielleicht hat eine Hautpflegemarke einen
witzigen Verweis auf eine Netflix-Serie gemacht, die Sie mogen, und
beim nichsten Besuch im Einkaufszentrum oder in der Drogerie haben
Sie zu diesem Produkt gegriffen, weil Sie sich dieser Marke unbewusst
,hdher fiihlten als der Konkurrenz. Vielleicht haben ein paar Partner
einer Anwaltskanzlei einen unterhaltsamen Podcast tiber Golf erstellt,
eine Sportart, die Sie leidenschaftlich lieben, und beim nichsten
Geschiftsabschluss haben Sie zuerst an diese Partner gedacht. Vielleicht
hat ein B2B-Unternehmen intelligente Inhalte dariiber erstellt, wie Sie
mit seiner Software Geld sparen konnen, und das hat Sie zum Kauf
bewogen. Viele unserer Kaufentscheidungen werden davon beeinflusst,
wie wir bewusst — oder unbewusst — iiber eine Marke denken. Ich kaufe
praktisch alles, wenn in der Werbung ein positiver Bezug zu den New
York Jets hergestellt wird ;).

Inhalte allein reichen also nicht aus; das Ziel sind Inhalte, die die
Markenrelevanz steigern. Relevanz wird definiert als ,.eine enge
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Verbindung zu dem Thema, iiber das man spricht, oder zu der Situation,
in der man sich befindet*.!> Wir miissen Geschichten erzihlen, die den
Menschen helfen, sich eng mit unseren Unternehmen und Marken
verbunden zu fiihlen.

Es geht nicht nur darum, die Verbraucher wissen zu lassen, dass Ihr
Unternehmen oder Ihre Marke existiert. Es geht nicht darum,
willkiirliche Inhalte zu posten, nur um des Postens willen. Wenn Sie zum
Beispiel ein Florist sind, konnen Sie nicht einfach ein Bild von einer
Blume mit der Bildunterschrift ,,Schonen Dienstag® posten und das
war’s. Bei der Relevanz geht es darum, Inhalte zu erstellen und zu
verbreiten, die fiir andere Menschen von Bedeutung sind (egal ob es sich
dabeir um potenzielle Kunden, Klienten oder andere Personen handelt,
die fiir Sie wichtig sind). Wenn Thr Unternehmen relevanter ist, zichen
mehr Menschen einen Kauf in Betracht, was wiederum zu hoheren
Verkaufszahlen fiihrt.

Warum hat das Ocean-Spray-Video von Doggface den Umsatz
gesteigert? Es machte die Marke fiir eine Vielzahl unterschiedlicher
Bevolkerungsschichten relevanter. Ob  beabsichtigt oder nicht,
irgendetwas an dem Video hat die Menschen angesprochen — vielleicht
war es die Kameraeinstellung, vielleicht war es die Liange des Videos,
die es leicht konsumierbar machte, vielleicht war es die Stimmung des
Liedes, das dem Video hinzugefiigt wurde, vielleicht war es die Art der
Bewegung in den ersten paar Sekunden, vielleicht war es die
Unbeschwertheit von jemandem, der einfach das Leben genief3t, oder
vielleicht war es eine Kombination aus all diesen Elementen und mehr.
Die Strategie, mit der Sie Ihre Inhalte erstellen (zum Beispiel wie Ihre
ersten drei Sekunden aussehen), und Ihr Verstindnis fiir die Feinheiten
der Plattformen (zum Beispiel welcher Trendton auf TikTok im
Gegensatz zu Instagram zu verwenden ist) sind zwei von vielen
Werkzeugen, die Sie nutzen konnen, um Inhalte zu erstellen, die
relevanter sind.

Eine der grofiten Verdanderungen in der neuen Welt der sozialen
Medien besteht darin, dass Ihre Inhalte von der Plattform selbst umso
mehr verbreitet werden, je relevanter sie fiir ein Publikum sind. Wie ich
in Teil 1 dieses Buches nédher erldutern werde, gehen alle Plattformen
dazu iiber, den Nutzern Inhalte zu zeigen, die darauf basieren, woran sie
interessiert sind, und nicht darauf, wem sie folgen. Je relevanter Ihre
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Inhalte fiir ein Publikum sind, desto mehr wird dieses daran interessiert
sein, sie zu konsumieren, und desto mehr Reichweite werden Sie
erzielen.

Das bedeutet, dass die Qualitidt der Inhalte, die Sie veroffentlichen,
wichtiger ist als je zuvor. Damit meine ich nicht die Produktionsqualitat
oder die Frage, ob Ihnen der Inhalt subjektiv geféllt oder nicht — ich
meine damit, ob Sie etwas veroffentlichen, das eine Gruppe von
Menschen konsumieren mochte.

Um relevant zu sein und zu Geschiftsergebnissen zu fithren, miissen
Inhalte strategischer und durchdachter sein als je zuvor. Sie miissen
Variablen berticksichtigen wie:

Um wie viel Uhr veroffentlichen Sie?

Welchen Titel haben Sie als Texteinblendung in Threm Video?
Fiir wen machen Sie Thre Inhalte? Warum sollte man daran
Interessiert sein, diese zu konsumieren?

m  Wenn Sie ein Video auf TikTok verdftentlichen, wie optimieren Sie
es, bevor Sie es etwa auf YouTube Shorts veroffentlichen?

Ist die Uberschrift Ihres Beitrags (auch Copy genannt) optimiert?
Welche Kreativeinheiten verwenden Sie? (Kreativeinheiten sind
verschiedene Funktionen zur Erstellung von Inhalten auf Plattformen
wie Storys, Karussells, Reels auf Instagram oder Status-Updates auf
Facebook.)

m  Welche kreativen Stile verwenden Sie? (das hei3t Moglichkeiten der
Darstellung von Inhalten innerhalb von Kreativeinheiten, wie zum
Beispiel ein Sketch in einem Instagram-Reel)

m  Wie entscheiden Sie, welchen Inhalt Sie als bezahlte Anzeige
schalten?

m  Sind Ihre Profile auf den einzelnen Plattformen richtig optimiert,
damit man weil3, was Sie tun und wie man Sie kontaktieren kann?

m  Wie konnen Sie Erkenntnisse aus Social-Media-Inhalten fiir grofere
Werbestrategien nutzen, zum Beispiel fiir Messen, TV-Spots oder fiir
besonders hochwertig produzierte Videos?

Und noch weitaus mehr.
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Mit diesen Konzepten werden wir uns in diesem Buch eingehend
befassen.

Das Angebot und die Nachfrage nach Inhalten (und
warum Sie jetzt handeln mussen)

Fiir alle, die dies lesen, bieten sich enorme Moglichkeiten. Da immer
mehr Plattformen Inhalte auf der Grundlage dessen verbreiten, wofiir
sich die Menschen interessieren, und nicht auf der Grundlage dessen,
wem sie folgen, ist es fiir Urheber, Unternechmen und Marken
zweckméBiger denn je, mehr Relevanz und Wachstum zu erzielen —
selbst wenn sie kein Publikum haben. Die Realitit ist jedoch, dass die
heutigen Moglichkeiten auf den Plattformen nicht ewig bestehen werden.

Warum? Es ist ein Konzept, das ich das Angebot und die Nachfrage
nach Inhalten nenne.

Wenn eine Plattform viel Aufmerksamkeit auf sich zieht (vor allem,
wenn sie noch nicht sehr ausgereift ist), haben Sie eine groBere Chance,
mit Thren Inhalten Aufmerksamkeit und Bindung zu erzeugen, weil es
noch nicht so viele Inhaltsproduzenten und Werbetreibende auf der
Plattform gibt. Je ausgereifter eine Plattform wird, desto schwieriger
wird es, mit den eigenen Inhalten hervorzustechen.

Zwischen Mitte 2021 und 2022 verzeichnete mein YouTube-Kanal
einen der grofiten Zuwichse an Aufrufen, den ich je erhalten habe, was
vor allem der unverhdltnismédfig hohen organischen Reichweite von
YouTube Shorts zu verdanken war, als sie im Juli 2021 zum ersten Mal
der Offentlichkeit zugéinglich gemacht wurden. Zu diesem Zeitpunkt gab
es weniger Content Creators von YouTube Shorts als Menschen, die sich
diese Art von Inhalten ansehen wollten. Heute sind YouTube Shorts
immer noch eine grofle Chance fiir viele Marken und Unternehmen.
YouTube ist die zweitgroBte Suchmaschine der Welt. Wenn Sie also
Kurzfilme und lange Videos mit suchmaschinenoptimierten Titeln
veroffentlichen, konnen Sie die Auffindbarkeit IThrer Inhalte erhdhen.
Doch je mehr Zeit vergeht, desto mehr Strategie und Uberlegung ist
notig, um sich von der Masse abzuheben.

Das Angebot und die Nachfrage nach Inhalten gilt auch fir
Funktionen und Inhaltsformate innerhalb von Plattformen.
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In den Jahren 2015 und 2016 erhielt ich zum Beispiel tdglich
Dutzende von E-Mails von Leuten, die mir mitteilten, dass sie die
grofften  Geschéftsabschliisse  ithres  Lebens  iiber  Instagram-
Direktnachrichten (DM) gemacht hatten. Zu diesem Zeitpunkt waren
einige Prominente und Fiihrungskrifte tiber ihre DMs direkter erreichbar
als tUber andere Formen der Kontaktaufnahme, sodass es
wahrscheinlicher war, dass man eine Antwort erhielt, wenn man sie mit
einem Angebot ansprach, das einen Mehrwert bot. Aus demselben Grund
funktionierte E-Mail-Marketing 1999 auflerordentlich gut — es war eine
Zeit, in der die Menschen noch ihre simtlichen E-Mails lasen.

Heute funktionieren Instagram-DMs immer noch fiir die
Geschéftsentwicklung, aber es ist schwieriger als in den Jahren 2015 und
2016. Sie miissen moglicherweise strategischer vorgehen, wenn es darum
geht, wen Sie ansprechen, wen Sie in die Nachrichtengruppe aufnehmen,
wie viele Personen Sie ansprechen, wie etabliert Thr eigenes Profil ist,
wie die Eroffnungszeile Threr Nachricht lautet und in Bezug auf andere
Variablen. Das Gleiche gilt fiir das E-Mail-Marketing — es funktioniert
auch heute noch, aber Sie kdénnen keine 91 Prozent Offnungsrate bei
einer E-Mail-Liste mit 100.000 Personen erzielen, wie ich es Ende der
90er-Jahre mit WineLibrary.com tat.

In den Jahren 2019 und 2020 habe ich viele Beitrage dariiber
veroffentlicht, warum jeder TikTok-Inhalte erstellen sollte. Ich habe allen
gesagt, dass es um mehr geht als nur um Kinder, die Lippenbewegungen
machen und tanzen — die Plattform bietet enorme Moglichkeiten fiir die
Markenbekanntheit. Die Funktionen zur Erstellung von Inhalten in der
App waren damals noch relativ neu und ich war der Meinung, dass die
App wie ,,Stitzrader” fiir zukiinftige Influencer und Content Creators
war. Diese Funktionen erleichterten das Erstellen von Inhalten und ich
wusste schon damals, dass sie anderen Apps den Weg fiir die Integration
dhnlicher Funktionen ebnen wiirden. Damals war die Chance auf eine
organische Reichweite auf TikTok unverschimt hoch, und das ist sie
auch 2023 noch, aber heute braucht man noch bessere Inhalte, um
herauszustechen (und sie ist nicht mehr ganz so unverschamt hoch).

Dies war ein immer wiederkehrendes Thema in den letzten zehn
Jahren im Bereich der sozialen Medien — zuerst gibt es unterbewertete
Aufmerksamkeit, und dann finden die Menschen langsam, aber sicher
heraus, dass Angebot und Nachfrage nicht iibereinstimmen. Zuerst sind
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es in der Regel Unternehmer und Kreative, die schnell handeln und auf
neuen Plattformen experimentieren konnen, ohne dass die Biirokratie
thre Innovation einschrankt. Irgendwann spéter beginnen auch kleine
Unternehmen und Start-ups, die Gelegenheit zu nutzen. SchlieBlich
kommen noch groBBe Marken und Werbebudgets hinzu. Dann gleicht sich
die Angebots- und Nachfragekurve langsam aus — die Werbekosten
werden teurer und die organische Reichweite beginnt zu stagnieren oder
zu sinken.

Eine besonders grofe Chance bietet sich heute fir kleine
Unternehmen, Entrepreneure und Marken im Privatbesitz. Da so viele
Fortune-500-Marken in der Welt weiterhin gro3e Budgets fiir veraltete
Formen der Werbung bereitstellen, gibt es immer noch grof3e Liicken im
Angebot von Inhalten auf allen Plattformen. Je schneller Sie die
Strategien in diesem Buch verstehen und umsetzen konnen, desto groBer
wird Thr Vorteil in der aktuellen Werbelandschaft sein. Obwohl einige
Werbeplattformen ausgereifter sind als andere, sollten Sie sich nicht
beirren lassen: Es gibt immer noch eine Menge organischer Reichweite
und Aufmerksamkeit, die man sich sichern kann. Als ich in meinen 20ern
Begriffe aus der Welt des Weins bei Google AdWords fiir zehn Cent pro
Klick kaufte, dachte ich zunéchst, dass die Gelegenheit vorbei sei, sobald
der Preis auf emen Dollar anstieg, und dass die Konkurrenten es
,durchschaut® hatten — im Nachhinein betrachtet war das ein grofer
Fehler. Selbst ein Dollar war billig.

Das Gleiche gilt fiir die Werbeplattformen heutzutage. Die
organische Reichweite von TikTok mag nicht mehr so gut sein wie im
Jahr 2020 (tatsichlich ist sie nicht einmal anndhernd so hoch), aber es
gibt immer noch eine enorme ,,Landnahme® von Aufmerksamkeit. Aber
so wie man nicht iiber Liegestiitze lesen kann, um in Form zu kommen,
kann man auch nicht einfach tiiber Marketing lesen, um sein
Unternehmen auf magische Weise wachsen zu lassen.

Wenn Sie davon profitieren wollen, miissen Sie ein Praktiker des
Day-Tradings mit Aufmerksamkeit werden.

Die Erkenntnisse und Beobachtungen, die ich in diesem Buch mit
Ihnen teilen werde, basieren auf allem, was meine Firmen bei VaynerX
und ich im Laufe der Jahre gelernt haben. Bei VaynerMedia haben wir
gelernt, wie erfolgreiches Marketing und Werbung fiir gro3e Fortune-
500-Marken aussehen. Durch The Sasha Group haben wir kleinen
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Unternehmen geholfen, zu wachsen und Leads und Umsétze zu steigern.
Durch VaynerCommerce haben wir Einblicke in die Skalierung von E-
Commerce- und Direct-to-Consumer(DTC)-Firmen erhalten. Ich
verpflichte mich weiterhin, alles, worliber ich schreibe, in die Praxis
umzusetzen — in den letzten zehn Jahren habe ich die Community rund
um die personliche Marke GaryVee weiter ausgebaut und den Umsatz
der Wine Library mit modernen Marketingstrategien gesteigert. Viele
dieser Beobachtungen stammen aus meinen personlichen Interaktionen
mit Tausenden von Start-ups, Unternehmern, Kreativen und Prominenten
iiber meine DMs in sozialen Netzwerken. Ich habe auch Erkenntnisse
von anderen Unternehmen gesammelt, die ich mitgegriindet habe, etwa
von Resy und Empathy Wines. (Resy wurde 2019 an American Express
verkauft und Empathy Wines 2020 an Constellation Brands verkauft.)
Ich habe auch viel von den Unternehmen gelernt, in die ich im Laufe
meiner Karriere investiert habe, darunter Liquid Death, Slack, Coinbase,
Venmo, Uber, Snap Inc. und viele mehr.

Day-Trading mit Aufmerksamkeit ist das, was ich jeden Tag tue, und
es ist der Grund, warum ich im Laufe meiner {iber 20-jdhrigen Karriere
im Marketing so erfolgreich war. Als ich als Kind Limonade in der
Tingley Lane verkaufte, ging es beim Day-Trading mit Aufmerksamkeit
darum, herauszufinden, an welchen Baumen ich Schilder anbringen
sollte, je nachdem, wo die Autofahrer am ehesten hinschauen wiirden.
Als ich als Teenager an den Wochenenden Baseballkarten zum Verkauf
ausstellte, ging es darum, meinen Verkaufsstand so zu gestalten, dass er
die meisten Blicke auf sich zog, wenn die Leute daran vorbeigingen. Als
junger Erwachsener, der im Spirituosengeschéft meines Vaters arbeitete,
ging es darum, die Bewegungen der Kunden im Geschéft zu beobachten
und zu lernen, welche Weine am besten in der Ndhe der Kasse ausgestellt
werden sollten, um die meisten Verkdufe zu generieren. In meinen 20ern
und frithen 30ern, als wir das Geschéft vergroerten, ging es darum, zu
lernen, wie man so viele E-Mails wie moglich erfasst, und zu wissen, wie
man bei Google wirbt, da immer mehr Menschen dort zu suchen
begannen.

Alles, woriiber ich in diesem Buch spreche, stammt aus eigener
Erfahrung, denn ich spreche nur iiber Dinge, die ich selbst erlebt habe.
Wenn neue Werbemittel auf den Markt kommen, verlagert sich die
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Aufmerksamkeit und das Spiel geht weiter — das ist ein Spiel, das ich seit
vielen, vielen Jahren spiele.

Die Strategien in diesem Buch gelten fiir Unternehmen aller GroBen;
Sie werden verschiedene Beispiele sehen, die Fortune-1000-Marken,
Influencer, lokale Unternehmen, B2B-Unternchmen, Non-Profit-
Organisationen, Fiihrungskrifte, Direct-to-Consumer-Unternehmen und
viele mehr betreffen. Auf den folgenden Seiten lernen Sie auBerdem
moderne Werbetaktiken in allen Einzelheiten kennen. Plattformen dndern
sich schnell und es ist moglich, dass einige dieser Taktiken, die heute
funktionieren, wiahrend ich dies schreibe, bei Erscheinen dieses Buches
nicht mehr so relevant sein werden. Viele der hier vorgestellten Taktiken
werden sich jedoch in den néachsten Jahren und dariiber hinaus bewéhren
und die Menschen, die sie in die Praxis umsetzen, werden damit Erfolg
haben.

Ich glaube, dass dieses Buch eine enorme Anzahl von
Erfolgsgeschichten hervorbringen wird, wie sie in ,,Hau rein!* und
,»Storytelling in sozialen Medien* enthalten sind — ich habe viele Biicher
geschrieben und weil}, zu welchen ich die meisten E-Mails bekomme
(gary@vaynerx.com). Und ich freue mich darauf, von Thnen zu horen,
wie Sie die Strategien in diesem Buch in die Praxis umsetzen.
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DAY-TRADING ATTENTION
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Teil 1

DIE TIKTOKIFIZIERUNG DER
SOZIALEN MEDIEN

m Alter von 32 Jahren begann ich mich in der Welt der sozialen

Medien und des Web 2.0, wie wir es damals nannten, zu engagieren.

Im Jahr 2006 veroffentlichte ich Episode 1 von Wine Library TV

(eine YouTube-Show, in der ich Weine verkostete und bewertete — der

beste Auftritt, den ich je hatte), und kurz darauf fing ich an,
Veranstaltungen wie die SXSW zu besuchen und mich mit dieser
aufstrebenden Branche vertraut zu machen. Bis zu diesem Zeitpunkt war
ich Weinhédndler und arbeitete jeden Tag daran, das Geschift meines
Vaters aufzubauen, um mich bei meiner Familie fiir alles zu
revanchieren, was sie fiir mich getan hatte. Zu dieser Zeit sah ich in den
sozialen Medien und der Technologie eine ganz neue Welt voller
Moglichkeiten.

Als ich anfing, mehr Veranstaltungen zu besuchen und Kontakte zu
kniipfen, schloss ich Freundschaft mit mehreren Personen aus dem 10-
bis 20-kopfigen Facebook-Team. Ich kniipfte auch Beziehungen zu
anderen Fuhrungskriften in der Tech-Szene des Silicon Valley.
AuBlerdem begann ich mich {iber die autkeimende Welt des Web 2.0 in
Quellen wie TechCrunch zu informieren. Ich hatte schon friith das
Gefiihl, dass die sozialen Medien die Art und Weise, wie Menschen
miteinander kommunizieren, vollig verdndern wiirden, und ich wollte
einfach dabei sein.

Eines Tages bot sich mir die Gelegenheit, {iber eine Freundschaft, die
ich im Laufe der Zeit gekniipft hatte, in ein Unternehmen namens Twitter
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zu investieren. (Ubrigens musste ich, als ich das Geschift abschlieBen
wollte, eine Anwaltskanzlei in New Jersey finden, die mir dabei half. Ich
fand eine und stiel auf einen jungen Mann in der Kanzlei, der gerade
zum Partner aufstieg. Sein Name war Marc Yudkin und er ist jetzt mein
COO bei VaynerMedia, Justiziar und Kumpel.)

Einige Monate spater rief mich Randi Zuckerberg an und bot mir an,
einen Teil der Facebook-Aktien ihrer Eltern zu kaufen. Ich sagte zu und
stellte den groBten Scheck aus, den ich je in meinem Leben ausgestellt
hatte: einen sechsstelligen Betrag, der so ziemlich alle meine Ersparnisse
zu diesem Zeitpunkt aufbrauchte.

Noch im selben Jahr freundete ich mich mit David Karp an. Ich
glaubte an seine Vision fiir sein Start-up Tumblr und investierte spéter in
das Unternehmen.

Facebook, Twitter und Tumblr waren die ersten drei Unternehmen, in
die ich investiert habe. Das hat natiirlich den Lauf meines Lebens
verdndert, aber es gibt einen lustigen Grund, warum ich diese Geschichte
erzéhle:

Als ich in Tumblr investierte, rief ich meinen Kumpel an und sagte:
,AJ, Tumblr wird grofler sein als Facebook und Twitter. Es wird einmal
die groBte von allen Plattformen sein.*

Al fragte: ,,Warum?**

Ich sagte: ,,Auf Facebook und Twitter folgst du gewissen Leuten. Auf
Tumblr folgst du gewissen Dingen, die dich interessieren.

Nun ist Tumblr nicht die groflte dieser drei Plattformen geworden,
weil so viele andere Variablen im Spiel waren (obwohl es 2013 fiir
immerhin 1,1 Milliarden Dollar an Yahoo verkauft wurde). Dennoch ist
diese frihe Erkenntnis iiber ,interessenbasierte” Plattformen im
Vergleich zu ,,sozialen* Plattformen etwas, das sich im Laufe der Zeit in
groflem Mal3e durchgesetzt hat.

Dies zeigt, warum ich schon frith ein groBer Verfechter von
Musical.ly war. Musical.ly wurde 2014 veroffentlicht und war die erste
soziale Plattform seit Tumblr, die Inhalte auf der Grundlage von
Interessen an die Nutzer lieferte — etwas, das ich fiir den Rest dieses
Buches als ,Interessengraph® bezeichnen werde. Fiir AskGaryVee-
Episode 198 im Jahr 2016 habe ich sogar zwei Musical.ly-Stars in mein
Biiro eingeladen, weil ich wusste, dass diese Plattform etwas Besonderes
ist. Ein Jahr spiter, 2017, iibernahm Bytedance Musical.ly und
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fusionierte es 2018 mit TikTok. Seitdem ist TikTok der grof3te Verfechter
des Interessengraphen-Modells und seine Umsetzung der ,,Fiir dich®-
Seite ist etwas, von dem ich glaube, dass es die absehbare Zukunft
sowohl der sozialen Medien als auch anderer Werbeplattformen
bestimmen wird — das hat es sogar schon.

Warum es so besonders ist:

Zum Zeitpunkt des Schreibens landen die Nutzer beim Offnen der
App standardmifBig auf der Seite ,,Fiir dich®. Die Inhalte, die TikTok dort
anzeigt, basieren auf den einzigartigen Vorlieben der einzelnen Nutzer.
TikTok berticksichtigt Videos, die Sie mégen oder teilen, wie lange Sie
Videos ansehen, Kommentare, die Sie posten, und sogar die Arten von
Inhalten, die Sie erstellen. AuBBerdem werden Thr Geritetyp, Ihr Standort,
Thre Sprachpriaferenzen und vieles mehr berticksichtigt — all diese
Faktoren werden von der TikTok-Empfehlungsmaschine verarbeitet und
danach gewichtet, wie wichtig Thnen die einzelnen Faktoren sind. Der
Algorithmus lernt die Konsummuster jedes Nutzers und passt die Inhalte
des Feeds an, je nachdem, wie sich diese Konsummuster im Laufe der
Zeit andern.

Mit anderen Worten: Ihr Content Feed wird durch den
Interessengraphen (was Sie interessiert) und nicht durch den sozialen
Graphen (wem Sie folgen) bestimmt.

Vor der , Fiir dich“-Seite von TikTok orientierten sich die meisten
Plattformen am sozialen Graphen. Einige Plattformen bertiicksichtigten
immer noch die Interessen der Nutzer — Facebook zum Beispiel hatte
frither einen Algorithmus namens EdgeRank, um zu bestimmen, welche
Inhalte in den Feeds der Nutzer erscheinen wiirden. Jeder ,,Like*, jeder
geteilte Kommentar und jeder neue Beitrag eines Nutzers wurde als
,Edge“ gezdhlt und auf der Grundlage all dieser ,,Edges” konnte
Facebook vorhersagen, welche Arten von Inhalten fiir diesen Nutzer am
interessantesten sein wirden. Wenn Thnen die Fotos eines bestimmten
Freundes immer gefallen haben, Sie aber seine Statusaktualisierungen
ignoriert haben, zeigt IThnen der Algorithmus mehr Fotos dieses Freundes
und weniger seiner Statusaktualisierungen. Andere Plattformen
beriicksichtigten zwar auch die Interessen der Nutzer, aber die
angezeigten Inhalte hingen in der Regel davon ab, wem die Nutzer
folgten.
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Als die sozialen Medien reifer wurden, fanden wir bald heraus, dass
der auf dem sozialen Graphen basierende Inhaltsansatz mit der Zeit an
seine Grenzen stie. Wenn die Inhalte, die Sie schen, darauf basieren,
welchen Konten Sie folgen, wird es schwieriger, Sie auf einer Plattform
zu halten, wenn sich Thre Beziehungen und Vorlieben im Laufe Ihres
Lebens verdndern. Vielleicht haben Sie mit Anfang 20 einen YouTube-
Kanal abonniert, in dem es um die Griindung eines Unternechmens geht,
aber was passiert mit 27, wenn sich diese Ambitionen dndern? Vielleicht
sind Sie in der Highschool einigen Facebook-Seiten rund um Ihren
Lieblingskiinstler gefolgt, aber was passiert, wenn sich Ihr
Musikgeschmack éndert? In der Umgebung des sozialen Graphen
miissten Sie aktiv neuen Personen oder Seiten folgen, um einen stetigen
Strom der gewiinschten Inhalte zu erhalten. Das ist mit mehr Aufwand
verbunden und garantiert nicht unbedingt, dass man die gewiinschten
Inhalte zu sehen bekommt. Ein interessengeleiteter Algorithmus
hingegen wiirde automatisch Thre wechselnden Interessen erkennen und
IThnen diese Inhalte automatisch anzeigen, sodass Sie wahrscheinlich
langer auf der Plattform bleiben.

Im Moment kopieren fast alle Plattformen den interessengeleiteten
Algorithmus von TikTok. Meta setzt mit Instagram-Reels und Facebook-
Reels sowie der Explore Page (Erkundungsseite) von Instagram stark auf
den Interessengraphen. YouTube hat seine Videoempfehlungsmaschine
und seinen Shorts-Feed erweitert. X (Twitter) forciert seinen ,,Fiir dich*-
Video-Feed sowie seinen wichtigsten ,,Fiir dich*“-Feed, der verschiedene
Post-Typen kombiniert. Snapchat arbeitet an seiner Spotlight-Funktion
und LinkedIn optimiert seinen eigenen Feed ebenfalls. Dieses Phinomen
bezeichne ich als ,, TikTokifizierung der sozialen Medien* und es hat
erhebliche Auswirkungen auf alle, die dieses Buch lesen.

Zum ersten Mal liberhaupt sind die Anreize der Unternehmen und der
Werbekanile wirklich aufeinander abgestimmt. Uberlegen Sie mal:
Instagram will nicht, dass Sie die App verlassen und zu YouTube Shorts
wechseln. YouTube mochte Sie nicht an TikTok verlieren und TikTok
mochte Sie nicht an Netflix oder Spotify verlieren. Das bedeutet, dass die
Plattformen einen Anreiz haben, Inhalte zu verbreiten, die fiir den
Endverbraucher relevant und wertvoll sind. Das heifit, wenn Sie Inhalte
und Werbung erstellen, die die Menschen tatsdchlich sehen wollen,
werden Sie mit mehr Aufrufen und Engagement belohnt. Die
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Moglichkeiten fiir eine organische Reichweite sind praktisch unbegrenzt.
Je relevanter Thre Inhalte sind, desto mehr Reichweite erhalten Sie. Dies
ist eine grofle Verdnderung, insbesondere fiir die Werbewelt der Madison
Avenue. Wenn eine Marke eine Plakatwand oder einen TV-Spot kautft,
belohnt die Werbefirma sie nicht einfach auf magische Weise mit mehr
Zugriffszahlen, wenn ihre Werbung gut war. Moderne soziale
Plattformen tun dies. Wenn BMW zum Beispiel einen miserablen
Werbespot im Fernsehen schaltet, ist das NBC egal; sie nehmen das Geld
trotzdem gern. Die modernen sozialen Plattformen wollen nicht, dass die
Nutzer schlechte Inhalte erstellen, wodurch sie sich mehr auf die Seite
der Werbetreibenden stellen.

Vor der TikTokifizierung der sozialen Medien hatte das Marketing
auf sozialen Plattformen eine &hnliche Dynamik wie das E-Mail-
Marketing. Beim E-Mail-Marketing verbrachte man Zeit damit, eine
Liste aufzubauen und dann Produkte an diese Liste zu vermarkten.
Ahnlich verhielt es sich mit sozialen Plattformen: Man verbrachte Zeit
mit dem Aufbau einer Follower-Basis und vermarktete dann iiber seine
Inhalte Produkte an diese Follower. Ahnlich wie bei E-Mails sah so nur
ein kleiner Prozentsatz der Zielgruppe in den sozialen Medien jeden der
Beitrage. Heutzutage brauchen Unternehmen, Kreative und Marken
keine Follower-Basis zu haben, um Aufrufe und Engagement zu erhalten.
Sie konnten jetzt einen Account auf einer beliebigen sozialen Plattform
einrichten, im Laufe dieser Woche einige Inhalte posten und tatsdchlich
die Chance haben, Tausende, Zehntausende, Hunderttausende oder sogar
Millionen von Aufrufen zu erhalten. Es hdngt nur davon ab, ob Ihre
Inhalte gut genug sind oder nicht. Wenn Sie lernen, iiberzeugende,
relevante Inhalte in groBem Umfang zu erstellen, wird die Plattform Ihre
Inhalte an die Menschen weitergeben, die daran interessiert sind, sie zu
konsumieren.

Selbst wenn ich Millionen von Followern auf TikTok habe, kann es
sein, dass ein Beitrag, den niemand sehen will, nur ein paar Tausend
Aufrufe hat. Wenn hingegen ein Autohédndler mit 15 Followern ein Video
postet, das fiir Leute relevant ist, die ein Auto kaufen wollen, konnte es
Millionen von Aufrufen erhalten und Leute aus verschiedenen Teilen des
Staates zu dem Autohiindler bringen. Ahnlich verhilt es sich, wenn ein
normaler Arbeiter in einer Kartoffelfabrik ein lustiges Video postet, in
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dem er Ocean-Spray-Cranberry-Saft auf seinem Longboard trinkt — das
ist die Macht der TikTokifizierung der sozialen Medien.

Sie konnten 100 Aufrufe erhalten, dann 10.000 fiir Ihren néichsten
Inhalt, dann wieder 300 fiir die nachsten zehn, dann bis zu 500.000 fiir
den nidchsten und so weiter. Das passiert, wenn die Kreativitit die
Erfolgsvariable ist und nicht die Anzahl der Follower, die Sie haben
(ibrigens, die Worte ,kreativ und ,,Inhalt“ bedeuten dasselbe, ich
verwende sie in diesem Buch synonym). Natiirlich konnen diese Zahlen
je nach Plattform variieren. Manche Plattformen legen vielleicht immer
noch mehr Wert als andere darauf, wie viele Follower Sie haben — nicht
jede Plattform hat einen so fortschrittlichen Interessengraphen-
Algorithmus wie TikTok, wahrend ich dieses Buch schreibe, aber ich
glaube, dass die Variabilitit der Ansichten zu jedem Inhalt, den Sie
posten, mit der Zeit immer groBBer werden wird. Jede Plattform bewegt
sich in diese Richtung.

Kleine Unternehmen und Kreative sind also gegeniiber grofleren
Unternehmen viel gleichberechtigter. Die groBen Marken miissen daher
nun befiirchten, dass kleine Unternehmen ihnen Marktanteile
wegnehmen. Getrankemarken aller Art miissen mit Prime Hydration von
Logan Paul und KSI konkurrieren und Folgers mit Chamberlain Coftee.
In dieser neuen Welt der sozialen Medien konnte ein Creator, der es
wirklich  versteht, Aufmerksamkeit zu erregen, morgen eine
Hautpflegeserie auf den Markt bringen, die mit den grof3ten Namen der
Branche konkurriert.

Heutzutage haben Menschen, die wissen, wie man groBartige Inhalte
erstellt, einen Vorsprung vor groen Marken, von denen viele immer
noch versuchen, iiberproduzierte Fernsehwerbung als Social-Media-
Inhalte auszugeben. Ich prophezeie sogar, dass in den nichsten 10 bis 15
Jahren von Menschen kreierte Verbrauchermarken das grof3te Problem
fir die grofBten Verbrauchermarken der Welt sein werden (das war die
Reise, die ich 2019 mit Empathy Wines unternommen habe, und die
Reise, die Mr. Beast derzeit mit Feastables in groBlerem Malstab
unternimmt).

Alle konkurrieren um den gleichen, begrenzten Platz im Feed des
Nutzers und der beste Weg, diesen Platz zu gewinnen, ist, relevantere
Inhalte zu erstellen. Mehr Relevanz ist gleichbedeutend mit mehr
Reichweite.
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Werbung in der Welt der Zinskurve

Wenn Relevanz also das ist, was wir alle anstreben miissen, woher
wissen wir dann, welche Art von Inhalten fiir den Endnutzer am
relevantesten wire? Woher wissen wir, welche Art von Inhalten die
Menschen tatsidchlich konsumieren wollen und welche Inhalte am besten
verbreitet werden?

Zum Gliick miissen Sie nicht raten. Mit interessengraphengesteuerten
Algorithmen konnen Sie die Wahrheit fiir sich selbst herausfinden, und
zwar ohne zusitzliche Kosten (abgesehen von den Kosten fiir die
Erstellung der Inhalte selbst). Erstellen Sie einen Inhalt auf der
Grundlage der Personen, die Sie erreichen mochten, und der Themen, die
sie Threr Meinung nach interessieren konnten, verdffentlichen Sie thn auf
einer oder mehreren Plattformen Threr Wahl und sehen Sie sich Thre Post-
Analysen und Kommentare an, um zu sehen, was passiert. Hat er besser
abgeschnitten als die sonstige durchschnittliche Performance Ihres
Accounts? Hat er schlechter abgeschnitten? Wem hat die Plattform den
Beitrag auf der Grundlage Threr Analysen letztendlich zur Verfiigung
gestellt (mit anderen Worten, wer war tatsdchlich daran interessiert, ihn
zu konsumieren, im Gegensatz zu denjenigen, von denen Sie annahmen,
dass sie daran interessiert wéren)? Haben Sie interessante
Beobachtungen in den Kommentaren gemacht? Sie konnen all diese
Beobachtungen nutzen, um Ihren niachsten Inhalt noch besser zu machen.

Vor allem fiir groBe Marken ist dies ein Wendepunkt. Derzeit
verbringen sie moglicherweise Monate damit, Richtlinien fiir die Inhalte
und Anzeigen festzulegen, die sie verdffentlichen wollen, und miissen
dabei 1hre Zielgruppe definieren, Untersuchungen durchfiihren,
Fokusgruppen leiten, Ideen an verschiedene interne Entscheidungstrager
verkaufen und vieles mehr. Der Prozess ist langsam, veraltet und wurde
fiir die Entwicklung von TV-Spots in der Zeit vor den sozialen Medien
entwickelt. Manche Marken beschlie3en, acht Millionen Dollar fiir einen
Werbespot auszugeben (neben Agenturgebiihren, Produktionskosten und
Medienkosten) und eine Kombination aus ihren Forschungen und
subjektiven Meinungen zu verwenden, um ein generisches 30-Sekunden-
Video zu erstellen, das die verschiedenen Bevolkerungsschichten
anspricht, die es sehen.
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Anstatt monatelang Forschung, Aufwand und Ressourcen in einen
TV-Spot zu stecken, den die Leute hochstwahrscheinlich nicht sehen
werden, konnen Marken heutzutage dank der Interessengraphen-
Algorithmen jeden Tag Inhalte (auch Anzeigen) verdffentlichen, die auf
einer Hypothese basieren, was funktionieren wird, und tatsdchliche
Ergebnisse erhalten, um ihre Hypothese zu bestitigen oder zu entkriften.
Sie konnen sich auf die Reaktionen des Marktes verlassen statt auf zehn
Personen in einer Fokusgruppe.

Nehmen wir an, Sie leiten die Marketingaktivititen flir eine grof3e
Sportbekleidungsmarke und mochten einen TV-Spot drehen, um mehr
Miitter in den USA zum Kauf Threr Kleidung zu bewegen. Sie konnen
20, 30, 40 oder mehr verschiedene Inhalte/Anzeigen fiir bestimmte
demografische Gruppen von Miittern erstellen, sie auf Social-Media-
Plattformen posten und sehen, was passiert. Beobachten Sie, welche
Inhalte besser abschneiden als der Durchschnitt Thres Accounts, schauen
Sie sich anhand von Post-Analysen an, wer die Inhalte letztendlich
konsumiert, notieren Sie, welche Worter und Botschaften
Aufmerksamkeit erregen, und nutzen Sie diese Erkenntnisse, um Ihre
Werbespots mit hochwertigerer Produktion und hoherem Budget zu
gestalten.

Es ist dhnlich wie bei Stand-up-Comedians, die verschiedene Inhalte
ausprobieren. Sie treten vor einem kleineren Publikum in verschiedenen
Comedy-Clubs auf, testen, welche Satze funktionieren und mit wem, und
nutzen diese Erkenntnisse, um ihre nichste Show noch besser zu
machen. Wenn sie dann ein grofles Netflix-Comedy-Special machen, gibt
es kaum noch Informationsliicken zu schlief3en; sie wissen bereits, was
sie tun miissen. In dhnlicher Weise konnen die Erkenntnisse aus dem
Social-Media-Marketing Marken dabei helfen, das Risiko von
Kampagnen mit hohem Produktionsaufwand zu minimieren.

Ich nenne das ,,Marketing um des besseren Marketings willen®“. Man
betreibt tatsdchliches Marketing mit dem Ziel, die Marke und den
Umsatz iiber soziale Medien zu steigern, und man nutzt diese
Erkenntnisse aus den Inhalten, um in Zukunft noch besseres Marketing
zu betreiben. Der Fehler besteht darin, dass die Unternehmen an diese
Posts in den sozialen Medien (die Werbung sind) mit einer Einstellung
herangehen, die auf ,,Probieren geht iiber Studieren®, ,,Gegen die Wand
werfen und sehen, was hingen bleibt* oder ,,Losballern und auf das
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Beste hoffen* beruht. Nur um Sie daran zu erinnern: Dies ist Marketing
um des besseren Marketings willen.

Und dies gilt sowohl fiir Content Creators als auch fiir kleine
Unternehmen. Angenommen, Sie haben ein Unternehmen, das 250 US-
Dollar pro Monat fiir bezahlte Werbung ausgeben kann. Anstatt zu
tiberlegen, welchen Inhalt Sie diesen Monat als Anzeige schalten sollen,
konnen Sie eine Reihe organischer Inhalte verdffentlichen, sehen, welche
davon gut ankommen, und diese Inhalte in Anzeigen umwandeln, um
den Umsatz zu steigern (ein Konzept, das ich ,,Brandformance® nenne).
Wenn der Inhalt bereits bei der organischen Verdffentlichung gut ankam,
haben Sie einen noch besseren Beweis dafiir, dass er auch bei der
Schaltung einer Anzeige funktionieren wird — was IThr Risiko verringert.

Wie Sie in diesem Buch sehen werden, ist die Menge der Daten, die
tiber soziale Plattformen verfiigbar sind, immens. Zum Beispiel konnen
Sie zum Zeitpunkt des Schreibens dieses Buches sehen, wie viele
Menschen Thr Video auf YouTube Shorts angesehen und wie viele es
weggewischt haben. Sie konnen die durchschnittliche Verweildauer auf
Ihren TikTok-Videos sehen. Sie konnen sehen, wie viele Follower im
Vergleich zu Nicht-Followern Thre Instagram- und Facebook-Reels
angesehen haben. Sie konnen sogar die Berufsbezeichnungen der
Personen sehen, die Ihre Inhalte auf LinkedIn konsumiert haben. Sie
konnen Kennzahlen wie Aufrufe, Speichern, Teilen, Likes und
Kommentare auf bestimmten Plattformen verfolgen, um zu sehen, wie
die Leute sich mit Thren Inhalten auseinandersetzen.

Es gibt viele Moglichkeiten, diese Daten zu nutzen. Grofle Marken
konnen zum Beispiel auf TikTok Sketche mit verschiedenen infrage
kommenden Maskottchen mit unterschiedlichen Charaktereigenschaften
erstellen. Sie konnen die Reaktionen in den Kommentaren beobachten,
bevor sie das Maskottchen zu einem noch viel groBeren Teil der Marke
machen. Denken Sie an GEICO, das Inhalte verwendet, um Martin, den
Gecko, im Vergleich zu den GEICO-Hohlenmenschen zu testen, um zu
sehen, welche Figur bei den Leuten besser ankommt. E-Commerce-
Unternechmen konnen TikToks mit Musterartikeln erstellen, die sie zu
verkaufen gedenken, und entscheiden, ob sie das Produkt in ihr
Sortiment aufnehmen, nachdem sie gesehen haben, ob die Leute daran
interessiert sind. Wenn ein Restaurant in Threr Stadt dariiber nachdenkt,
welche neuen Mentipunkte es auf die Speisekarte setzen soll, konnte es
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ein Video erstellen, das diese Frage stellt, es als Facebook-Werbung in
der Region schalten und das Feedback der Community als Datenpunkt
fiir die Entscheidungsfindung nutzen.

In der neuen Welt der sozialen Medien dreht sich alles um den Inhalt
selbst, nicht um die Menschen, die sich entschieden haben, lhnen zu
folgen. Kreativitit ist die Variable des Erfolgs.
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Teil 2

DAS MODERNE WERBE-
FRAMEWORK

s gibt zwei Moglichkeiten der Investition: Entweder man geht

langfristige Wetten ein, legt sich schlafen und wartet darauf, dass

sich die Ertrage im Laufe der Zeit einstellen, oder man betreibt

Day-Trading. Beides sind unterschiedliche Vorgehensweisen.

Friiher war Marketing die erste Variante — Markenunternehmen
planten monatelang eine Kampagne, fithrten sie liber traditionelle Kanéle
wie das Fernsehen durch und setzten darauf, dass sie erfolgreich sein
wiirde. Heute ist Marketing wie Day-Trading: Wenn Sie nicht jeden Tag
einen Schritt voraus sind, wird Sie jemand {iberfliigeln. Das bedeutet,
dass Thre Strategien weitaus ausgefeilter sein miissen als je zuvor.

In Teil 3 werde ich die sechs Kernvariablen fiir den Erfolg in diesem
neuen Umfeld im Detail erldutern. Thr Erfolg wird weitgehend davon
abhdngen, wie gut Sie diese Variablen verstehen und wie Sie sie in Thre
Werbestrategie einbeziehen. Aus diesem Grund ist Teil 3 der
umfangreichste Abschnitt in diesem Buch; ich liefere Ihnen alle Details.

Bevor wir jedoch dazu kommen, hier ein Uberblick iiber die
Kernvariablen, die den modernen Werberahmen ausmachen — spéter
werden Sie sehen, wie sie alle zusammenwirken.

Entwicklung einer Kohorte: Bestimmen, wen Sie
erreichen wollen
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Bei der Erstellung von Inhalten besteht der erste Schritt darin, Kohorten
zu entwickeln. Dieser Begriff bezieht sich auf die oft engen, manchmal
aber auch breiten Verbrauchergruppen, die Sie ansprechen mochten.

Plattformen und Kultur (PUK): Die neue Anforderung an
Ihr Werbewissen

PUK ist ein zweistufiger Rahmen, der die von lhnen erstellten Inhalte
beeinflussen sollte. Zundchst miissen Sie die Plattformen kennen, genauer
gesagt die kreativen Einheiten und Funktionen der Plattformen, auf denen
Sie posten. Mit kreativen Einheiten meine ich die Arten von kreativen
Beitrdgen, die Sie auf jeder Plattform verdffentlichen konnen; auf
Instagram sind einige der kreativen Einheiten Storys, Reels und
Karussells. Sie miissen die Feinheiten dieser kreativen Einheiten kennen,
zum Beispiel wie lang ein Instagram-Reel sein darf. Wissen Sie, welche
kreativen Einheiten auf den einzelnen Plattformen die groflte organische
Reichweite erzielen? Wissen Sie, wie unterschiedlich Karussells auf
LinkedIn, Instagram und TikTok im Feed erscheinen? Wenn Sie wissen,
dass ein LinkedIn-Karussell als PDF-Dokument hochgeladen werden
muss, wihrend ein Instagram-Karussell als eine Reihe von Bildern oder
Videos direkt in der App hochgeladen wird, dann wird sich das auf Ihre
Ideenfindung fiir jedes einzelne kreative Element auswirken.

Der andere Aspekt von PUK ist die Kultur. Gibt es aktuelle
Ereignisse, die mit Threr Unternehmenskategorie zusammenhédngen und
tiber die Thre Kohorten Bescheid wissen sollten? Welchen Influencern
und Prominenten konnten IThre Kohorten folgen? Wissen Sie, wie Sie Thre
Kohorten je nach deren Interessen und deren Slang ansprechen konnen?

Strategische organische Inhalte (SOIl): Wie gute
moderne Werbung aussieht

SOI ist der Inhalt, den Sie auf verschiedenen Plattformen verdffentlichen,
um Relevanz, Marke und Umsatz zu steigern. Ich habe das ,,S* in SOI
hinzugefiigt, weil Inhalte strategisch sein miissen. Bei SOI geht es um die
kleinen Details, zum Beispiel wie die ersten drei Sekunden aussehen, was
Ihr Beitrag beziehungsweise die Uberschrift des Beitrags aussagt, den
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Titeltext, den Sie dem Video hinzufiigen, wie lang Ihr Video ist und vieles
mehr. PUK-Wissen kann Thnen helfen, organische Inhalte strategischer zu
gestalten.

Verstarkung: Ausgaben fur das, was funktioniert, also
keinen Cent verschwenden

Verstarkung bezieht sich auf jede Taktik, mit der Sie durch Thre Inhalte
noch mehr Menschen erreichen. Das bedeutet, dass Sie bezahlte Werbung
auf sozialen Plattformen schalten, Werbung auf Streamingdiensten,
Influencer-Marketing, TV-Werbung, Aullenwerbung und mehr. Die
Inhalte, fiir die Sie sich entscheiden, sollten von den SOI-Erkenntnissen
beeinflusst werden — welche Beitridge erzielen eine tiberdurchschnittliche
Performance? Welche Beitrage erhalten mehr Kommentare? Sie konnten
zum Beispiel beschlielen, einen strategischen organischen Inhalt mit
tiberdurchschnittlicher Performance Zu nehmen, einige
verkaufsorientierte Elemente hinzuzufiigen und ihn mit einigen leichten
Anderungen als Brandformance-Anzeige zu schalten, da Sie wissen, dass
der Inhalt bereits durch den Interessengraphen-Algorithmus validiert
wurde.

Videos, die die Leute sehen wollen: Moderne
Werbespots

Es handelt sich dabei um Videos mit gréBerem Bezug und hochwertiger
Produktion, die Sie (je nach Thren Ressourcen) erstellen konnen. Im
Gegensatz zu traditionellen Werbespots handelt es sich bei modernen
Werbespots um Inhalte, die sich nicht wie ,,Werbung® anfiihlen. Die
Leute wollen sie tatsdchlich sehen und die Produktion basiert immer auf
Erkenntnissen und Beobachtungen aus den Inhalten (beziehungsweise
SOI), die Sie auf allen Plattformen verdffentlichen. Bitte beachten Sie:
Dieses Video sieht aus wie ein Sketch aus einer Sitcom, ein Musikvideo,
ein Filmtrailer, ein ,,Saturday Night Live“-Sketch. Die Videos, die sich
die Menschen tatsdchlich ansehen wollen.
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Postkreative Strategie (PKS): Den tatsachlichen
Verbrauchern zuhoren und Erkenntnisse sammeln

Bei der postkreativen Strategie geht es vor allem darum, zuzuhoren.
Lesen Sie nach der Veroffentlichung strategischer organischer Inhalte die
Kommentare zu Thren Inhalten und die Kommentare auf anderen Konten,
die fir die Personen relevant sind, die Sie zu erreichen versuchen. Auf
diese Weise erhalten Sie ein besseres Gefiihl dafiir, was gut ankommt,
was nicht, und wen Sie mit Ihren Inhalten erreichen. Mit den
Erkenntnissen der PKS konnen Sie Ihren nichsten SOI-Beitrag noch
besser gestalten und bei Bedarf neue Kohorten erschlieBen oder
bestehende Kohorten eliminieren.

Das ist, kurz gesagt, der Rahmen. Definieren Sie, wen Sie erreichen
wollen, nutzen Sie das Wissen iiber die Plattform und die kulturellen
Gegebenheiten, um strategische Inhalte zu erstellen, und nutzen Sie die
Erkenntnisse aus Daten und Kommentaren, um zu entscheiden, welche
Anzeigen geschaltet werden sollen und worauf Sie mit hochwertig
produzierten Inhalten weiter aufbauen konnen.

Um Thnen einen kleinen Eindruck davon zu vermitteln, wie dieser
Prozess in der Praxis aussieht, finden Sie hier ein einfaches Beispiel:

Die folgende Grafik veranschaulicht den Gesamtprozess:
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Angenommen, Sie haben ein kleines Unternehmen, das Kinderkleidung
verkauft. Wie wiirden Sie die derzeitigen Werberahmenbedingungen
nutzen, um die Marke aufzubauen und den Absatz zu steigern?

Bevor Sie anfangen, Anzeigen zu schalten, Geld in einen aufwendig
produzierten Werbespot zu stecken oder sogar Inhalte zu erstellen,
missen Sie erst einmal ein Gefiihl dafiir bekommen, 1) wen Sie erreichen
wollen und 2) was diese Menschen interessiert, damit Sie die Art von
Werbung machen konnen, die sie tatsdchlich konsumieren wollen.
Inzwischen wissen Sie, dass Sie relevant und im Gedéichtnis bleiben,
wenn die Menschen an Threr Werbung interessiert sind. Relevanz fiihrt zu
Uberlegungen und schlieBlich zu Verkiufen.

Der erste Schritt besteht darin, eine Vielzahl verschiedener
Verbrauchergruppen (oder -kohorten) zu ermitteln, damit Sie Werbung
machen konnen, die fiir diese Gruppen relevant ist (und nicht etwas
Allgemeines, das alle ansprechen soll). Ausgehend von Thren
Geschiftszielen konnten Sie sich entscheiden, sich auf die Miitter der
Jahrtausendwende zu konzentrieren, die vor Kurzem ihr erstes Kind
bekommen haben, und auf Viter, die junge Tochter haben (auch bekannt
als ,,Girl Dads*), neben 30 bis 40 anderen Kohorten.

Als Nichstes gehen Sie auf die einzelnen Plattformen und
recherchieren, was diese Gruppen normalerweise sehen und womit sie
sich beschiftigen. Da die Suchfunktionen der Plattformen stindig
verbessert werden, konnen Sie in die Suchleiste zum Beispiel ,,Girl Dad*
eingeben und Videos finden, die fiir diese Gruppe relevant sind.

Verwenden Sie einige Zeit darauf, Hashtags und Suchergebnisse
durchzugehen. Achten Sie darauf, welche kreativen Formate und Stile
eine iiberdurchschnittliche Performance erbringen. Beachten Sie, was
unterdurchschnittlich abschneidet. Achten Sie darauf, wie sich der Inhalt
auf den verschiedenen Plattformen unterscheidet. Verwenden die Nutzer
dhnliche Formulierungen in den Titeln ihrer Videos? Verwenden sie
denselben Ton? Werden bestimmte Plattformfunktionen wie Duette,
Umfragen oder Videoantworten auf Kommentare verwendet? Welche
Arten von Inhalten werden von Unternehmen und Marken gepostet?
Welche Arten von Inhalten werden von echten Menschen gepostet?

Diese Erkenntnisse iiber Plattform und Kultur (PUK) geben
Aufschluss dariiber, wie lhre strategischen organischen Inhalte (SOI)
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aussehen konnten. Anstatt blindlings Inhalte zu erstellen, konnen Sie sich
zunichst auf bestimmte Bereiche konzentrieren:

1.

2,

Ihre Kreativeinheit (zum Beispiel ein Standard-TikTok-Video im
Gegensatz zu einem Karussell oder Foto)

Ihr kreatives Format (zum Beispiel das Drehen eines TikTok-Videos
mit dem Titel ,,pov: you’re a girl dad*, pov steht fiir point of view)
Plattformfunktionen, die Sie nutzen mochten (zum Beispiel die Tools
zur Inhaltserstellung von TikTok, um den Titel in der App einzugeben,
anstatt 1thn {iber eine andere Videobearbeitungssoftware
hinzuzufiigen).
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Suche nach ,Girl Dad“ auf TikTok, abgerufen am 12. August 2023
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Suche nach ,Girl Dad” auf Facebook Reels, abgerufen am 12.
August 2023

Wenn Sie durch die Suche scrollen und auf einige der Videos mit dem
Titel ,,pov: you’re a girl dad*“ aus den obigen Suchergebnissen klicken,
werden Sie feststellen, dass viele von ithnen einen dhnlichen Stil haben.
Zum Zeitpunkt des Schreibens dieses Buches sind in vielen Videos Viter
mit ihren Frauen und Tochtern zu sehen, und die Kameraeinstellung
wechselt zwischen thnen, wéhrend sie Teile eines Liedes lippensynchron
singen. Sie konnten sich entschlieBen, ein dhnliches Video zu machen.
Wenn Sie kein Vater mit Tochtern sind und es in Threm Unternehmen
niemanden gibt, der Ihnen helfen kann, konnten Sie mit einem anderen
kreativen Format beginnen. Ein Bekleidungsgeschift hat zum Beispiel
das folgende Video mit dem Titel ,,pov: taking a shower when you’re a
girl dad®“ gedreht. Es handelt sich dabei um ein kurzes Video eines
Mannes, der eine Dusche betritt und iiber einen Haufen von
Badpflegeprodukten stolpert.

Vielleicht konnten Sie ein paar Variationen ausprobieren, die sich auf
hiufige Situationen beziehen, die Viter von Midchen erleben. Einige
Variationen konnten kreativ. mit einem Kinderbekleidungsprodukt
verbunden werden, das Sie fiir Thre Tochter gekauft haben, andere
konnten allgemeiner fiir Viter von Miadchen sein.
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Sobald Sie wissen, was Sie machen wollen, konnen Sie die
strategischen Prinzipien fiir organische Inhalte berticksichtigen. Wenn Sie
zum Beispiel wissen, dass Sie ein TikTok-Video machen, wissen Sie mit
SOI-Wissen, dass Sie die Aufmerksamkeit des Betrachters sofort in den
ersten drei Sekunden gewinnen miissen. Das konnte bedeuten, dass Ihr
Titel zuordenbar sein und am Anfang stehen muss, damit die Leute sofort
wissen, worum es in dem Video geht. Sie konnen auch bestimmte
Kameraeinstellungen, Schnitte und Bewegungen im ersten Teil des
Videos einbauen, um die Aufmerksamkeit der Zuschauer
aufrechtzuerhalten. Wenn Sie dasselbe Video fiir Snapchat erstellen,
wiirden die SOI anders ausschen; vielleicht wiirden Sie den Titel dndern,
damit er eher flir junge Leute als fiir Viter geeignet ist, und ihn im
nativen (urspriinglichen) Stil von Snapchat in die App einfiigen. Bitte
beachten Sie: Snapchats Inhaltsplattform ist nicht so gealtert wie TikTok.
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Ich weil3, dass viele von Thnen, die dies lesen, Snapchat und TikTok
demografisch gesehen an gleicher Stelle sehen, sie sind jedoch sehr
unterschiedlich. Der Konsum auf TikTok ist viel mehr dahingehend
gealtert, wie wir es in der Vergangenheit bei Facebook und Instagram
gesehen haben, wihrend Snapchat, das mehr als Messaging-Plattform fiir
die Jugend genutzt wird, ziemlich jung geblieben ist. Daher sind die
Menschen, die wir mit dem Inhaltsbereich von Snapchat Discovery
ansprechen, eher jlinger.

Wenn ein von Thnen geposteter Inhalt auf Resonanz stot (was Sie
anhand der Anzahl der Aufrufe im Vergleich zum Durchschnitt Thres
Accounts, der Art des Engagements, der Anzahl der Verkéufe, die Sie als
Ergebnis einer organischen Verdffentlichung erzielen, oder anderer
Indikatoren messen konnen), besteht der nichste Schritt darin, ithn zu
verstarken. Wenn das Girl-Dad-Video ein Erfolg war, bedeutet das, dass
Sie jetzt einen Inhalt haben, der nachweislich funktioniert. Sie konnten
thn zum Beispiel durch eine Anzeige auf TikTok verstdarken. Sie konnten
den Inhalt in eine Facebook-Werbung umwandeln, die Werbung auf
bestimmte Zielgruppen ausrichten (zum Beispiel auf Ménner in den USA,
die Viter von Vorschulkindern im Alter von drei bis fiinf Jahren sind) und
sehen, ob sie auch dort gut ankommt. Sie kdnnten Tools wie den TikTok
Creator Marketplace oder YouTube BrandConnect nutzen, um mit
Influencern in der Kategorie ,,Parenting zusammenzuarbeiten, die die
Erkenntnisse aus dem Erfolg Threr organischen Inhalte nutzen und mit
dahnlichen Inhalten, die Ihre Produkte bewerben, darauf aufbauen konnten.

Je nach Thren Ressourcen konnten Sie auch ,,moderne Werbespots*
erstellen, die sich auf die Erkenntnisse aus lhren strategischen
organischen Inhalten stiitzen. Vielleicht haben Sie 25 verschiedene Videos
mit dhnlichen Szenarien fiir Girl Dads gepostet wie die obigen Beispiele,
zum Beispiel ,,pov: you’re a girl dad getting ready in the morning®, ,,pov:
you’re a girl dad coming back from work®, ,,pov: you’re a girl dad
watching the game® und mehr. Wenn Sie feststellen, dass drei oder vier
davon mehr Anklang finden als der Rest, konnen Sie diese zu einem
lustigen Sketch ausbauen, der fiir eine groBere Verbreitung gedacht ist
und sich an ein breiteres Publikum von Eltern richtet, zum Beispiel mit
Direct-Response-Elementen wie einem QR-Code am Ende, um Besucher
auf Thre Website zu leiten. Sie konnten auch eine andere Version
desselben Videos erstellen, die die Leute zu der URL in Threm Account
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weiterleitet (wie ein ,,Link in Bio*“-Verweis auf Instagram), anstatt eines
QR-Codes, als eine alternative, reibungslosere Methode, um Besucher zu
Threr URL zu leiten.

Kontextbezogene Versionen dieses Videos konnten sowohl auf
YouTube als auch auf anderen Plattformen veroffentlicht werden, je nach
Léange des Sketches zusammen mit anderen SOI- und PUK-Elementen.
Sie konnten es durch Pre-Roll-Anzeigen auf YouTube weiter verstirken,
die sich an eine ,,marktnahe Zielgruppe* fiir Kinderbekleidung richten
(Googles Methode zur Identifizierung von Personen, die fiir einen Kauf
infrage kommen). Sie konnten es als Werbung auf Over-the-Top(OTT)-
Streamingdiensten wie Hulu, Connected-TV-Geridten wie Roku oder
kostenlosen werbegestiitzten Streamingfernsehkanélen (FAST) wie Pluto
TV laufen lassen. Obwohl die detaillierten Targeting-Moglichkeiten auf
diesen Plattformen noch entwickelt werden und die Tausend-Kontakt-
Preise (TKPs) bei WerbemalBnahmen hoher sein konnten als in den
sozialen Medien, konnen Sie Thre Ausgaben mit etwas mehr Vertrauen
tatigen, da Sie wissen, dass Thre Inhalte bereits validiert wurden. Eines
der Hauptmerkmale dieser Werbeform ist die Nutzung sozialer Medien,
um sowohl quantitative als auch qualitative Erkenntnisse iiber die
tatsdchliche Meinung der Verbraucher zu lhren kreativen Inhalten zu
gewinnen, was das Risiko mindert, wenn Sie sie in grofleren und teureren
Formaten und Verbreitungswegen einsetzen.

Wihrend des gesamten Prozesses lesen Sie die Kommentare zu jedem
Threr Beitrdge und achten genau auf das Verbraucherverhalten in Thren
Kohortengruppen. Diese Art des Zuhorens bezeichne ich als postkreative
Strategie. Dies sind die Erkenntnisse, die dazu beitragen, dass Ihr
nichster Inhalt noch besser wird als Ihr letzter. Das Lesen der
Kommentare konnte Thnen beispielsweise dabei helfen, Insiderwitze
aufzuspiiren, die nur Girl Dads verstehen, was dann zu einem neuen SOI-
Teil fitlhren konnte. Es konnte Thnen helfen, neue Kohorten zu entdecken,
die Sie vielleicht nicht in Betracht gezogen haben; vielleicht bemerken
Sie, dass Tochter von Girl Dads Kommentare hinterlassen, wie sehr sie
sich mit diesen Videos identifizieren. Vielleicht stellen Sie fest, dass sie
fiir die Uberdurchschnittliche Verbreitung Ihrer Videos verantwortlich
sind, indem sie diese an thre Viter schicken. Sie konnen sie zu Ihrer
Kohortenliste hinzufligen, Nachforschungen iiber die Inhalte anstellen,
die sie gern konsumieren, einige SOI-Beitrage fiir sie veroffentlichen, die

50



zum Teilen bestimmt sind, und den Rest des Prozesses nach Bedarf
durchfiihren. Vielleicht fallen Thnen sogar einige Kommentare auf, die
Ideen fiir neue Produkte, Kooperationen mit anderen Marken oder
Partnerschaften mit bestimmten Influencern liefern oder zu neuen
Begriffen/Slangs fithren, die Sie in Thren Texten fiir kiinftige Beitrdge
verwenden.

Ergibt das Sinn?

Der gleiche Rahmen funktioniert auch fiir gro3e Marken. Nehmen wir
ein anderes Beispiel: Angenommen, Sie sind fiir das Marketing einer
nationalen Marke im Bereich Konsumgiiter (Consumer packaged goods,
CPQG) verantwortlich und mochten den Verkauf in den Geschiften
steigern. Sie mochten, dass mehr Kunden in Geschifte wie Kroger und
Walmart gehen und Thr Produkt direkt im Regal kaufen. Wie wiirden Sie
diesen Rahmen nutzen, um das zu erreichen?

Sie konnten damit beginnen, Thre Unternehmensziele zu betrachten,
um Thre Kohortenkategorien zu bestimmen.

Ausgehend von den Standorten, an denen Ihre Marke vertreten ist,
konnen Sie sich auf Bereiche beschrianken, die ein starkes Potenzial fiir
Umsatzsteigerungen haben (zum Beispiel Bereiche, in denen Thre Marke
noch nicht so weit verbreitet ist, [hre Kategorie aber eine hohe Nachfrage
aufweist, und Bereiche, in denen Sie einen starken Vertrieb haben). Je
nach Unternehmen gibt es vielleicht noch andere Faktoren, die Sie in
Betracht ziehen, aber die Hauptsache ist, dass Sie die Bereiche finden, in
denen Sie am ehesten die hochste Umsatzsteigerung fiir Thre
Marketinginvestition erzielen konnen.

Dann konnen Sie die Zielgruppen auf einer detaillierteren Ebene
aufschliisseln. Wenn Sie umweltfreundliche Reinigungsprodukte
verkaufen, erstellen Sie vielleicht Inhalte fiir 25- bis 29-jdhrige Frauen in
Los Angeles, die sich fiir Nachhaltigkeit interessieren; vielleicht erstellen
Sie Inhalte fiir 45- bis 50-jahrige Miitter in Chattanooga, die nachhaltige
Kleidung tragen. Sie konnten das Gleiche fiir all Thre
Hauptgeschéftsstandorte tun. Die Kohorten konnten auf der Grundlage
Ihrer bestehenden Verkaufsdaten in jeder Region erstellt werden, zum
Beispiel wer Thre Produkte kauft, wie viel Potenzial Sie in jedem Markt
haben, um mehr dieser Kunden zu gewinnen, oder ob Sie eine andere
demografische Gruppe fiir sich gewinnen miissen.
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Sobald Sie 20, 30, 40 oder mehr Verbrauchergruppen haben, konnen
Sie auf jeder Werbeplattform ein Gefiihl fiir die kreativen Einheiten und
Inhaltsformate bekommen, die diese Gruppen konsumieren mochten. Sie
konnen PUK-Einsichten sammeln, die Thnen dabeir helfen,
herauszufinden, wie ,,verbraucherzentrierte Inhalte tatsdchlich aussehen.
So wie wir im vorherigen Beispiel auf TikTok- und Facebook-Reels nach
,girl dad“ gesucht haben, konnten Sie nach Dingen wie ,,nachhaltige
Mode* oder ,,Chattanooga-Eltern* suchen und sehen, was auftaucht. Sie
konnen sehen, welche kulturellen Bezilige verschiedene Gruppen
verwenden, welche Lieder sie horen und andere Informationen sammeln,
die Sie dann fiir die Erstellung strategischer organischer Inhalte nutzen
konnen.

Viele Fortune-500-Marken haben damit zu kdmpfen, weil sie ihre
eigenen internen, subjektiven Interpretationen dariiber haben, wie
,hochwertige* Inhalte aussehen sollten. Viele von ihnen halten sich zu
sehr an ihre ,,Markenrichtlinien* und erstellen Inhalte, die subjektiv zur
Personlichkeit der Marke passen, anstatt das zu erstellen, was die
Menschen konsumieren wollen. Manche Unternehmen sind davon
iiberzeugt, dass es nicht ,markengerecht ist, Inhalte mit
unterschiedlichen Schriftarten, Farben,  Vorschaubildern  und
Produktverwendungsbeispielen zu verdffentlichen, aber in Wirklichkeit
machen diese Einschrinkungen ihre Inhalte nur uninteressanter.
Markenunternehmen  sollten  dariiber  nachdenken, wie  sie
unterschiedlichen Menschen unterschiedliche Botschaften vermitteln
konnen, anstatt zu versuchen, in all thren Anzeigen die gleichen Formate
und Botschaften zu erzwingen. Die Menschen werden nur dann etwas
kaufen, wenn es ihnen etwas bedeutet. Die einzige Moglichkeit, einer
Marke Bedeutung zu verlethen, besteht darin, sie fiir so viele
verschiedene Menschen wie moglich relevant zu machen. Ich nenne das
., vorstandszentrierung® im Gegensatz zur ,,Verbraucherzentrierung“. Es
handelt sich dabei um das grof3te Problem, mit dem die grof3ten Marken
der Welt heutzutage konfrontiert sind. Solange die Vergangenheit nicht
durch eine zeitgemile Brille des Verbraucherverhaltens betrachtet wird,
werden die grofBten Marken der Welt weiterhin Marktanteile an viele der
Marken verlieren, die von den Menschen gegriindet werden, die dieses
Buch lesen.
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Wenn Sie SOI fiir Ihre Verbrauchergruppe erstellt haben, miissen Sie
als Néchstes Thre Analysen und Kommentare stindig im Auge behalten,
um zu sehen, welche Inhalte ankommen. Wenn Sie sich an 45- bis 50-
jahrige Miitter in Los Angeles wenden, die sich flir nachhaltige Kleidung
interessieren, konnen Sie ein Video fiir diese Zielgruppe erstellen, eine
Standortmarkierung fiir Los Angeles hinzufiigen und in Threm Video
stadtspezifische Hinweise geben — wund Thre Inhalte werden
moglicherweise tatsichlich organisch an Nutzerinnen in der Stadt
verbreitet.

Als Nichstes kommt die Verstarkung. Wenn das Ziel Threr CPG-
Marke darin besteht, mehr Haushalte dazu zu bringen, Thr Produkt zu
kaufen, besteht eine Moglichkeit (von vielen) darin, Thre
tiberdurchschnittlich guten organischen Inhalte in Anzeigen auf Facebook
und Instagram zu verwandeln, um die Reichweite zu maximieren. Sie
konnten 45- bis 50-jahrige Miitter ansprechen, die an nachhaltiger
Kleidung interessiert sind und sich in einem Umkreis von fiinf Meilen um
das Geschift befinden, das Ihr Produkt fiihrt. Wenn Ihr Ziel mehr
Reichweite ist, zeigt die Plattform Thre Anzeigen so vielen Personen wie
moglich innerhalb der von Ihnen festgelegten Zielgruppe an (zum
Zeitpunkt des Schreibens dieses Buches). Wenn Ihre Inhalte bereits
organisch bei dieser Gruppe Anklang gefunden haben, ist das Risiko, das
Ziel zu verfehlen, potenziell geringer, wenn Sie die Inhalte mit einem Ziel
wie Reichweite verstirken. In Thren Anzeigeninhalten konnten Sie die
Leute dazu anregen, das Geschéft zu besuchen und sogar Fotos zu
machen und diese in ihren eigenen sozialen Netzwerken mit einem
Hashtag zu teilen, damit Sie diese fiir weitere Inhalte nutzen konnen.

Mediendollar sind in solchen Situationen besonders wichtig, wenn Sie
versuchen, Umséitze mit Kunden in einem bestimmten lokalen Gebiet vor
Ort zu erzielen, da Thre organischen Inhalte moglicherweise nicht nur die
Menschen in der Stadt erreichen, sodass es besonders wichtig ist, Thre
tiberdurchschnittlich erfolgreichen Inhalte auf die ausgewéhlten lokalen
Regionen auszurichten.

Diese neue Art des Werbemanagements basiert auf den tatsdchlichen
Absichten der Verbraucher. Anstatt sich auf die subjektiven Meinungen
interner Entscheidungstrager zu verlassen, um wichtige Entscheidungen
tiber den Kauf von Werbung zu treffen, konnen Sie Verbraucherdaten aus
organischen sozialen Medien sowie aus bezahlter Internetwerbung in
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sozialen Medien nutzen, um einige lhrer teureren, hochwertigeren
Werbekampagnen zu steuern.

In diesem speziellen Szenario konnten Sie auch auf Instagram gehen,
jeden Threr Geschéftsstandorte in die Suchleiste eingeben, durch die Top-
Posts in dieser Gegend scrollen und lokale Influencer finden, die Sie fiir
Offentlichkeitsveranstaltungen in lhren Geschiften bezahlen kénnen
(vorausgesetzt, der Einzelhdndler wiirde Thnen das erlauben, was viele
nicht tun).

Auf der Grundlage von Inhalten, die in organischen, bezahlten Social-
Media- und Influencer-Kampagnen auf Resonanz stofen, konnen Sie
diese in hochwertige moderne Werbespots fiir OTT und CTV (Connected
TV) umwandeln, die auf die Postleitzahlen Threr Filialen ausgerichtet
sind, fir AuBenwerbung in der Nihe Ihrer Filialen nutzen oder im
traditionellen Fernsehen ausstrahlen, wenn Sie Restbestinde kaufen und
die Kosten angemessen sind.

Durch die kiirzlich geschlossene Partnerschaft zwischen Roku und
Instacart konnen CPG-Marken Anzeigen auf Roku schalten und sehen, ob
die Leute bei Instacart gekauft haben, nachdem sie die Anzeige gesehen
haben. Mit Plattformen wie The Trade Desk konnen Marken Premium-
Inventar in groBBen Netzwerken und Streamingdiensten kaufen und sogar
interne Daten (von Ihrem Kundenstamm oder Thren Abonnenten
gesammelte Informationen) fiir ein priziseres Targeting nutzen. Mit
diesen modernen Werbeplattformen konnen Sie die Erkenntnisse der
Verbraucher nutzen, um Werbespots mit Direct-Response-Fokus zu
erstellen, die die Menschen tatsdchlich sehen wollen. So konnen Sie
gleichzeitig Thre Marke und Thren Umsatz steigern.

Bei der Zuordnung koénnen Sie anhand von Berichten iiber die
tatsachlichen Verkdufe in Thren Geschéiften feststellen, ob Thre Strategie
erfolgreich war. Sie konnen die zunehmenden Umsatzzahlen der Liden
an den Standorten, fiir die Sie Inhalte erstellt haben, mit denen anderer
Laden vergleichen, in die Sie keine Besucher gelenkt haben. Wenn Sie
andere Variablen konstant halten (Sie férdern also den Absatz nicht durch
Rabatte und andern die Platzierung Ihres Produkts in den Geschiften
nicht), dann wissen Sie, ob der Aufbau von Marken und Relevanz zu
Verkdufen fiihrt, anstatt sich auf Studien zum Markenauftritt oder andere
,»Stimmrechtsberichte zu verlassen.
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Nehmen wir ein anderes Beispiel: Nehmen wir an, Sie leiten eine
lokale gemeinniitzige Kunstorganisation und veranstalten jeden Sommer
in Threr Kleinstadt eine Reihe von Ausstellungen mit Kunstwerken, die
von Kindern aus der Region geschaffen wurden. Ihr Ziel ist es, mehr
Spenden einzuwerben, aber Sie haben weder Geld noch Ressourcen. Wie
wiirden Sie mehr Spender finden?

Wenn Sie nicht viel Zeit oder Ressourcen fiir die Erstellung von
Inhalten haben, sollten Sie vor allem ein System einrichten, mit dem Sie
lange Inhalte aufnehmen, die Sie dann in Clips zerlegen und auf
verschiedenen Plattformen veroffentlichen konnen. Fiir viele Menschen
ist ein wochentlicher Podcast die praktischste Moglichkeit, dies zu tun. In
diesem Fall ist es das Wichtigste, die Kunstausstellungen aus moglichst
vielen Blickwinkeln zu filmen, denn das ist das Material, das Sie fiir Thre
Werbeinhalte verwenden werden. Wenn die Ausstellung ein paar Stunden
lang geoffnet 1st und die Leute einfach nur durchgehen, mochten Sie die
Ausstellung mit dem Wissen verlassen, dass Sie 40, 50, 70 oder mehr
Momente haben, die Sie fiir Inhalte verwenden konnen. Denken Sie
daran, dass Sie keine hochpreisige Superkamera aus Hollywood brauchen
— es gibt viele Kameras, die diese Aufgabe erfiillen konnen, einschlieBlich
Ihrer Handykamera.

Wihrend der Ausstellung ist es wichtig, dass der Griinder oder ein
anderer Mitarbeiter der Organisation herumgeht und Leute interviewt und
Fragen stellt, die das Potenzial haben, in den sozialen Medien
tiberdurchschnittlich gut anzukommen. Hier wird das Verstindnis von
Kohortengruppen wertvoll. Wenn Sie wissen, dass lhre héufigsten
Spender 40- bis 50-jdhrige Eltern sind, die in Ihrer Stadt leben, dann
konnen Sie vielleicht genau diese Menschen interviewen, wihrend sie
durch die Ausstellung gehen, oder Fragen stellen, die fiir diese Zielgruppe
interessant sind. Wenn Sie diese Inhalte nachbearbeiten und die Clips auf
verschiedenen Plattformen veroffentlichen, fiithlen sich andere 40- bis 50-
jahrige Eltern in Threr Region Threr Organisation moglicherweise starker
verbunden, wenn sie in den ersten drei Sekunden des Videos Menschen
wahrnehmen, die ithnen dhnlichsehen (und die sie moglicherweise sogar
kennen).

Es gibt zwei Hauptgriinde dafiir, Menschen im Rahmen der
Ausstellung zu interviewen: 1) Sie sparen Zeit und konnen sich auf das
Material der Ausstellung verlassen, anstatt selbst neue Ideen zu
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entwickeln, und 2) wenn Sie durch Thre Feeds in den sozialen
Netzwerken scrollen, werden Sie wahrscheinlich einige Clips sehen, in
denen zwei Personen einander in der Offentlichkeit Rede und Antwort
stehen. Diese ,,Stralleninterviews® konnen ansprechend sein, weil sie
authentisch und echt wirken, und dieses kreative Format kann dadurch
mehr Verbreitung finden.

Wenn Sie Fragen stellen, denken Sie daran, was Sie fragen konnen,
was die breite Offentlichkeit interessieren konnte. Anstatt nur zu fragen:
,Haben Sie sich hier amiisiert?* oder ,,Was hat Thnen an der Ausstellung
am besten gefallen? (was immer noch niitzlich sein kann, um
Erfahrungsberichte und Kritiken zu sammeln), stellen Sie auch Fragen
nach der schonsten Erinnerung an den eigenen Kunstunterricht in der
Kindheit. Fragen Sie nach einer lustigen Geschichte, die passiert ist, oder
nach ithrem ,,Kunst-Albtraum* in der Schule. Stellen Sie lustige Fragen
wie ,,Welche Farbe bist du und warum?“. Stellen Sie Fragen, die zu einer
grofleren Verbreitung fithren konnen, die mehr organische Reichweite
erzielen als Thre Standardinhalte.

Diese Art von Inhalten, auf die man sich bezichen kann, konnte auf
Facebook, Instagram, TikTok, Snapchat, X (Twitter), YouTube Shorts,
LinkedIn und YouTube (lingere Videos) gut funktionieren. Wenn Sie das
Material fiir jede Plattform nachbearbeiten, kommen SOI- und PUK-
Wissen ins Spiel. Vielleicht vernetzen Sie sich mit einer Reihe von Eltern
aus lhrer Stadt auf LinkedIn und posten Videos von Threm personlichen
Profil; wenn Sie glauben, dass sie wahrscheinlich Spender sind, dann
wiirde eine Verbindung mit ihnen auf LinkedIn die Wahrscheinlichkeit
erhohen, dass sie Thre Beitrage sehen.

Wenn Sie Thre Videos im Hinblick auf SOI bearbeiten, konnen Sie
verschiedene Varianten ausprobieren: Einige Clips konnten mit einer
lustigen Frage in den ersten drei Sekunden beginnen, zum Beispiel ,,Was
war die verriickteste Geschichte aus dem Kunstunterricht in Threr
Kindheit?* Wenn die befragte Person eine ungewohnliche Antwort
gegeben hat, konnten Sie eine weitere Version des Videos erstellen, bei
der Sie mit threr Antwort anstelle der Frage beginnen, beide Versionen
auf verschiedenen Plattformen verdffentlichen (wobei Sie die Uberschrift
fiir jede Plattform anpassen, damit sie kontextbezogen ist) und
Erkenntnisse dariiber sammeln, was funktioniert hat und was nicht. Wenn
eine Version lhre Durchschnittswerte auf Facebook iibertrifft, aber auf
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YouTube unterdurchschnittlich abschneidet, konnen Sie sich mit den
Analysen und Kommentaren auseinandersetzen und iiberlegen, warum
dies so war.

Speziell fiir gemeinniitzige Organisationen lohnt es sich, zu
uiberlegen, wie direkt Sie in Thren organischen Inhalten um Spenden
bitten mochten. Vielleicht konnten 50 Prozent Ihrer Inhalte darauf
abzielen, das allgemeine Bewusstsein fiir die Arbeit Threr Organisation zu
scharfen (was dazu fiihren wiirde, dass Menschen auf Ihr Profil klicken
und Thre Spendenseite von sich aus besuchen), und 50 Prozent Ihrer
Inhalte kénnten einfach direkt in der Uberschrift oder in den letzten
Bildern Thres Videos um Spenden bitten. Jede gemeinniitzige
Organisation sollte hier ihren eigenen Markenkern einbringen, aber
niemand sollte zu 100 Prozent in eine der beiden Richtungen gehen.

Wenn Sie in diesem Szenario in den vergangenen Monaten
durchschnittlich 50 bis 100 Aufrufe auf Ihrem Instagram-Account hatten,
aber drei Ihrer neuen Clips aus der Ausstellung jeweils 400 bis 500
Aufrufe hatten, konnen Sie in Erwidgung ziehen, diese mit bezahlter
Werbung zu steigern. Sie konnten 100 Dollar fiir drei Clips ausgeben und
sie als Instagram-Videoanzeigen mit einem Verkaufsziel schalten (mit
einer sehr direkten Aufforderung, zu spenden). Sie konnten sie an alle
Personen im Umkreis von zehn Meilen um Thre Stadt richten und sich auf
den Algorithmus verlassen, um die Personen zu finden, die am ehesten
spenden.

Haben Sie bisher das Gefiihl, dass bei alledem viel zu bedenken ist?

Mit Blick auf die Entwicklung von Kohorten, die Erstellung
strategischer organischer Inhalte, die Anwendung von Erkenntnissen iiber
Plattformen und Kultur, die Erstellung moderner Werbespots, das
Erlernen von Verstirkungsstrategien und die Durchfiihrung von
postkreativen Strategien kann ich lThnen nachfiihlen, dass Thnen das
machtig viel erscheint. Das Problem ist, dass dies die Realitdt dessen ist,
was man braucht, um in der modernen Werbebranche erfolgreich zu sein.

Wo sollten Sie also anfangen? Wenn Sie gerade einen Vollzeitjob
haben und ein Unternehmen rund um lhre Leidenschaft fiirs Kochen
aufbauen wollen, was 1st dann Schritt 1?

Erstens denke ich, dass jeder von uns zu sehr damit beschiftigt ist,
das Unmogliche zu versuchen. Wenn Sie dieses Buch weiterlesen, sollten
Sie verstehen, dass Sie nicht alles auf einmal wissen miissen. Lange
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bevor man einen Basketball im Korb versenken kann, muss man lernen,
wie man lauft und sich nicht in die Hose macht.

Wenn Sie dieses Buch komplett durchgehen, iiberlegen Sie, was Thnen
am meisten liegt und welche Fihigkeiten Sie am meisten entwickeln
mochten. Wenn Sie ein gutes Gesplir fiir kulturelle Trends haben, sollten
Sie dort ansetzen. Selbst wenn Sie Thre Videos nicht strategisch mit Blick
auf die Nuancen der Plattform produzieren, werden sie dennoch gut
ankommen, wenn Sie intelligent auf kulturelle Trends Bezug nehmen.
Wenn Sie eher der strebsame Typ sind und gern etwas iliber Strategien
lernen (etwa wie die ersten drei Sekunden Ihres Videos aussehen sollten
oder wie Sie Thr Video auf der Grundlage von Analyseergebnissen zur
Betrachtungsdauer und von Lernkurven optimieren kénnen), dann sollten
Sie dort anfangen.

Wenn Sie Thren Vollzeitjob aufgeben wollen, um Ihrer Leidenschaft
fiir das Kochen nachzugehen, wiirde ich als Erstes damit beginnen,
Lebensmittelinhalte zu erstellen. Nehmen Sie so viel wie moglich aus
diesem Buch mit und setzen Sie es um. Nachdem Sie mehrere Wochen
oder Monate lang regelmiflig (mehrmals taglich) Beitrdge verfasst haben,
konnen Sie sich selbst herausfordern, mehr Elemente und Variablen
einzubauen, die Sie vorher nicht kannten.

Stellen Sie sich vor, Sie trainieren. Zu Beginn mochten Sie vielleicht
nur Thre Ausdauer auf dem Laufband verbessern. Dann beginnen Sie, Thre
Muskeln mit dem niedrigsten Gewicht zu trainieren, das Sie heben
konnen. Nach wund nach konnen Sie dann anspruchsvollere
Trainingseinheiten mit mehr Gewicht durchfithren. Aber zunédchst miissen
Sie einfach nur ins Fitnessstudio gehen. Nicht anders ist die Situation,
wenn es darum geht, ein produktiver Content Creator und
Werbetreibender zu sein. Fangen Sie einfach an.

58



Teil 3
DIE KERNVARIABLEN

Entwicklung einer Kohorte: Bestimmen, wen Sie
erreichen wollen

evor Sie einen Inhalt oder eine Anzeige erstellen, sollten Sie sich
die wichtigste Frage stellen: ,,Warum mache ich das?*“ Deshalb
beginnen wir mit der Entwicklung einer Kohorte.
Kohorten sind Bezeichnungen, die aktuelle Kunden,
potenzielle Kunden oder Klienten beschreiben und Thnen einen
Rahmen fiir die zu erstellenden Inhalte geben. Auf diese Weise konnen
Sie, anstatt eine einzige Botschaft an ein Massenpublikum zu richten,
Inhalte erstellen, die fiir jede einzelne Kohorte relevant sind. Wenn Sie
einer grolen Menschenmenge Eiscreme servieren wiirden, wiirden Sie
nicht einfach allen Vanilleeis kredenzen, denn die Leute bevorzugen
verschiedene Geschmacksrichtungen. Bei der Entwicklung von Kohorten
geht es darum, verschiedene Zielgruppen zu definieren, damit Sie wissen,
welche ,,Geschmacksrichtungen® Sie ihnen anbieten konnen.
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Erfahrungen
ERKENNTNISSE l pragen Plattform-
UBER PLATTFORMEN und Kultur-
& KULTUR (PUK) Erkenntnisse
VIDEOS, DIE DIE LEU- |

] TE SEHEN WOLLEN
(MODERNE WERBE-
Pragen SOI SPOTS)

STRATEGISCHE Verstarkungs
ORGANISCHE VERSTARKUNG strategie POSTKREATIVE
INHALTE (SOI) verfeinern STRATEGIE

Erfahrungen
helfen, SOl zu
verbessern

KOHORTEN-
ENTWICKLUNG

Erfahrungen
helfen, Kohorten
zu verfeinern

Wenn Marken Werbespots fiir das traditionelle Fernsehen machen, ist es
schwierig, sie auf bestimmte Zielgruppen auszurichten, da das Publikum
des Senders in der Regel sehr breit gefachert ist. Auf sozialen Plattformen
hingegen konnen wir Inhalte fiir eine Vielzahl unterschiedlicher Gruppen
erstellen, da die modernen, interessengesteuerten Algorithmen sie
denjenigen anbieten, die sie sehen wollen. Wir konnen durch diese Inhalte
Markenrelevanz schaffen und moglicherweise auch Erkenntnisse daraus
nutzen, um traditionelle TV-Werbung, AuBenmedien-Kampagnen oder
andere moderne Marketingmallnahmen zu verbessern — und nicht
umgekehrt (das heif3t, wir machen generische TV-Werbung fiir eine breite
Zuschauerschaft und nutzen dieselben Assets fiir soziale Medien).

Bei der Definition Threr Kohorten sollten Sie einiges beachten:

1. Definieren Sie Kohorten mit Substanz.

Wie wire es zum Beispiel, wenn Sie anstelle von 18- bis 35-jdhrigen
Minnern Inhalte fiir 18- bis 22-jdhrige Méanner erstellen wiirden, die in
New York leben und sich fiir Basketball interessieren? Wie wére es, wenn
Sie anstelle von 20- bis 35-jdhrigen Berufstitigen Inhalte fiir 25- bis 30-
jahrige Frauen in Los Angeles erstellen wiirden, die iiber 75.000 Dollar
im Jahr verdienen? Wie wire es, wenn Sie anstelle von 30- bis 45-
jéhrigen Miittern Inhalte fiir 40- bis 45-jdhrige Miitter in Singapur
erstellen wiirden, die eine Affinitdt zur Haute Couture haben? Ich nenne
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dies ,,Kohorten mit Substanz“ — mit anderen Worten: spezifische
Untergliederungen, die Thnen die Moglichkeit geben, relevantere Inhalte
zu erstellen. Ein 21-jdhriger Mann in New York, der auf Basketball steht,
wird auf eine ganz andere Werbung reagieren als ein 20-jdhriger Mann in
Tennessee, der jedes Wochenende wandern geht. Wenn Sie beide in die
Gruppe der 18- bis 35-jahrigen Mianner einordnen, haben Sie nicht die
Moglichkeit, sie fiir [hre Marke oder Ihr Unternehmen zu interessieren.

Dies gilt vor allem fiir groBe Marken von nationalem Ausmal, die
jeder kennen muss. Nehmen wir zum Beispiel eine ikonische Marke wie
Nike. Die Werbetreibenden denken vielleicht, dass jeder Nike mit ,,Just
Do It assoziiert, aber das stimmt nicht. Manche Menschen kaufen ihre
Turnschuhe, weil die Marke mit Strallenkultur assoziiert wird. Manche
Leute kaufen sie, weil sie Fans von Virgil Abloh sind. Andere kaufen die
Marke, weil sie gern in den Outlet-Store gehen, der 30 Minuten von ihrer
Stadt entfernt in einem lédndlichen Vorort liegt, um eine Jogginghose zu
einem guten Preis zu bekommen. Marken konnen fiir unterschiedliche
Menschen unterschiedliche Bedeutungen haben; Kohorten mit Substanz
zu definieren kann Ihnen dabei helfen, diese zu erreichen.

2. Stellen Sie sich Ihre Kohorten wie ein Akkordeon vor.

Wenn Sie ein Einzelhandelsgeschift mit hauptsidchlich weiblicher
Kundschaft haben, denken Sie vielleicht zunédchst, dass all Thre
Kohortengruppen Frauen sind. Aber nachdem Sie 10 bis 20 Inhalte
veroffentlicht haben, stellen Sie vielleicht in den Kommentaren fest, dass
die Eheménner der weiblichen Kunden sich insgeheim dartiber freuen, in
Ihr Geschift mitgeschleppt zu werden. Auf der Grundlage dieser
Beobachtung konnten Sie Inhalte fiir sie erstellen, mit der Hypothese,
dass sie diese vielleicht mit thren Frauen teilen und sich dadurch beide in
Threm Geschéft noch wohler fiihlen. Sie konnten dann eine neue Kohorte
mit Substanz definieren, die die Eheménner IThrer weiblichen Kunden
reprisentiert.

Ein anderes Beispiel: Vielleicht veroffentlichen Sie einige Inhalte, die
sich an 18- bis 22-jahrige méannliche Basketballfans in New York richten,
aber Sie stellen in den Kommentaren fest, dass sich das Engagement
vieler Leute auf die Profimannschaft New York Knicks bezieht. Sie
konnten nun beschlieBen, die Zielgruppe auf 18- bis 22-jahrige méinnliche
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Knicks-Fans in New York einzugrenzen. Oder Sie sehen sich die
Analysen flir den Beitrag an und stellen fest, dass er in einer ganz anderen
Stadt angezeigt wird, was bedeutet, dass Sie eine Hypothese dariiber
aufstellen konnen, was an dem Inhalt so gut ankam. Auf der Grundlage
der tatsdchlichen Ergebnisse und des Engagements zu Ihren Inhalten
konnen Sie Thre Untergliederungen nach Bedarf hinzufiigen, entfernen
oder anpassen.

Da sich Thre Kohorten immer wieder verkleinern, vergroBern und
verdndern werden, je nachdem, welche Erkenntnisse Sie durch die
postkreative Strategie aus den Kommentaren gewonnen haben (worauf
ich spiter noch ndher eingehen werde), stelle ich sie mir gern als
Akkordeon vor. In der Tat ist es bei VaynerMedia iiblich, dass wir einige
Kohorten, mit denen wir arbeiten, nach etwa ein bis vier Monaten ganz
auflosen und zwei bis vier neue Kohorten bilden, die aus den
Erkenntnissen aus dem Kommentarbereich stammen.

3. Berucksichtigen Sie die Geschaftsziele lhres
Unternehmens.

Schauen Sie sich Verbrauchergruppen an, mit denen Sie in der
Vergangenheit Erfolg hatten, oder Bereiche, von denen Sie intuitiv
wissen, dass Sie sie aufbauen miissen. Wenn ,,Miitter im Alter von 27 bis
35 Jahren in Salt Lake City* wiederholt bei Ihnen gekauft haben, dann
sollten Sie vielleicht noch einen drauflegen und diese Gruppe noch enger
eingrenzen: zum Beispiel auf Miitter im Alter von 27 bis 35 Jahren in Salt
Lake City, die sich fiir Yoga interessieren, oder auf Miitter mit hohem
Einkommen, die ein Haus in Park City haben.

Wenn Sie der Meinung sind, dass Ihr Produkt bei bestimmten
Verbrauchergruppen besser ankommen sollte, konnen Sie sich auch auf
diese stiitzen.

Nehmen wir an, Sie sind ein Content Creator, der Kartentricks macht,
und Sie wollen eines Tages eine Show in Las Vegas ausverkaufen.
Angenommen, Thr derzeitiges Publikum besteht aus jungen Mannern. In
diesem Fall miissten Sie Kohorten wie 40- bis 46-jahrige Miitter in
Chicago schaffen. Und warum? Weil dies die Ideen fiir Ihre Inhalte
bestimmt und Ihnen dabei hilft, unterschiedliche Inhalte zu erstellen, die
bei unterschiedlichen Menschen Anklang finden. Wenn Sie wissen, dass
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Sie Inhalte fiir 40- bis 46-jdhrige Miitter in Chicago mit Soéhnen im
Teenageralter erstellen, werden die Inhalte, die Sie erstellen, diese Miitter
ansprechen und nicht den Algorithmus, das, was Sie fiir den viralen Trend
des Augenblicks halten, oder das, was Ihre Freunde und andere junge
Minner moégen werden. Dadurch dndert sich der Ausgangspunkt fiir die
Ideenfindung vollig und Thre Marke kann sich ausbreiten. Sie konnten
versuchen, in einem Einkaufszentrum eine Mutter zu finden, fiir die Sie
einen Zaubertrick vorfithren, und ihr nach der Vorfithrung eine kurze
Frage stellen wie: ,,Nur eine zusitzliche Minute fiir mein TikTok, was ist
das Schwierigste bei der Erziehung eines Sohnes?* Dieser Inhalt konnte
neuen Zuschauern helfen, Sie zu finden und sich fiir Sie zu interessieren.

4. Definieren Sie eine grof3e Anzahl von Kohorten.

Viele Marken definieren nur eine Handvoll breit angelegter Kohorten,
was oft zu allgemeinen Werbemitteln fiihrt, die fiir die Zielgruppe, die sie
konsumiert, nicht aussagekriftig sind. Je mehr Kohorten Sie definieren,
desto mehr Moglichkeiten haben Sie, Relevanz fiir [hr Unternehmen oder
IThre Marke zu schaffen. Basierend auf den Ergebnissen lhrer Inhalte
konnen Sie jederzeit Kohorten hinzufiigen oder entfernen.

Ein wichtiger Hinweis, insbesondere fiir Luxusmarken, ist, dass die
Erstellung von Inhalten fiir mehr Menschen nicht bedeutet, dass Sie
Kompromisse beim Produktionswert eingehen miissen. Nur weil Thr
Fotoshooting oder Thr Videodreh auf einer Rinderfarm stattfand, weil Sie
versuchen, diese Zielgruppe zu erreichen, bedeutet das nicht, dass Sie
Kompromisse bei der Qualitit der Inhalte oder der Qualitit Ihres
Produkts eingehen. Speziell fiir Luxusmarken wiirde ich sagen, dass sie
von etwas mehr zwanglosem Inhalt profitieren konnten, der sie
zuginglicher und bescheidener macht. Nachdem ich in den
Vorstandsetagen vieler der grofBten Luxusmarken der Welt gesessen habe,
weil} ich allerdings, dass dies nicht so bald der Fall sein wird. Das ist
bedauerlich, denn was Luxusmarken in den letzten 20 Jahren durch die
Zusammenarbeit mit Streetwear-Marken erreicht haben, hat ihre
Anziehungskraft dramatisch erhoht; ihr enger Fokus auf die subjektiven
Meinungen iiber den Produktionswert ihrer Inhalte in den sozialen
Medien schriankt ihre Moglichkeiten ein, ihr Geschéft auszubauen. Nur
sehr wenige Menschen werden sich von ihren ,,menschlichen Inhalten
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abschrecken lassen, und viel mehr werden schlieBlich in Erwégung
zichen, bei thnen zu kaufen, weil die Inhalte fiir sie relevanter und
zugénglicher sind.

Wenn man Inhalte fiir eine Vielzahl unterschiedlicher Gruppen
erstellt, geht es um den Kontext und nicht um den Produktionswert. Das
ist etwas, womit viele High-End-Marken zu kdmpfen haben. Insgesamt
machen sie nicht so viele Inhalte fiir ein breites Spektrum von
Verbrauchergruppen, weil sie denken, dass dies die Marke gefahrdet. In
Wirklichkeit hat das meiner Meinung nach viel mehr mit der internen
Politik der Unternechmen und dem Wunsch der Kreativdirektoren zu tun,
die Kontrolle zu behalten — und nicht damit, dass dies vom Standpunkt
der Marke aus eine unmdogliche Aufgabe wire.

Es stimmt, dass man manchmal ,,Nein‘ zu bestimmten Inhalten sagen
muss, um eine Marke zu erhalten. Ich schitze ,,Nein“ sehr, aber wenn
man nur vier von 4.000 Mal ,,Ja* sagt, ist das Gleichgewicht gestort. Am
besten ist alles im Gleichgewicht. Die kreative Konversation in den
sozialen Medien iiber Luxusmarken ist fiir mich sehr deutlich: Man
behandelt das Ganze wie Modenschauen und JVogue-Anzeigen und
verpasst dabei eine Menge Mdglichkeiten.

5. Das von lhnen produzierte Kreativmaterial konnte
mehrere Kohorten ansprechen.

Die Methodik ist dabei nicht immer linear. Manchmal féllt Thnen
vielleicht ein Inhalt ein, den Sie ausprobieren mochten und der nicht
eindeutig in eine oder in mehrere Kohorten fallt. Vielleicht haben Sie
einen Inhalt, den Sie unbedingt realisieren wollen, oder eine Idee, die fiir
mehrere  verschiedene Kohorten von Interesse sein  konnte.
Kohortenbezeichnungen sind nur Hypothesen, die Sie spater noch einmal
tiberpriifen und verfeinern konnen — lassen Sie sich nicht von Inhalten
einschranken, die in mehrere Kategorien fallen konnten.

6. Berucksichtigen Sie die Adressierbarkeit der Medien
(aber denken Sie nicht zu viel daruber nach).
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Die Adressierbarkeit der Medien (die Gesamtzahl der Personen, die Sie
durch bezahlte Werbung erreichen konnen) ist ein weiterer Faktor, den
Sie beriicksichtigen miissen, wenn Sie festlegen, fiir wen Sie kreative
Inhalte erstellen mochten. Wenn Sie Inhalte erstellen, die organisch
tiberdurchschnittlich gut abschneiden, mochten Sie diese vielleicht spéter
erweitern und als bezahlte Social-Media-Anzeigen schalten; wie wiirden
Sie sie in diesem Fall planen?

Die Algorithmen der Plattformen entwickeln sich stindig weiter und
werden immer besser darin, lhre Anzeigen automatisch an die
bestmoglichen Kohorten auszuspielen, je nachdem, wer sich ihrer
Meinung nach damit beschiftigen wird. Sie denken vielleicht, dass Sie
versuchen, 18- bis 22-jdhrige Ménner in Missouri zu erreichen, die sich
fir  Spiele interessieren. Die Plattformen erkennen jedoch
moglicherweise, dass Sie eine hohere Verweildauer und Konversion von
einer anderen Gruppe erhalten — was Sie vielleicht nicht erwartet hatten —
und schalten Thre Anzeigen stattdessen fiir diese Gruppe. Derartiges kann
sowohl bei organischen Inhalten als auch bei bezahlter Werbung erfolgen.
Denken Sie daran: Auch wenn Sie all diese engen Kohorten erstellen,
wiirden Sie sie bei organischen Beitrdgen ohnehin nicht manuell iiber die
Plattform ansprechen. Sie wiirden sich darauf verlassen, dass der
Algorithmus Thnen hilft, die richtige Zielgruppe zu finden.

Zur Erinnerung: Ein wichtiger Grund, Kohorten mit Substanz zu
definieren, besteht darin, Ihnen einen starken Rahmen fiir kreative Ideen
zu geben, um einzigartige Inhalte zu erstellen. Es geht nicht darum, dass
Sie nur diese Zielgruppe erreichen und keine andere. Durch die
Definition enger Kohorten werden Thre Inhalte einzigartiger, konturierter,
spezifischer und ansprechender fiir verschiedene Personen. Zu viele
Menschen erstellen heute zu viele allgemeine Inhalte. Zu viel vom
Gleichen. Wenn Sie sich einschrinken, gewinnen Sie.

Nehmen wir an, es gibt an Threm Wohnort eine Steuerberatungsfirma
und Sie bemerken eine Menge Anmeldungen auf Threr Website, nachdem
Sie ein Video mit dem Titel ,,5 Dinge, die Unternechmer nicht iiber
Steuern wissen® auf Ihrer Facebook-Seite veroffentlicht haben. Wenn Sie
das Video als bezahlte Anzeige verstirken, konnten Sie statt auf
,,unternehmer® in Threr Stadt auf alle Menschen in Threr Stadt und den
umliegenden Stiddten abzielen und darauf vertrauen, dass der Algorithmus
die Verteilung optimiert und Thre Anzeige den richtigen Personen zeigt,
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die sich auf Ihrer Website anmelden werden. Das Design bliebe dasselbe
— Thr Inhalt wiirde sich technisch gesehen immer noch an Unternehmer
richten, auch wenn Thre Zielgruppe breiter gefasst ist. Auf diese Weise
schaffen Sie Raum fiir Entdeckungen — Sie konnten herausfinden, dass
Personen, die neben einem Vollzeitjob noch einen Zweitjob haben, Thre
Anzeige ebenfalls sehen und sich anmelden. Facebook konnte eine
Vielzahl an Variationen von Kohorten identifizieren, die Ihre Anzeige
konsumieren mochten — Kohorten, die Sie vielleicht nicht erwartet hitten.

Es gibt jedoch keine allgemeingiiltige Antwort auf die Frage, ob Ihr
Medien-Targeting eng oder weit gefasst sein sollte. Je nach Plattform
konnen Sie beides ausprobieren. Wenn Sie zum Beispiel ein B2B-SaaS-
Unternehmen haben, konnten Sie eine IThrer Kohorten als Chief
Information Officers in den Unternehmen definieren, die Sie erreichen
mochten. Sie konnen Inhalte speziell fiir diese Unternehmen erstellen und
LinkedIn nutzen, um Anzeigen fiir Fiihrungskrifte in diesen
Unternehmen mit einer sehr spezifischen, engen Zielgruppenansprache zu
schalten. Es kann auch Szenarien geben, in denen Sie Personen innerhalb
Threr eigenen Zielgruppe ansprechen mochten, zum Beispiel Personen aus
Ihrer Kundendatenbank oder alle, die einen bestimmten Prozentsatz eines
Instagram-Videos angesehen haben.

Wie wir spéter im Abschnitt ,,Verstarkung® erlautern werden, sind die
Algorithmen der verschiedenen Plattformen unterschiedlich ausgefeilt,
was auch hier eine Rolle spielt.

7. Berucksichtigen Sie Subkulturen, die Lebensphase, in
der sich die Menschen befinden, Neigungen und
Leidenschaften, psychografische Daten, kulturelle Trends
und mehr.

Es gibt viele Moglichkeiten, Kohorten zu definieren — Alter,
geografischer Standort und Interessen sind nur einige der vielen Faktoren,
die zu berticksichtigen sind. Was ist mit den Millennial-Eltern, die von zu
Hause aus arbeiten und sich ausgebrannt fiihlen? Was ist mit den
Hochschulabsolventen, die sich vor dem Eintritt in die ,reale Welt“
fiirchten? Was ist mit 40- bis 50-Jahrigen, die im Hinblick auf ihre
Gesundheit an einem Wendepunkt angelangt sind und mehr Sport treiben
wollen? Was ist mit den sich abzeichnenden Trends, dass junge Menschen
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keinen Alkohol trinken und stattdessen Mocktails bevorzugen? Hier ist
das Wissen um kulturelle Trends gefragt.

Plattformen und Kultur (PUK): Die neue
Anforderung an lhr Wissen uber Werbung

Erfahrungen

ERKENNTNISSE prégen Plattform-
UBER PLATTFORMEN und Kultur-
& KULTUR (PUK) Erkenntnisse

l TE SEHEN WOLLEN
(MODERNE WERBE-
Pragen SOI SPOTS)

STRATEGISCHE Verstarkungs-
ORGANISCHE VERSTARKUNG strategie F'%?r'rn'g?rigLVE
INHALTE (SOI) verfeinern

VIDEOS, DIE DIE LEU- |

KOHORTEN-
ENTWICKLUNG

Erfahrungen
helfen, SOl zu
verbessern
Erfahrungen

helfen, Kohorten
zu verfeinern

PUK bezieht sich auf das Wissen, das Ihnen hilft, bessere, strategischere
organische Inhalte zu erstellen. Lassen Sie uns beide Seiten des Themas
aufschliisseln und mit der Kultur beginnen:

Die , Kultur“-Seite von ,,Plattformen und Kultur® kann Ihnen dabei
helfen, Thre Zielgruppen zu definieren, fiir sie relevante kreative
Angebote zu machen und Ihre Plattformstrategie zu entwickeln. Wenn ich
von Kultur spreche, meine ich nicht nur das, was in der urbanen Hip-
Hop-Welt gerade beliebt und angesagt ist oder was die ,,Kids* mogen. Ich
meine damit, dass Sie wissen, wie Sie die kleinen Gruppen, die Sie
erreichen wollen, ansprechen konnen. Wissen Sie, wie Sie zum Beispiel
40- bis 47-jahrige Ménner ansprechen konnen, die im Mittleren Westen
leben und gern jagen und angeln? Wissen Sie, welchen Trends sie
Aufmerksamkeit ~ schenken?  Kennen  Sie  deren  ibliches
Verbraucherverhalten? Wissen Sie, wie Sie sie dazu bringen konnen, sich
fiir das zu interessieren, was Sie verkaufen?
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Bei einer Plakatwerbung wiirde das bedeuten, dass man darauf achtet,
was in der Stadt, in der man sich befindet, passiert, und wie man diese
Nuancen in die Werbung einbeziehen kann. In der Welt der
Fernsehwerbung der 1950er-, 1960er- und 1970er-Jahre bedeutete dies,
dass man auf breite Verbraucherinteressen (zum Beispiel Baseball)
achtete und diese Beziige in die Werbung einbaute. Da wir in sozialen
Netzwerken eine grof3e Menge an Inhalten zu geringen (oder gar keinen)
Kosten fiir eine Vielzahl unterschiedlicher Gruppen erstellen konnen,
missen wir ein differenziertes Verstidndnis davon haben, worauf all diese
Gruppen 1n kultureller Hinsicht achten.

Das wird oft missverstanden — im Einklang mit der Kultur zu stehen
bedeutet nicht, dass man auf TikTok tanzen muss. Wenn Sie ein B2B-IT-
Hardwareunternehmen sind, miissen Sie nicht unbedingt einen Bezug auf
den Rapper Drake in Ihre Inhalte einbauen. (Sie konnten das natiirlich
tun; ich stehe seltsamerweise auf so etwas, um taktisch damit zu
experimentieren.) Es geht vielmehr darum, zu verstehen, was fiir Thre
Zielgruppe kulturell relevant ist. Vielleicht ist es eine alte Fernsehserie,
die die Leute in den 80er- oder 90er-Jahren gesehen haben. Vielleicht ist
es Tennis oder Golf oder ein Hobby, das sie sich gesucht haben. Vielleicht
ist es ein Trend im Verbraucherverhalten in Threr Branche. Oder vielleicht
ist es ein aktuelles Meme oder ein popkultureller Bezug, der im Internet
kursiert.

Ubrigens beobachte ich bei einigen wohlmeinenden Marketern und
Geschiftsleuten, dass sie denken, die Leute, die Inhalte fiir eine
bestimmte Gruppe relevant machen konnen, seien diejenigen, die wie die
Verbrauchergruppen aussehen. Ich glaube nicht, dass das unbedingt
richtig ist. Ich glaube nicht, dass eine 40-jdhrige Frau die einzige Person
ist, die weill, wie man an andere 40-jdhrige Frauen verkauft. Ebenso
glaube ich nicht, dass 22-Jdhrige unbedingt ,,besser* in der Social-Media-
Strategie sind als 50-Jéhrige, nur weil sie ,,damit aufgewachsen* sind. Ich
verstehe diese Standpunkte, aber ich hoffe, dass Sie diese alternative
Perspektive in Betracht ziehen — vor allem, wenn Sie Ihr eigenes
Marketingteam aufbauen wollen.

Um einen Einblick in die Kultur zu erhalten, miissen Sie auf das
achten, was ich ,,Signale nenne: alle Datenpunkte oder Informationen,
die darauf hinweisen, was flir verschiedene Verbrauchergruppen relevant
ist. Signale konnen viele Formen annehmen, darunter:
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Ein Verbraucherverhalten oder eine Statistik

Etwas, das ein Prominenter getan hat

Etwas, das ein Influencer innerhalb der von Ihnen betrachteten
Kohorten getan hat

Zeitungsartikel

Aufkommende Trends auf Werbeplattformen oder auf Seiten wie
Google Trends

Tweets, Artikel oder andere Inhalte, die Diskussionen auslosen
Forschungsstatistiken zu relevanten Themen

Historische Ereignisse

Und vieles, vieles, vieles mehr.

Wihrend ich dies schreibe, gibt es zum Beispiel einen TikTok-Trend,
bei dem sich Leute auf ,,Canon Events® beziehen, inspiriert durch den
Film ,,Spider-Man: Across the Spider-Verse*. Canon Events beziehen sich
auf Momente, die jeder selbst erleben muss, um den Charakter zu bilden
oder eine Lektion fiirs Leben zu lernen. Hier ist ein Beispiel von einem
Creator:
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o rélated content | Search

the bottam of every short
girl's baggy pants bc she .
likes the bag but doesn '
have the height
(it's a canonevent)

seriseri - 6-11

fam 2099 (Miguel O'Har...

Wenn Sie auf diesen Trend gestof3en sind, konnen Sie ihn als Gelegenheit
nutzen, um zu zeigen, wie gut Sie Thre Kohorten verstehen. Welches sind
die wichtigsten Lebensereignisse der Menschen, die Sie erreichen
wollen? Welches sind die hdaufigsten Verhaltensweisen, mit denen sich die
Menschen identifizieren konnen? Gibt es eine Mdglichkeit, Thr Produkt
oder Thre Dienstleistung auf authentische Art und Weise einzubinden?
Eine weitere kulturelle Beobachtung, die Sie vielleicht anhand von
Nachrichtenartikeln bemerkt haben, ist die wachsende Zahl von
Menschen, die einer flexiblen Arbeit nachgehen. Da viele Menschen nicht
mehr nur von 9 bis 17 Uhr arbeiten, haben sie tagsiiber mehr Zeit, sich in
sozialen Netzwerken zu bewegen. Sie konnten diese Tatsache nutzen, um
verschiedene Plattformstrategien auszuprobieren — vielleicht ist es ein
Zeichen dafiir, dass die Menschen tagsiiber mehr Zeit haben. Sie kdnnten
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daher versuchen, zu Mittagszeiten wie 10 bis 14 Uhr zu posten und dies
mit anderen Zeitfenstern zu vergleichen.

Wie wir im Abschnitt ,,Postkreative Strategie noch erlautern werden,
konnen Sie auf verschiedenen Plattformen trendige Memes, Videos oder
Audiodateien finden, die Sie in Thre Inhalte integrieren konnen, wenn Sie
durch die Inhalte scrollen — so legte etwa ein Physiotherapeut seine
eigene Botschaft liber ein beliebtes Video des den afroamerikanischen
Tanzstil Hambone praktizierenden Kiinstlers Steve Hickman. Das Video
wurde 26,5 Millionen Mal aufgerufen.

©

After you turn 30 and
the PT asks you to

point to what hurts
. |

@ milostrengthdpt | Follow

It's all dewnhill from here .

J1 thdpt - Orginal audio  mile il Send gife

Beachten Sie, wie die Uberschrift des Textes hier direkt eine Kohorte
anspricht, nimlich Menschen iiber 30, die beginnen, die Auswirkungen
thres Lebensstils auf ithren Korper zu spiiren. Das Hinzufiigen von
Uberschriften, die Thre Zielgruppe direkt ansprechen und sie wortlich
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nennen, ist ein guter Weg, um die Aufmerksamkeit zu erregen und gleich
in den ersten paar Sekunden relevant zu sein.

Ubrigens, wenn Sie Ihre Inhalte {iber Memes legen, denken Sie an
zwei Dinge: 1) Geben Sie den Namen des urspriinglichen Posters (oder
der Person im Video) in der Beschreibung so gut wie moglich an und 2)
legen Sie Ihr eigenes Branding iiber das Video, sodass die Betrachter
beim Teilen eine Moglichkeit haben, die Nachricht mit Threr Marke zu
verbinden. Dies konnte Thr Logo, Thre eigene Reaktion (in Form eines
TikTok-Duetts oder Instagram-Remix) oder etwas anderes sein.

Wenn Sie sich mit kulturellen Trends befassen, denken Sie an
authentische Moglichkeiten, wie Thre Marke an diesen teilhaben kann.
Wendy’s hat hier gute Arbeit geleistet, indem sie ein Foto ihres
Strawberry Frosty zeigten und ihn angesichts des ganzen Hypes um
Barbie im Sommer 2023 in der Beschreibung des Tweets ,,Straw Barbie
Frosty* nannten.
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Wendy's
@Wendys

Straw #Barbie {3 Frosty?

11:26 AM - Jun 30, 2023 - 453.9K Views
Q 303 11 181 Q 18K [] 1. b,

Wenn Sie ein B2B-Unternehmen oder eine Fiithrungskraft sind, konnen
Sie auf Nachrichtentrends in Threr Branche oder aktuelle Ereignisse in
Threm Fachgebiet achten, liber die Sie sprechen konnen. Sie konnen auch
Plattformen nutzen, um diese Ereignisse zu sammeln — zum Beispiel
konnen Sie die Suchvorschlige von LinkedIn nutzen, um zu sehen,
wonach die Leute auf der Plattform suchen, und den Bereich ,,News*, um
zu sehen, woriiber die Leute auf der Plattform sprechen, die fiir Thren
Bereich relevant sein konnten.

Viele Fiihrungskrifte, Dienstleister und andere haben manchmal
Angst, kulturelle Trends aufzugreifen oder generell Inhalte zu erstellen,
weil sie nicht wollen, dass thre Kunden sie weniger ernst nehmen. Viele
haben Angst, als ,effekthascherisch®, ,peinlich® oder als ,nur ein
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weiterer Content Creator* zu gelten, wenn sie anfangen, trendige kreative
Formate zu verwenden.

Dieser Aspekt ist mir ein Herzensanliegen, weil ich selbst mit meinen
personlichen Inhalten Wege beschritten habe, denen andere skeptisch
gegeniiberstanden. Die Leute haben mich im Laufe der Jahre angeschaut
und sich gefragt: ,,Warum spricht er dariiber, warum veroffentlicht er
Inhalte zu diesem Thema?* Die Leute fragen sich, ob ich mir selbst
irgendwie schade, wenn ich iiber bestimmte Themen spreche.

Die Realitit sieht so aus, dass es den meisten Menschen egal ist, ob
Sie tiber etwas sehr Polarisierendes sprechen oder nicht. Sie denken
vielleicht, dass Sie albern aussehen, wenn Sie ein Meme, einen TikTok-
Trend oder die ,,Green Screen‘“-Funktion auf Plattformen verwenden, bei
der Sie vor einem Screenshot eines Artikels im Hintergrund sprechen.
Aber die meisten Betrachter sehen das nicht so.

Die Zahl der Menschen, die Ihre kulturell relevanten Inhalte
konsumieren und denken: ,Mit so einem mochte i1ch nicht
zusammenarbeiten®, ist sehr gering. Auf der anderen Seite ziehen
Menschen, die sonst nie in Erwédgung gezogen hitten, mit Threr
Anwaltskanzlei, Threr  Zahnarztpraxis oder lhrer  Gértnerel
zusammenzuarbeiten, dies nun in Betracht, weil Sie menschlicher sind.
Fiir jedes Prozent der Menschen, die nicht mit Ihnen zusammenarbeiten
wollen, nachdem sie Thr Video gesehen haben, werden vielleicht fiinf
Prozent mit lhnen zusammenarbeiten, und wenn Sie mehr kulturell
relevante Inhalte veroffentlichen, haben Sie vier Prozent mehr
Moglichkeiten. Die meisten Dienstleister gehen irrtlimlicherweise davon
aus, dass 80 Prozent der Menschen nie wieder mit 1hnen
zusammenarbeiten werden, und {libersehen dabei jedes einzelne Prozent
an Moglichkeiten, das sie bekommen konnten.

Aber ein wichtiger Hinweis: Wenn Sie nicht von Natur aus lustig sind,
sollten Sie es nicht erzwingen. Wenn Sie nicht entspannt und léssig sind,
erzwingen Sie es nicht. Dies ist ein Spiel der Authentizitit. Wenn Sie
tatsdchlich etwas verklemmt sind und eine besonders geschliffene
Redeweise haben, dann sollten Sie sich vielleicht lieber nicht verbiegen.
Ansonsten wiren Sie angreifbar, wenn Sie sich aus einer Position der
Unauthentizitédt heraus so verhalten wiirden.

Wenn Sie authentisch sind, gibt es auch viele Zuschauer, die
authentisch steife Menschen oder authentisch unbeholfene Menschen
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mogen. Tatsdchlich tauchen authentische, unbeholfene Interviewer in den
sozialen Medien auf, wiahrend ich dieses Buch schreiben.

In dhnlicher Weise hore ich oft von Musikkiinstlern, die sich des
Potenzials von TikTok und anderen Plattformen bewusst sind, die aber
keine Kompromisse bei ihrer Authentizitit oder Kreativitit eingehen
wollen, nur um mehr Aufrufe zu erhalten. Sie sind besorgt, dass das
Mitmachen bei Trends ihre Person, ihren kiinstlerischen Stil und das, was
sie Uberhaupt erst auf ihr aktuelles Niveau gebracht hat, gefdhrden
konnte.

Wenn das auf Sie zutrifft, lassen Sie es mich noch einmal sagen: Sie
missen keine Kompromisse eingehen und sich auch nicht an Trends und
Algorithmen anpassen, wenn Sie das Gefiihl haben, dass das nicht ,,Sie*
sind. Wollen Sie wissen, warum ich das sage? Weil es das ist, was ich tue.
Wenn Sie sich meine Inhalte auf TikTok ansehen, dann tanze ich nicht
und mache nicht 24/7 bei Trends mit. Was ich tue, ist, jeden Tag auf allen
Plattformen Inhalte zu verdffentlichen, iiber die ich sprechen mochte und
die mir am Herzen liegen.

Dennoch behalte ich Trends immer im Auge und finde authentische
Orte, an denen ich mich wohlfiihle, wenn ich sie in meine tidglichen
Inhalte integriere. Ich fordere mich selbst immer wieder heraus, um darin
besser zu werden.

Fiir die Kiinstler im obigen Szenario gilt: Auch wenn Sie keine
Kompromisse eingehen miissen, sollten Sie sich dariiber im Klaren sein,
dass Sie in einer Welt des Jahres 2024 und dariiber hinaus nicht existieren
konnen, wenn Sie glauben, dass ,,die Musik fiir sich selbst sprechen
wird®. Plattenfirmen und Publikum suchen gleichermafen nach Kiinstlern
in sozialen Netzwerken. Es i1st, wie es ist. Man kann sich dariiber
aufregen — es gab ja auch Kiinstler, die sich dariiber aufgeregt haben, dass
TRL die wichtigste Plattform war. Es gab Kiinstler, die sich dariiber
aufregten, dass die Discjockeys bestimmter Radiosender die wichtigste
Plattform waren. Die Realitit ist, dass es immer wieder Plattformen gibt,
die den groBten kommerziellen Erfolg versprechen. Wenn Sie ein
Kiinstler oder ein kreativer Mensch sind, ist das eine gute Nachricht:
Soziale Netzwerke sind das leistungsorientierteste System liberhaupt. Der
DJ muss dich nicht mogen, die Fiihrungskrifte bet MTV miissen dich
nicht moégen, Carson Daly muss dich nicht mogen; die Welt muss dich
einfach mogen.
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Aber zu Hause zu sitzen und zu hoffen, dass man einfach nur Musik
auf Spotify und SoundCloud ver6ftentlicht und dann Feierabend macht,
ist einfach nicht die Realitit des Plattengeschifts in der modernen Welt.

Fragen Sie sich, ob es fiir Sie wirklich unauthentisch ist, sich an
kulturelle Trends anzulehnen, oder ob Sie nur aus Unsicherheit Angst
davor haben, dies zu tun. Sie miissen sich selbst herausfordern, die
Konzepte aus diesem Buch in die Praxis umzusetzen und dabei
authentisch zu sein — das gilt fiir alle, von Content-Erstellern iiber kleine
Unternehmen bis hin zu gro3en Marken.

Es gab eine Zeit, in der manche Marken die Kultur durch ihre
Werbung lenkten — in den Tagen, als die Menschen noch in groflem
Umfang Fernsehwerbung sahen, waren Nikes ,,JJust Do It und Wendys
,Where’s the Beef“-Werbung von 1984 denkwiirdige, kulturprigende
Momente. Heute passiert das nur noch selten. Natiirlich schaffen es einige
der groBBten Marken der Welt, die Kultur durch weitverbreitete Produkte
zu beeinflussen. LVMH und Apple haben Produkte, die eine
Schliisselrolle im Leben vieler Menschen und sogar in ihrer Identitét
spielen. Gelegentlich beeinflussen manche Marken die Kultur durch eine
perfekt umgesetzte Aktivierung bei einer Veranstaltung wie dem FI
Grand Prix von Miami. Aber nur selten beeinflussen Marken die Kultur
durch ihre Werbung, denn die meisten Anzeigen wirken wie langweilige
Fernsehwerbung, selbst wenn sie in den sozialen Medien gepostet
werden. Also scrollen die Verbraucher an ithnen vorbei.

In der neuen Welt der sozialen Medien konnen Marken heute nicht
nur durch relevante Inhalte, sondern auch durch Kooperationen und sogar
durch die Entwicklung einzigartiger Sammlerprodukte die Kultur
beeinflussen.

Wie wiirde eine Marke die Kultur durch Sammlerstiicke beeinflussen?
Hier ist ein Beispiel:

Beginnen Sie mit der Betrachtung Ihrer Kohorten. Wen wollen Sie
erreichen? Wenn Sie versuchen, 16- bis 20-jdhrige junge Mianner zum
Kauf Thres Produkts zu bewegen, haben Sie dann daran gedacht, einen
Vertrag mit den beriihmtesten Twitch-Gamern abzuschlieBen, um deren
Rookie-Karten zu erstellen? Wenn Sie ein Kartenset erstellen, das dem
dhnelt, was Capri-Sonne 1991 und 1992 mit Nickelodeon gemacht hat
(eindeutig mit dem Ziel, die Relevanz des Capri-Sonne-Saftes zu
erhohen), und diese Karten in Ihre Produktverpackung einfiigen, erhohen
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Sie die Wahrscheinlichkeit, dass die Fans dieser Twitch-Spieler Thr
Produkt kaufen. Sie wiirden auch die Anziehungskraft des Produkts auf
Sammler erhohen, die heute Karten beriihmter kultureller
Personlichkeiten kaufen mochten — das sind Personen, die Thr Produkt
vielleicht nur wegen der Karten kaufen, Thr Produkt daraufthin verwenden
und spater weitere kaufen, weil sie Fans des Produkts selbst geworden
sind. Beginnen Sie mit Kohorten. Verstehen Sie die kulturellen Trends,
auf die diese Kohorte achtet. Erstellen Sie ein entsprechendes
Sammlerstiick. Das kann eine Sneaker-Gemeinschaftsproduktion, ein
Sammelspielzeug, ein einmaliges Comicheft, eine Sammelanstecknadel,
ein Magnet, ein Schliisselanhidnger oder sogar ein digitales Sammlerstiick
wie ein Non-Fungible Token (NFT) sein.

Nachdem ich nun ein wenig iiber die kulturelle Seite von PUK
gesprochen habe, lassen Sie uns zum P kommen: Plattformen.

Wenn Sie sich Wissen {iber die Plattformen aneignen, werden Sie die
Vielfalt der verschiedenen Funktionen erkennen, die es auf TikTok,
YouTube, Facebook, LinkedIn, Instagram, Snapchat und X (Twitter) gibt.
Sie werden auch erfahren, wie Sie die verschiedenen Funktionen nutzen
konnen, um mehr Aufmerksamkeit, Engagement und letztendlich
Verkéufe zu erzielen.

Facebook erlaubt es den Nutzern zum Beispiel, Fotos als Antworten
in den Kommentarbereich hochzuladen. Ausgehend von dieser
Beobachtung konnten Sie vielleicht CTAs (Calls-to-Action) in Thre
Beschreibung auf Facebook-Reels einfiigen und die Leute auffordern,
ihre eigenen Fotos in den Kommentaren zu hinterlassen und eine
vertraulichere Gemeinschaft aufzubauen. Wenn Menschen einen
Kommentar hinterlassen oder sich mit Ihrem Beitrag auseinandersetzen,
ist das ein Zeichen fiir die Plattform, dass sie sich Thre Inhalte gern
ansehen oder mit ihnen interagieren. Da die Plattform die Menschen
langer bei der Stange halten mochte, ist es wahrscheinlicher, dass ihnen
Ihre Beitrdge in Zukunft hiufiger angezeigt werden (oder anderen
Personengruppen, die ebenfalls daran interessiert sein konnten). Es
konnte auch eine Gelegenheit sein, nutzergenerierte Inhalte zu erhalten,
die Sie in einem anderen Format erneut posten, zum Beispiel indem Sie
diese Bilder in Thren Facebook- und Instagram-Storys erneut teilen und
Ihre Botschaft dariiberlegen.
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Hier sehen Sie, wie ein Creator mit einer Kombination aus In-App-
Musik und einem starken Call-to-Action im Video Fotoantworten in
Facebook-Reels-Kommentaren generiert:

Ladies do yourself a
favor and go post
yuurselué_s to this song,
this sh*t has a spell infit

fl‘ Q 281K

Q

WestWest739 CaliR... @ Follow

43 lla Mai - This I=

Eine weitere Moglichkeit, beliebte kreative Formate zu entdecken,
besteht darin, darauf zu achten, wozu die Plattform Sie auffordert. Wenn
Sie auf einer Plattform scrollen, sehen Sie vielleicht einen Bildschirm wie
diesen, der Sie auffordert, eine bestimmte Funktion zu nutzen oder ein
neues kreatives Format auszuprobieren:
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Add a sunset pic or video

Join the prompt that inspired 12.7K reels

More prompts

Erschienen im Instagram-Reels-Tab im Juli 2023

Die in der vorigen Abbildung geduBlerte Aufforderung wurde beim
Scrollen auf dem Instagram-Reels-Tab (Instagram-Version der ,Fiir
dich“-Seite von TikTok) angezeigt. Sie bezieht sich auf den Sticker ,,Add
Yours* — ein Sticker, mit dem Nutzer ihre eigenen Videos oder Bilder
hinzufiigen konnen, die sich auf verschiedene allgemeine Aufforderungen
beziehen. Wenn man auf dem obigen Bildschirm auf ,,More prompts*
klickt, sieht man Folgendes:
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Wenn man beim Scrollen so etwas sicht, kann man eine Reihe von
Hypothesen aufstellen: Vielleicht mdchte Instagram, dass mehr Menschen
den ,,Add Yours“-Sticker verwenden. Vielleicht belohnt Instagram
Konten, die diesen Sticker verwenden, mit mehr Reichweite und
Aufmerksamkeit. Vielleicht ist es ein Indikator dafiir, dass die Nutzer
andere kreative Funktionen der App nutzen sollen.

Unabhéngig davon, ob sich diese Hypothesen als richtig oder falsch
herausstellen, wire es eine kluge Idee, selbst damit zu experimentieren.

Wenn Sie durch Thren TikTok-Feed scrollen, fallen IThnen vielleicht
einige Videos auf, bei denen die Worte ,,CapCut: Probieren Sie diese
Vorlage aus®“ iiber dem Benutzernamen stehen (zum Zeitpunkt des
Schreibens). Wenn Sie immer mehr dieser Videos sehen, sollten Sie
dariiber nachdenken, warum sie immer hiufiger auftauchen. Wenn Sie
weiter recherchieren, werden Sie feststellen, dass TikTok und CapCut
(eine App zur Videobearbeitung) zum selben Mutterkonzern gehoren und
miteinander verbunden wurden. CapCut kann Nutzern helfen, Inhalte
schneller und mit weniger Aufwand zu erstellen. Da TikTok mochte, dass
mehr Nutzer Inhalte auf der Plattform erstellen, macht es Sinn, dass diese
mehr Videos veroffentlichen, die mit CapCut erstellt wurden; wenn Sie
CapCut-Vorlagen in Thren TikTok-Videos verwenden, konnte dies die
Verbreitung Threr Videos fordern.

Im Folgenden finden Sie einige Punkte, die Sie beachten sollten,
wenn Sie sich mit der Plattform vertraut machen wollen:

1. Berucksichtigen Sie alle Funktionen, die eine Plattform
bietet.

Wissen Sie eigentlich, dass man auf TikTok Duett- oder Stitch-Videos
hochladen kann? Wissen Sie, dass in YouTube-Kommentaren eine
Zeitmarke im Video verlinkt werden kann? Wissen Sie, wie lang ein
Instagram-Reel im Vergleich zu einem Spotlight-Snap sein kann?
Nehmen Sie sich die Zeit, mit jeder Plattform zu spielen und schauen Sie
sich an, was Sie damit alles machen konnen.

2. Denken Sie daran, dass die Plattform nur mochte, dass
Sie langer dabeibleiben.

81



Jede Plattform mochte die Nutzer langer bei der Stange halten — das ist
das eigentliche Ziel all dieser Funktionen und Aktualisierungen. Wenn Sie
Inhalte erstellen, die die Menschen sehen, konsumieren und sich damit
beschéftigen wollen, werden Sie mit mehr Reichweite belohnt. Wenn Sie
ein 2-stiindiges Podcast-Interview auf YouTube veroffentlichen, kann es
immer noch eine betrichtliche Anzahl von Aufrufen und Engagement fiir
Ihr Unternehmen erzielen, wenn der Inhalt ansprechend genug ist. Auf
der anderen Seite kann ein kurzes, 5-sekiindiges Video mit einem langen,
ansprechenden Text, der dariiber platziert ist, auch iiberméBig verbreitet
werden, wenn die Leute das Video mehrmals ansehen, nur um den Text
zu Ende zu lesen (was der Plattform signalisiert, dass der Inhalt gut sein
konnte, wenn die Leute ithn wiederholt ansehen).

Daher gibt es keine Standardantwort auf die Frage, wie lang Ihre
Inhalte sein sollten. Es kommt nur darauf an, ob die Leute sie sich
ansehen wollen. Manchmal denken Menschen, die neu in der Erstellung
von Inhalten sind, dass sie von der Plattform ein ,,Schattenverbot® — eine
inoftizielle Sperre — erhalten haben, wenn sie nicht viele Aufrufe erhalten.
Meistens sind ihre Inhalte aber einfach nicht gut genug, sodass die
Plattform sie nicht an mehr Menschen weitergibt.

3. Achten Sie auf das, was einzigartig ist.

Welche Funktionen hat eine Plattform, die andere Plattformen kaum oder
gar nicht haben? Zum Beispiel erlaubt keine andere Plattform in diesem
Buch auBler Instagram den Nutzern, bis zu drei Kommentare im
Kommentarbereich anzuheften (zum Zeitpunkt des Schreibens). Derzeit
fihrt TikTok den Nutzer zum Profil des Posters, wenn der Nutzer tiber
das letzte Bild eines TikTok-Karussells auf der ,Fiir dich“-Seite
hinauswischt — anders als bei Instagram-Karussells (wo Nutzer nicht tiber
die letzte Kachel hinauswischen konnen). Achten Sie auf Funktionen auf
einer Plattform, die Sie sonst nirgendwo sehen — das kann Thnen dabei
helfen, Thre Content-Strategie festzulegen. Zum Beispiel konnte der Call-
to-Action auf der letzten Kachel Ihres Instagram-Karussells darin
bestehen, einen Kommentar zu hinterlassen oder das Foto mit einem
Freund zu teilen. Auf TikTok konnten Sie jedoch einen ,,Swipen und mir
folgen*“-CTA ausprobieren und sehen, ob das funktioniert.
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4. Achten Sie darauf, was auf verschiedenen Plattformen
ahnlich ist.

Zum Zeitpunkt des Schreibens haben alle Plattformen auBler LinkedIn
bereits eine Version ihres eigenen Videofeeds wie die ,,Fiir dich*“-Seite
von TikTok. YouTube, TikTok, LinkedIn, X (Twitter) und Instagram
verfiigen alle iiber eine Scrubbing-Funktion, mit der die Nutzer das Video
schnell vorspulen konnen (Facebook hat diese Funktion derzeit nur fiir
lange Videos, nicht fiir Reels). Die Ahnlichkeiten zwischen den
Plattformen koénnen auch einen Hinweis darauf geben, welche Ziele sie
verfolgen, in welche Richtung sie sich entwickeln und welche
Verhaltensweisen sie moglicherweise anregen wollen. Wenn Sie wissen,
wo die Gemeinsamkeiten liegen, konnen Sie vielleicht sogar @hnliche
Taktiken auf verschiedenen Plattformen umsetzen.

81st Street Deli etwa présentiert seine viralen TikTok-Videos auf
seinem Profil als angeheftete Beitrdage, verpasst aber die Gelegenheit, dies
auch auf Instagram zu tun.
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< Vinny and Moe VR

810 311.5K 14.0M

Following Followers Likes

R

Best sandwiches & Salads in town
8035 superior Ave Cleveland Oh 44103
Follow I1G

@ Tips

Auf TikTok werden in den angehefteten Videos die beliebtesten Gerichte
aus der Speisekarte gezeigt — so sehen die Nutzer sofort, wofiir die
Restaurants bekannt sind, wenn sie auf deren Profil kommen.

Instagram erlaubt es den Profilen jedoch auch, oben angepinnte
Beitrdge auszuwidhlen. Sie konnten moglicherweise einige dieser Videos
anpinnen (vorausgesetzt, sie wurden als Instagram-Reels gepostet) oder
ein separates Video-,,Manifest* erstellen, das zeigt, worum es in ihrem
Unternehmen geht und welche Inhalte die Nutzer auf der Seite erwarten
konnen. Eine weitere Moglichkeit besteht darin, einen oder mehrere
Links in die Instagram-Bio einzufiigen, die auf Bereiche verweisen, zu

84



denen die Besucher geleitet werden sollen, und die einzigartige Funktion
,Highlights* von Instagram zu nutzen. Mithilfe der Highlights konnten
sic beliebte Meniibestandteile, Kommentare oder Videos aus ihrer
Community zu diesen Produkten oder das Innere ihres Feinkostladens
zeigen, um den Leuten einen genaueren Uberblick iiber ihr Unternehmen

Zu geben.

{ e81stdeli

74 1,631 141

Posts Followers Following

E81stDeli Vinny and Moe

Public figure

Home of the TikTok Viral chicken salad.
Palestinian/American owned.

Grocery Store... more

8035 Superior Ave, Cleveland, Ohio

Message Email +2

® L

It's that good Tiktok viral

@81stdeli auf Instagram, Juli 2023
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5. Beachten Sie, dass ahnliche Verhaltensweisen der
Nutzer auf verschiedenen Plattformen unterschiedlich
aussehen.

Wenn einem Nutzer auf LinkedIn ein Beitrag gefdllt oder er ihn
kommentiert, wird er in den Feeds seiner Kontakte und Follower wieder
angezeigt. Wenn ein Nutzer einen Instagram-Beitrag mag oder
kommentiert, erscheint er nicht direkt in den Feeds seiner Follower auf
dieselbe Weise. Diese Art von Unterschieden wirkt sich darauf aus, wie
Sie Inhalte erstellen und verbreiten. Sie konnten zum Beispiel einen
besonderen Schwerpunkt auf geschifts- oder karrierebezogene
Diskussionen in Threm Kommentarbereich auf LinkedIn legen, da Sie
durch Kommentare eine grof3ere Verbreitung erreichen.

6. Bleiben Sie auf dem Laufenden uber neue Tests, die auf
Plattformen durchgefuhrt werden.

Die Plattformen testen stindig neue Funktionen. Derzeit testet YouTube
ein Kl-gestiitztes Tool fiir die mehrsprachige Synchronisation. Es gibt
Hinweise darauf, dass andere Plattformen Versionen von KI-Chatbots und
dhnliche Funktionen testen. Wenn Sie diese Tests aufmerksam verfolgen,
erhalten Sie vielleicht einen Hinweis auf die Richtung, in die sie gehen
werden.

7. Berucksichtigen Sie die Psychologie der Nutzer, wenn
diese auf der Plattform sind.

LinkedIn wurde vor vielen Jahren als Tool fiir die Stellensuche entwickelt
und ist immer noch in diesem Sinne zu verstehen: Wenn Menschen
LinkedIn durchstobern, denken sie an Geschidft und Karriere. Wenn
dieselben Leute auf Facebook surfen, wollen sie vielleicht sehen, was ihre
Schul- und Studienfreunde so treiben. Wenn sie durch TikTok scrollen,
sind sie vielleicht in einer unbeschwerten, lockeren Stimmung. Jede
Plattform hat ihren eigenen Kontext, der sich darauf auswirkt, wie der
Inhalt konsumiert wird.
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8. Seien Sie ein Praktiker und kein Schlagzeilenleser.

Ich pladiere dafiir, dass Sie soziale Medien nutzen und nicht nur dariiber
lesen. Egal ob Sie ein 22-jdhriger Creator sind, der versucht, eine Marke
um sich herum aufzubauen, oder ob Sie ein 52-jdhriger Inhaber eines
kleinen Unternehmens in Threr Stadt oder eine Fiihrungskraft in einem
Konzern sind — Sie miissen selbst aktiv werden. Die einzige Moglichkeit,
in diesem Bereich gut zu werden, besteht darin, Inhalte zu erstellen, sie zu
veroffentlichen und daraus zu lernen.

Wenn Sie sich mit verschiedenen Plattformen vertraut machen und
priifen, welche Funktionen und kreativen Einheiten sie bieten, konnen Sie
sich auf diesen allgemeinen Uberblick iiber alle Plattformen zum
Zeitpunkt des Schreibens beziehen:
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Storys vV | Vv | VvV v

Mehrhild-Assets |/ v % % % v v
Videos v v v v v v v v
Live % v % v v v v

In-App-Funktionen
zur Erstellung von Vv

<
<
<
<
<
<
<

Inhalten

Nur-Text-Posts texgitzseg;irgne inStorys V V v V V
GIFs v via GIPHY v viaGIPHY v v Vv
Umfragen Vool |y v v v v v
Dokument-Uploads

(PDFs) v v v v v v v v
Audio-Events v v v v v v v v
Nerbe: vV v iv i v v v v v

maglichkeiten

Einige der Details in der oben stehenden Tabelle sind vielleicht immer
noch dieselben, wenn Sie dies hier lesen, wihrend einige Plattformen
vielleicht neue Funktionen hinzugefiigt haben und sich manches gedndert
haben kann. Ich hoffe, dass Sie die Tabelle als Leitfaden fiir das
verwenden, was Sie beim Nutzen der verschiedenen Plattformen beachten
sollten, und dass Sie dieses Wissen nutzen, um Ilhre strategischen
organischen Inhalte zu gestalten.

Jetzt sind Sie an der Reihe. Nehmen Sie sich die Zeit, jede Plattform
zu priifen, wihrend Sie dies lesen, und fiillen Sie die folgende Tabelle mit
einem Stift aus. Konnen Sie herausfinden, welche Funktionen und
Moglichkeiten die einzelnen Plattformen derzeit bieten?
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Moglichkeit, Inhalte iiber
private Nachrichten zu
teilen

Moglichkeit,
In-Feed-Posts direkt in
Storyszuteilen

Collah-Posts (zwischen
2 oder mehr Konten)

Ortin einem Beitrag
markieren

Live-Video-Feed

Méglichkeit, Gaste im
Live-Video hinzuzufiigen

Angepinnte Kommentare
im Livestream

Livestream bleibt im Feed,
nachdem erbeendet ist

Moglichkeit, Live-Events
nativinder App zu
erstellen

Tonzu Karussells
hinzufiigen

Moglichkeit, mehr als 10
Bilder zu teilen

Moglichkeit, Leute auf
jeder Kachel zu markieren

Natives Teilen jeder
Kachelin Storys

Moglichkeit, sowohl Bilder
alsauchVideos zu
Karussells hinzuzufiigen

Karussells per DM
versenden




Maglichkeit, Ton zu Bildern
hinzuzufiigen

Méoglichkeit, Leutein Bildernzu
markieren (auBer in der
Beschreibung)

Moglichkeit, Links zu
In-Feed-Bildern hinzuzufiigen

Maglichkeit, Kurzvideos zu
posten, die auch in einem
separaten Feed im Stil einer
JFiirdich”-Seite erscheinen
(kiirzer als 60 Sekunden)

Moglichkeit, Iangere Videos zu
posten (langer als 60 Sekunden)

Maglichkeit, nativin der App Ton
zuVideos hinzuzufiigen

Méglichkeit, Leute in Videos zu
markieren (auBer in der
Beschreihung)

Moglichkeit, Links direkt zu
Videos hinzuzufiigen

Moglichkeit, ein Video neben
einem anderen aufzunehmen
(z.B. Duetts auf TikTok)

Maglichkeit, ein Video
aufzunehmen, das einem kurzen
Ausschnitt eines anderen Videos
folgt (z. B. Stich auf TikTok)

Umfragen zu Videos hinzufiigen

Nativ Text und/oder
Beschreibungen hinzufiigen

Nativ Sticker, Emojis und/oder
GIFs zu Videos hinzufiigen

Separate Thumbnails zu Videos
hochladen

90



Strategische organische Inhalte (SOI): Wie gute
moderne Werbung aussieht
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Erfahrungen
prégen Plattform-
und Kultur-
Erkenntnisse

ERKENNTNISSE
UBER PLATTFORMEN
& KULTUR (PUK)

|< VIDEOS, DIE DIE LEU-
| TE SEHEN WOLLEN
(MODERNE WERBE-

Pragen SOI SPOTS)

/T

STRATEGISCHE Verstirkungs-
VERSTARKUNG strategie * POSTKREATIVE
verfeinern STRATEGIE

ORGANISCHE
INHALTE (SOI)
Erfahrungen
heifen, SOI zu

verbessern

KOHORTEN-
ENTWICKLUNG

Erfahrungen
helfen, Kohorten
zu verfeinern

Im néchsten Jahrzehnt werden die besten Kommunikatoren der Welt
diejenigen sein, die am besten verstehen, wie Plattformen funktionieren,
und diejenigen, welche die kulturellen Nuancen von Hunderten von
verschiedenen Verbrauchergruppen kennen. PUK ist die Grundlage dafiir,
und SOI hilft, PUK-Wissen in die Praxis umzusetzen.

Strategische organische Inhalte sollen die Marke aufbauen, die
Community vergroflern und Relevanz schaffen. In der aktuellen Social-
Media-Landschaft bezieht sich dies auf die organischen Inhalte, die man
auf Facebook, Instagram, LinkedIn, Snapchat, X (Twitter), YouTube und
TikTok veroftentlicht.

Es ist ein Rahmen fiir die Erstellung kreativer Inhalte, die die
Menschen konsumieren wollen — das Konzept gilt fiir viele Werbeformen.
Werbetreibende in Fernsehen, Radio und AuBenwerbung miissen auch
wissen, wie ,strategische® Inhalte in diesen Medien aussehen.
Werbetreibende miissen wissen, wie die ersten Sekunden ihres
Werbespots aussehen und klingen miissen, damit man sich vom Abwasch
umdreht und auf den Fernseher schaut. Sie miissen wissen, wie ein Call-
to-Action in einem Radiospot klingen muss, damit sich die Leute beim
Autofahren daran erinnern konnen. Die gleichen Konzepte gelten fiir die
sozialen Medien. Bei der Vielzahl der heute existierenden sozialen
Plattformen gibt es weitaus mehr Variablen, die bei der Erstellung
strategischer organischer Inhalte zu beriicksichtigen sind, als bei einer
strategischen Plakatwerbung oder einem strategischen Fernsehspot.
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Unter dem Strich ist es schwieriger, ein guter Werbetreibender in
den sozialen Medien zu sein als ein guter Werbetreibender in der
traditionellen Marketingwelt. Dies ist der grofite Nachteil, den
Fortune-500-Unternehmen haben.

Wenn ich mir die internen Teams von Marken und kleinen
Unternehmen ansehe, stelle ich oft fest, dass einige ihre Inhalte in den
sozialen Medien nur ,,abarbeiten”. Einige Direct-to-Consumer-Marken*
wollen unbedingt verkaufsorientiert sein und so gehen sie auch an ihre
Werbemittel heran. In anderen Féllen delegieren die Inhaber kleiner
Unternehmen ihre Social-Media-Strategie einfach an ihre 22-jdhrige
Nichte oder ihren Neffen und werten sie nicht selbst aus (oder wissen
nicht, wie). Fortune-500-Marken setzen oft ihre Markenrichtlinien fiir
jeden Inhalt durch, was ihre Inhalte in vielen Féllen weniger interessant
und weniger relevant macht. Sie neigen dazu, die Mentalitit der Fernseh-,
Print- und AuBlenwerbung auf Social-Media-Plattformen zu {ibertragen.

Deshalb habe ich das ,,S“ vor ,,SOI* gesetzt. lhre Inhalte miissen
strategisch sein. Wenn Sie eine Marke aufbauen und den Umsatz steigern
wollen, konnen Sie nicht einfach Inhalte um ihrer selbst willen
veroffentlichen.

Mithilfe Threr kulturellen Einblicke und Ihrer Kenntnisse iiber die
Plattformen geht es bei SOI darum, zu wissen, wie man Inhalte speziell
fiir LinkedIn, Facebook, TikTok und jede andere Plattform erstellt. Wie
sollten Thre Videos auf jeder Plattform aussehen? Wie sollten Ihre Bilder
und Karussells aussehen? Welche trendigen Audios sollten Sie Thren
Videos hinzufiigen, um die Verweildauer und die Teilbarkeit zu erhohen?
Zu welchem Zeitpunkt sollten Sie das Video veroffentlichen? Wie viel
Text sollte die Videobeschreibung enthalten? Wie sollte das Thumbnail
aussehen? Wie sollten die ersten drei Sekunden aussehen und klingen?
Wie kann man Menschen dazu anregen, den ,,Teilen“-Button auf einer
Plattform zu driicken, um mehr Aufmerksamkeit zu erzeugen? Bei SOI
und PUK geht es darum, kreative und plattformspezifische Strategien auf
,Doktorgrad“-Niveau zu praktizieren.

Wenn man es richtig anstellt, hilft SOI einem bei einigen Dingen:

1. Sie bauen vom ersten Tag an eine Marke und Relevanz
auf.
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Wenn ich davon spreche, viele Inhalte zu posten, ist eines der grofBiten
Missverstindnisse, dass ich die Leute auffordere, ,,loszuballern und auf
das Beste zu hoffen®, ,,herumzuprobieren* oder ,,Dinge an die Wand zu
werfen und zu sehen, was hdngen bleibt“. Ich bin zwar der Meinung, dass
man aus dem, was man postet, lernen sollte, aber ich halte nichts von
Phrasen wie ,,Probieren geht iiber Studieren®, weil sie die Macht von SOI
unterbewerten. Sie verleiten einige Marken dazu, soziale Medien als
weniger wertvoll als andere Marketingformen zu betrachten. Ich ziehe es
vor, SOI als ,Marketing um des besseren Marketings willen” zu
betrachten. Sie posten relevante Inhalte fiir Thre spezifischen Kohorten,
die fiir sich genommen eine Marke aufbauen koénnen, aber mit den
Erkenntnissen, die Sie aus der Inhaltsproduktion in groem Umfang
gewinnen, sind Sie in der Lage, durch Thre zukiinftigen Inhalte noch
besseres Marketing zu betreiben. Dazu gehoren Erkenntnisse aus
quantitativen Daten und Analysen, aber auch qualitative Daten aus dem
Kommentarbereich.

Ich mochte nicht, dass Sie versuchen, IThr Unternehmen nach dem
,Blitzschlagmodell*“ aufzubauen — mit anderen Worten, verwenden Sie
nicht Thre gesamte Zeit und Thre Ressourcen auf einen einzigen Inhalt, um
thn ,richtig“ zu machen und zu hoffen, dass Sie auf Gold stoB3en.
Versuchen Sie stattdessen, jeden Tag vier oder fiinf Beitrdge in den
sozialen Medien auf jeder Plattform zu veroffentlichen, damit Sie mehr
Chancen haben, einen Treffer zu landen.

Je mehr Inhalte Sie veroffentlichen konnen, desto besser. Wenn Sie
versuchen, Thr Tennisspiel zu verbessern, wird ein Training an fiinf Tagen
pro Woche Ihr Spiel deutlicher verbessern, als wenn Sie nur einmal pro
Woche trainieren. Jeder Inhalt trigt dazu bei, Thre Strategie zu verbessern
und zu verfeinern.

Deshalb sage ich den Leuten immer, sie sollen erst dann sagen, dass
ihre Strategie ,,nicht funktioniert”, wenn sie 50-100 Tage lang Inhalte
veroffentlicht haben. Man kann nicht einfach viermal etwas auf YouTube
posten und dann aufgeben, weil die Videos jeweils 20 Aufrufe hatten.

Wenn Sie relevanter sind, stehen Sie bei Ihren Kunden ganz oben auf
der Liste, wenn sie das brauchen, was Sie verkaufen — das hilft Thren
verkaufsorientierten  bezahlten =~ Werbekampagnen, effektiver und
kostengiinstiger zu werden. So wie Algorithmen heute funktionieren,
wirkt sich Relevanz auf die Reichweite aus. Wenn Ihre Inhalte
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kontextbezogen und fiir eine bestimmte Kohorte relevant sind, zeigt die
Plattform diese Inhalte mehr Menschen innerhalb dieser Kohorte an (und
auch anderen aullerhalb dieser Kohorte, die ebenfalls interessiert sein
konnten).

Das unmittelbare Ziel von SOI ist nicht immer der Verkauf, auch
wenn einige Threr Inhalte stiarker auf Ihr Produkt oder Thre Dienstleistung
ausgerichtet sein konnen als andere. Sie werden {iberrascht sein, wie sehr
SOI den Umsatz von sich aus ankurbeln kann (und auf jeden Fall dazu
beitrdgt, dass Sie wissen, wie Thre bezahlten Werbekampagnen aussehen
sollten).

2. Sie konnen lhre leistungsstarksten Inhalte in
Performance-Anzeigen umwandeln, um den Umsatz zu
steigern.

Mit der TikTokifizierung der sozialen Medien bewegen sich alle
Plattformen in Richtung des Interessengraphen — was bedeutet, dass Thr
Inhalt vielleicht 17 Aufrufe erhilt, wenn er nicht auf Resonanz stof3t, aber
eine Million Aufrufe erhalten kann, wenn er auf Resonanz stofit,
unabhéngig von der Anzahl der Follower, die Sie haben. Wenn Sie einen
strategischen organischen Inhalt haben, der im Vergleich zum
Durchschnitt Thres Accounts iiberdurchschnittlich gut abschneidet, haben
Sie den Beweis, dass er bei den Leuten gut ankommt. Dann konnen Sie
diesen Inhalt ein wenig optimieren. Wenn Sie ein Personal Trainer sind
und einen Instagram-Beitrag haben, der {iberdurchschnittlich gut
abgeschnitten hat, konnen Sie die Beschreibung so dndern, dass sie etwa
lautet: ,,Wenn Sie an Personal Training in [Ihre Stadt] interessiert sind,
senden Sie mir bitte eine E-Mail an [Thre E-Mail-Adresse]* — und dies als
Instagram-Anzeige in einem 5-Meilen-Radius um Ihre Stadt schalten. Auf
diese Weise verringern Sie das Risiko fiir [hre bezahlte Werbung, indem
Sie Inhalte verwenden, die sich bereits durch natiirliche Algorithmen in
sozialen Medien bewihrt haben.

3. Mit bewahrten Erkenntnissen konnen Sie hochwertig
produzierte Werbespots machen.
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Wenn Marken und Agenturen Werbeforschung betreiben, geschieht dies
in der Regel in Form von Fokusgruppen oder dem Studium von
Branchenforschungsberichten. Mit der Menge an Inhalten, die auf
verschiedenen Plattformen verdffentlicht werden konnen, konnen wir
mehr Forschungsdaten sammeln als je zuvor. Anstatt eine Reihe kleiner
Fokusgruppen zu nutzen, um herauszufinden, fiir welche Art von
Werbung wir Hunderttausende von Dollar ausgeben sollten, konnen wir
Daten durch SOI sammeln und sehen, welche Art von Botschaften
ankommt.

Starbucks hat zum Beispiel diesen Tweet veroffentlicht, in dem ein
fiir einen Teil der Kunden nachvollziehbares Szenario beschrieben wird:

‘:5;".5 Starbucks
& @Starbucks

little miss shows up late with iced coffee

712 PM - Jul 21, 2022

Q 758 1 23k O 6K [] 835 g

Wenn dieser Tweet im Vergleich zu den durchschnittlichen Performance-
Zahlen oder der Qualitit der Antworten ,,gut“ abschneidet, konnte
Starbucks beschlieBen, ithn durch Kurzvideos zu erweitern, die iiber
Werbeplattformen verdffentlicht werden. Eine schnelle Suche auf TikTok
nach dem gleichen Thema, ,,showing up late with coffee* (,,mit Kaffee zu
spat kommen*), fiihrt zu einigen Kurzvideos mit Titeln wie ,,pov: that
employee that’s always late but shows up with coffee” (,,pov: der
Mitarbeiter, der immer zu spdt kommt, aber mit Kaffee auftaucht®), ,,me
showing up to class 2 hours late with an iced coffee* (,,ich, wie ich mit
einem Fiskaffee zwei Stunden zu spit zum Unterricht komme*),
,showing up late asf to work with a coffee* (,,wie ich mit einem Kaffee
viel zu spit zur Arbeit komme*) und mehr.
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{ Q showing up late with coffee €3 +=+

Top Videos Users Sounds Shop LIVE

pov that employee im literally jeongin
thats always late but s.. coded #straykids

. gabriella.z... 1091K O & estelle 7120

; > ol vy g——
Tepslikedig up to work 30

minutes late with aniced
= colfeejinhand;

-

.'.+rr,nfl.’e_g'.f'

/2 /2028

Gesucht auf TikTok, 23. August 2023

Vielleicht konnten die Werbeverantwortlichen bei Starbucks ihr
Tweet-Thema mit einigen dieser Videoformate kombinieren und einige
kurze Videos mit dem Titel ,,Little miss shows up late to work with iced
coffee” (,,Junge Dame kommt mit einem Eiskaffee zu spdt zur Arbeit*)
oder ,,Little miss shows up late to the family reunion with iced coffee*
(,,Junge Dame kommt mit einem Eiskaffee zu spit zum Familientreffen®)
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erstellen, die auf alltdglichen Szenarien basieren, in denen sich Menschen
wiederfinden  konnten.  Wenn  diese  Clips einen  hohen
Wiedererkennungswert haben, konnten sie sogar noch mehr Ressourcen
in dieses Konzept stecken und es in einen ldngeren, aufwendiger
produzierten Sketch verwandeln — vielleicht unter Einbeziehung einiger
Influencer. Wenn sie sich dazu entschlieBen, den Sketch zu produzieren
und 1ihn tber Kanile wie YouTube, OTT, CTV oder normale
Fernsehwerbung zu verbreiten, hétten sie bereits Daten gesammelt, die
beweisen, dass die Botschaft bei den Verbrauchern ankommt. Sie hitten
das Risiko minimiert, bevor sie Zehntausende oder Hunderttausende von
Dollar investieren.

Ein Tweet kann die Saat sein, die zu einer hoch budgetierten
Werbekampagne fiihrt.

Je mehr SOI Sie veroffentlichen, desto mehr Erkenntnisse erhalten
Sie — Sie bekommen ein Gespiir dafiir, welche Inhalte gut ankommen,
wie Sie die Funktionen der Plattformen effektiv nutzen konnen und wie
Sie Thre nichsten Inhalte besser machen konnen als die vorherigen. Es
gibt keine allgemeingiiltige Antwort auf die Frage, was die ,besten
Praktiken* auf Werbeplattformen sind, da sich die Dinge so oft dndern.
Deshalb sollten Sie so viel wie mdglich posten, damit Sie immer wieder
neue Erkenntnisse gewinnen konnen.

Beachten Sie die folgenden Punkte, wenn Sie SOI fiir Thre
personliche Marke, Ihr Unternehmen, Thre Kunden oder das
Unternehmen, fiir das Sie arbeiten, erstellen.

FUhlt sich Ihr Inhalt wie eine Werbung an?

Wenn Unternehmen dariiber nachdenken, wie ihre LinkedIn-Posts
aussehen sollten, gehen viele von ihnen sofort zu einer PR-getriebenen
Denkweise tiber und werben standardmaBig fiir das, was ithr Unternehmen
tut, anstatt tatsdchlich einen Mehrwert zu bieten. Dieser Beitrag von
Gong geht die Dinge anders an.
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Gong + Follow ==+
ﬁ 226,016 followers

Time - &
MENTAL HEALTH MATTERS

As 5 |leader, it's part of your job to establish emotional stability. ..588 More

Mental health is a challenge
for sellers

7%

Difficulty to atay motivated

13%

Martal kealth (burrout etc)

13%

Lack of oppartumit ¥ IM MY CUrrent rola

Struggle to keep 8 healthy work/
life balanca

L] e 0%

% of respondsnin

Hier sprechen die ersten beiden Zeilen der Beschreibung sofort die
Zielgruppe an: ,MENTAL HEALTH MATTERS. Als Fiihrungskraft ist es
Teil Threr Aufgabe, fiir emotionale Stabilitit zu sorgen.” Die Uberschrift
des Bildes lautet ,,Psychische Gesundheit ist eine Herausforderung fiir
Verkaufer* — dies spricht also sowohl Fiihrungskrifte in Unternehmen als
auch junge Verkdufer an, die mutig genug sein konnten, sich mit dem
Inhalt zu beschéftigen, was bedeutet, dass ihre Vorgesetzten ihn sehen
konnten (da so der Algorithmus von LinkedIn funktioniert).

Die Prisentation von Daten in einem grafischen Format entspricht
auch der Psychologie des LinkedIn-Publikums, wenn es auf der Plattform
unterwegs ist — es ist geschiftlich, vertrieblich und insgesamt
professionell eingestellt. Es handelt sich um einen visuellen Inhalt, der
einen Mehrwert bietet, indem er Informationen bereitstellt, ohne das
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Unternehmen iibermiflig zu bewerben — der Name des Unternehmens ist
sogar auf subtile, intelligente Weise am unteren Rand in das Diagramm
eingewoben.

Die Grofle des Bildes maximiert auch den Platz im Feed, was in
manchen Féllen zu einem hoheren Engagement fiihren kann.

Wenn Sie auf ,,Mehr sehen* klicken und den Text erweitern, sehen Sie
Folgendes:

Gong + Follow -
ﬁ 226,016 followers

Mmoo - §
MENTAL HEALTH MATTERS

As a leader, it's part of your job to establish emotional stability.
Your team has to feel their best on the inside to produce their best work.
That’s why we surveyed 300+ sales professionals and found that:

Burnout, difficulty to stay motivated, and struggle (o keep healthy work/life
balance are 3 of the top 5 challenges sellers face.

Here's how you can help your team:
Check-in with empathy.
Dedicate time during 1:1s to truly hear how your sellers are doing.

Reduce the amount of mundane administrative tasks by automating them
with technology.

Give your sellers time back to focus on what really matters.

THAT'S how you'll retain your most valuable asset — your people,

Hier sehen wir mehr Details zum Kontext des Diagramms, und zur
Statistik sowie taktische Ratschldge fiir Fiihrungskrifte, die in einem
leicht zu lesenden Format zusammengefasst sind (auch hier bietet man
der Zielgruppe einen Mehrwert zu einem allgemeinen Thema, liber das
viele von ihnen nachdenken). Einige Verbesserungsmoglichkeiten
konnten folgende sein: Wie wire es, die Farben des Diagramms zu
dndern, um die Lesbarkeit zu verbessern? Wie wire es, die Uberschrift im
Diagramm grof8er zu machen? Konnte das mehr Menschen beim Scrollen
ansprechen? Wie wire es, am Ende der Beschreibung einen Call-to-
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Action hinzuzufiigen oder mit dem Unternehmens-Account (oder dem
Account einer Fithrungskraft des Unternehmens) den ersten Kommentar
zu hinterlassen, um mehr Engagement fiir den Beitrag zu erzeugen?

Die ersten beiden Zeilen des Werbetextes vermitteln einen starken
Standpunkt, aber eine andere Herangehensweise konnte darin bestehen,
am Ende von Zeile 2 einen ,,Clifthanger* einzufligen, der die Leser dazu
anregt, auf LinkedIn auf die Schaltfliche ,,Mehr sehen* zu klicken, um
den Text zu erweitern und weiterzulesen, um zu erfahren, was der
Standpunkt ist.

Wenn Sie in einem B2B-Unternehmen tatig sind und Inhalte auf
LinkedIn veroffentlichen, rate ich Ihnen, so zu tun, als sei Ihr
Unternehmen das ,,B2B-Magazin‘ Threr Branche. Stellen Sie sich vor, Thr
Unternehmen sei der Moderator einer Radiosendung zu Threm Thema und
Ihr Ziel sei es, die besten Einschaltquoten zu erzielen. Versuchen Sie
nicht, in jedem Beitrag fiir Thr Unternehmen zu werben, sondern erstellen
Sie Inhalte, die die Menschen in Threr Kohortenkategorie interessieren
werden. Das Beste daran ist, dass Sie in der B2B-Welt keine
Hunderttausende von Aufrufen fiir Thre Inhalte bendtigen. Wenn Sie
Inhalte fiir Entscheidungstriger in der IT-Branche erstellen, reichen
vielleicht ein paar Hundert Aufrufe von Personen in diesen Positionen
aus, um einen Return on Investment zu erzielen.

Eine Strategie, die ich B2B-Organisationen oder Dienstleistern immer
wieder empfehle, besteht darin, Thre Ziel-Entscheidungstrager als Géste
in Thren Podcast einzuladen. Das hat einige Vorteile: 1) Sie konnen
Beziehungen zu potenziellen Kunden autbauen, die langfristig zu einem
Verkauf fiihren konnen; 2) nach sechs Monaten werden die potenziellen
Kunden, die Sie normalerweise ansprechen wiirden, sich an Sie wenden,
um in Thren Podcast aufgenommen zu werden; 3) der Podcast ist ein
Inhalt, den Sie auf verschiedenen Plattformen ver6ffentlichen konnen —
Sie konnen Clips aus dem Podcast ausschneiden, sie organisch
veroffentlichen und diejenigen, die gut performen, als Anzeigen auf
LinkedIn fiir andere aus Ihrem Zielkundenstamm schalten.

Wie sieht der Aufhanger deines Videos aus?

Der Authénger ist das Erste, was ein Nutzer sieht, wenn er scrollt und auf
Thren Inhalt stoft.
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Wenn Sie ein Video posten, ist der Authidnger alles, was in den ersten
etwa drei Sekunden Ihres Videos erscheint. Dazu gehoren der Titel, das
Thumbnail, eventuelle Untertitel, die ersten Zeilen, die Figur oder Person
im Video sowie das Gesamtdesign und Format des Beitrags.

Wenn Sie ein Bild posten, tuberlegen Sie, welche Farben am
auffilligsten sind, welche Worter am grofiten sind und welche anderen
Elemente dem Betrachter ins Auge fallen.

Von allen Variablen ist der Aufhinger eine der wichtigsten, denn er
bestimmt den ersten Eindruck von Threm Inhalt. Hier fangen Sie entweder
die Aufmerksamkeit der Menschen ein oder lassen sie vorbeiscrollen. Die
meisten von uns sitzen nicht mehr mit der Fernbedienung in der Hand auf
der Couch und sind nicht mehr an das Fernsehprogramm mit nur wenigen
Kanélen zur Auswahl gebunden. Wir leben in einer Welt, in der wir mit
einer schier unertraglichen Menge an Informationen iiberhduft werden.
Das bedeutet, wenn Sie die Aufmerksamkeit der Menschen nicht in den
ersten ein oder zweil Sekunden auf sich ziehen, werden sie zum nichsten
Inhalt in threm Feed scrollen. Der Aufhinger ist der Teil, in dem die
Menschen entscheiden, ob der Inhalt fiir sie relevant ist oder nicht.

Sehen Sie sich zum Beispiel dieses TikTok-Video an:
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Hier gibt es mehrere Variablen, die dazu beitragen, einen fesselnden

Authénger zu schaffen:

1. Der Greenscreen-Videoeffekt: Mit dem Greenscreen-Effekt konnen
Ersteller ihren Kommentar oder ihre Reaktion {iber ein Bild oder ein
Video im Hintergrund legen. In diesem Fall nutzte der Ersteller die
TikTok-eigene ,,Duett“-Funktion (mit der Sie IThr Video in
Kombination mit einem anderen Video von einem anderen Account in
verschiedenen Formaten posten konnen) und wéhlte ,,Greenscreen
als Format fiir das Duett. Das bedeutet, dass das Video im
Hintergrund abgespielt wird, wihrend das Gesicht des Urhebers in der
Ecke das Video kommentiert.

Dieses Format hilft, einen auffélligen Authédnger zu schaffen, der
die Zuschauer neugierig auf das macht, was der Verfasser sagen wird.

Ich halte das Greenscreen-Format auch fiir groBartig, weil es den
Leuten die Moglichkeit gibt, Schlagzeilen, Artikel und Screenshots
anderer Beitrdge zu kommentieren, die fiir das, was lhre Kunden
interessiert, relevant sein konnten. Es kann eine einfache Mdoglichkeit
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sein, Inhalte zu erstellen. Wenn Sie ein Immobilienmakler sind, haben
Sie wahrscheinlich eine Meinung zu den aktuellen Zinssédtzen oder
Trends beim Hauskauf in Threr Region. Sie konnten einen relevanten
Artikel finden, der diese Themen mit einer interessanten Uberschrift
behandelt, und Thre Meinung mittels ,,Greenscreen® einblenden. Wenn
Sie spezielle Pressemitteilungen und Ankiindigungen Thres
Unternehmens weiterverbreiten mochten, konnen Sie diese fiir mehr
Verbreitung ,,greenscreenen®, anstatt sie einfach nur in Threm Blog zu
veroffentlichen und dort zu belassen.

. Der Titel und die ersten drei Sekunden des Videos: Der Titel ,, Where
is the surgeon hiding?” (,,Wo versteckt sich der Chirurg?*) zusammen
mit dem Ersteller, der in den ersten Sekunden des Videos laut ,,Where
is the surgeon?* (,,Wo ist der Chirurg?*) sagt, macht neugierig. Das
Hinzufiigen eines Titels, der eine zum Nachdenken anregende oder
interessante Frage wie diese stellt, konnte dazu fiihren, dass mehr
Nutzer auf dem Video verweilen, um die Antworten zu erfahren.

In diesem Beispiel konnte die Lesbarkeit des Titels etwas
verbessert werden. Der weille Text vor dem griinen Hintergrund war
vielleicht nicht so gut lesbar wie etwa die Verwendung der In-App-
Funktionen von TikTok, um einen schwarzen Hintergrund hinter dem
weillen Text hinzuzufiigen, damit er etwas besser lesbar ist. An dieser
Stelle werden die Dinge subjektiv — nur weil Thnen oder mir oder
jemandem in der Organisation eine bestimmte Farbe gefillt, heil3t das
nicht, dass diese Farbe diejenige ist, die am meisten Aufmerksamkeit
erregt. In diesem Fall konnte der Ersteller vielleicht mehrere
verschiedene Farben fiir die Uberschriften ausprobieren, alle
Versionen veroffentlichen und sehen, welche am Ende am besten
funktioniert.

In den ersten paar Frames des Videos gibt es auch eine kleine
Pause, bevor der Ersteller zu sprechen beginnt. Der erste Frame des
Videos erscheint als statisches Bild, anstatt sich sofort auf den
Hauptpunkt des Videos zu konzentrieren. Die ersten Sekunden eines
Videos sind zu wertvoll, um Zeit mit langsamen Starts oder
zusitzlichen Frames zu verschwenden, die nicht zu 100 Prozent
notwendig sind. Am besten ist es, so schnell wie moglich in die
Botschaft einzusteigen, sonst verlieren Sie Zuschauer.
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Die ersten drei Sekunden sind ausschlaggebend dafiir, wie

relevant lhr Video fiir Thre Zielgruppe ist — hier kénnen Sie
Schauspielerinnen und Schauspieler einsetzen, die wie die Personen
aussehen, die Sie erreichen mochten, nachdenklich stimmende
Schlagzeilen einfiigen oder Bewegungen und Kameraeinstellungen
einbauen, die auf die Message des Videos neugierig machen.
. Der Ton: Hier wurde ein TikTok-eigener Ton mit dem ,,Mission
Impossible®“-Titelsong hinzugefiigt, der im Hintergrund abgespielt
wird, wahrend der Ersteller spricht. Die Vertrautheit mit dem Song ist
ein guter Weg, um Aufmerksamkeit zu erregen und die Verbreitung
des Videos zu fordern. Wenn TikTok sieht, dass viele Menschen
Videos mit diesem Ton ansehen, ist es wahrscheinlicher, dass andere
Videos mit demselben Ton bevorzugt verbreitet werden.

Bei einigen Plattformen haben Sie heutzutage auch die
Moglichkeit, einen Inhalt mit neuen Bearbeitungen erneut zu
veroOffentlichen, sobald Sie sehen, wie er beim ersten Mal ankommt.
Sie konnen eine Variable dndern — den Titel, den Authidnger, das
Gesamtformat des Videos oder irgendetwas anderes — und es dann
erneut veroffentlichen und sehen, wie es ankommt. Auf manchen
Plattformen funktioniert das besser als auf anderen. Wenn Ihre Inhalte
vor allem Thren Followern gezeigt werden, kann es sein, dass die
Performance eingeschrinkt wird, wenn Sie ihnen denselben Inhalt
innerhalb eines kurzen Zeitraums erneut zeigen (auch wenn Sie ihn
geringfligig dndern). Einige Plattformen zeigen lhnen an, wie viel
Prozent Threr Zuschauer Follower im Vergleich zu Nicht-Followern
waren, und Sie konnen diese Daten nutzen, um lhre Strategie danach
auszurichten.

Wenn es um Videoformate und -stile geht, ist es fiir Marken
verlockend, den gleichen Stil fiir alle Inhalte beizubehalten, um ihre
Markenrichtlinien einzuhalten. Athletic Greens hat zum Beispiel eine
kluge Strategie verfolgt, als sie sich mit Dr. Andrew Huberman fiir
eine Reithe von Inhalten zusammentat; diese drei Thumbnails aus
thren Instagram-Reels haben jedoch alle ein dhnliches Design:
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Athletic Greens Instagram-Thumbnails auf drei Videos

Wenn sie dieses Format wiederholt als Teil ihres Authédngers
verwenden, weil tatsdchliche Daten zeigen, dass dieses Design die
Performance erhoht, dann ist das eine angemessene Strategie. Viele
Marken neigen jedoch dazu, Performance, Engagement und Relevanz zu
opfern, weil sie das machen, was sie machen wollen, und nicht das, was
die Verbraucher sehen wollen. Das bedeutet in der Regel, dass sie strenge
Richtlinien fiir Dinge wie die Platzierung von Logos, Farben, die
Verwendung des Produkts und andere Dinge aufstellen, die den
Verbraucher nicht interessieren.

Verbringen die Menschen Zeit damit, sich lhre Inhalte anzusehen
und mit diesen zu interagieren?

Heutzutage haben wir einen unvergleichlichen Zugang zu Daten dariiber,
wie die Menschen unsere Inhalte konsumieren. Als ich damals eine
ganzseitige Anzeige in der New York Times fiir Wine Library schaltete,
konnte ich nicht genau sehen, wie viele Menschen sie sahen und
tatsdchlich konsumierten. Wenn eine Marke einen TV-Werbespot schaltet,
hat sie vielleicht eine ungefdhre Vorstellung von der ,,potenziellen
Reichweite®, aber sie weill nicht, wie viele Menschen ihn tatsdchlich
gesehen und beachtet haben (es sei denn, sie verwendet kreative
Methoden der Zuschreibung wie QR-Codes oder spezielle
Telefonnummern als Teil ihres Call-to-Action).

Jede Plattform bietet Analysen dariiber, wie die Menschen Ihre Inhalte
konsumieren, und diese quantitativen Daten sind ein wichtiger Teil Threr
Feedbackschleife, um beim nidchsten Mal noch bessere Inhalte zu
erstellen. Wenn Sie etwas auf TikTok posten, erhalten Sie Einblicke in die
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durchschnittliche Betrachtungsdauer, den Prozentsatz der Zuschauer, die
das gesamte Video angesehen haben, die Anzahl der neuen Follower, die
Sie durch den Inhalt gewonnen haben, und vieles mehr. Anhand dieses
Feedbacks konnen Sie kluge Fragen stellen: Warum erhilt ein Inhalt mehr
Follower als ein anderer Inhalt? Warum sehen sich einige Threr Videos
mehr Menschen bis zum Ende an? Liegt es am Thema? Ist es das kreative
Format? Ist es Ihre Beschreibung, welche die Leute zum Anschauen
bringt? Moglicherweise sind Sie sich bei den Antworten nicht zu 100
Prozent sicher, aber das ist in Ordnung — solange Sie eine Hypothese
haben, konnen Sie weiterhin Dinge ausprobieren.

Zum Zeitpunkt des Schreibens bietet YouTube einige der
griindlichsten Analysen aller Plattformen an. In den YouTube-Analysen
konnen Sie Diagramme zur Zuschauerbindung fiir lange Videos sehen,
die Thnen dabei helfen konnen, herauszufinden, welche Momente in
[hrem langen Video bei den Leuten am meisten Anklang finden
(basierend auf den Teilen des Videos, die am haufigsten wiederholt oder
geteilt wurden).

Wecken lhre Inhalte Emotionen und erzahlen sie eine Geschichte?

Wenn Sie Thre Geschichte richtig erzdhlen, wird Thr Publikum bereit sein,
sich zu setzen und Ihnen linger zuzuhoren, als es normalerweise der Fall
wire. Ein weitverbreiteter Irrglaube ist, dass Ihre Inhalte kurz sein
miissen, um Aufmerksamkeit zu erregen. In Wirklichkeit leben wir in
einer Welt, in der viele Menschen am Wochenende stundenlang ,,Game of
Thrones* oder ,,Stranger Things* sehen. Die Leute setzen sich hin,
machen einen ,,Marvel“-Filmmarathon und schauen den ganzen Tag lang
Filme am Stiick. Sie scrollen auch an einem 30-sekiindigen YouTube-
Short vorbei, wenn er nicht ansprechend ist.

Es geht nicht um die Lange Ihrer Inhalte, sondern darum, wie gut Thre
Inhalte sind.

Wenn Sie Inhalte erstellen, machen Sie sie fiir die Person, die sie
konsumiert. Nicht fiir Sie selbst. Was Sie erstellen, muss entweder
informativ, zum Nachdenken anregend, unterhaltsam oder eine Mischung
aus mehreren verschiedenen Elementen sein. Wenn Sie die
Aufmerksamkeit mit einem starken Aufhinger geweckt haben, halten Sie
sie dann auch iiber die gesamte Lange des Videos aufrecht? Welchen
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Anreiz haben die Zuschauer, bis zur 30-Sekunden-Marke, der 1-Minuten-
Marke oder der 3-Minuten-Marke zu schauen?

Sind lhre Inhalte auf der Plattform nativ?

Sobald Sie ein Gefiihl dafiir haben, fiir wen Sie Inhalte erstellen, miissen
Sie wissen, wie Sie Inhalte innerhalb der kreativen Einheiten erstellen
konnen. Dabei ist es wichtig, die Funktionen der einzelnen Plattformen so
zu nutzen, dass ihre einzigartigen Moglichkeiten ausgeschopft werden.

Betrachten Sie es einmal so:

Wir alle verhalten uns anders, wenn wir in einem Sitzungssaal sitzen,
als wenn wir mit unseren engsten Freunden einen Ausflug nach Las Vegas
machen. Wir verhalten uns gegeniiber unserer Familie anders als
gegeniiber unseren Arbeitskollegen. Auf einer Plattform ,,nativ* zu sein,
1st nichts anderes, als sich des Kontextes des Raumes, in dem man sich
befindet, bewusst zu sein.

Sie sollten dafiir sorgen, dass sich Thre Inhalte so gut wie moglich in
die Plattform einfligen. Wenn Sie Werbung auf Hulu schalten, konnten
Sie dariiber nachdenken, wie Sie sie der Sendung, fiir die Sie Werbung
schalten, @hnlich machen konnen. Wenn Sie Radiowerbung schalten,
wiirde das bedeuten, dass Sie Jingles und Musik einbauen, die dem
Radiosender dhneln, fiir den Sie Werbung schalten.

Beachten Sie, wie Brit & Co™ Instagram-Karussells nutzt, um einen
Entscheidungsbaum iiber mehrere Karussellkacheln anzuzeigen. Die erste
Kachel stellt eine Frage und dient als ,,Authdanger®, der die Nutzer dazu
verleitet, je nach Antwort zu swipen. Der Entscheidungsbaum erweitert
sich um viele verschiedene Optionen, wenn die Nutzer weiter swipen,
und endet bei einer mustergiiltigen Botschaft. Beachten Sie, dass in der
ersten Kachel durch das Design des Bildes ein kleiner Hinweis auf eine
Fortsetzung in Kachel 2 und dariiber hinaus gegeben wird. Das erinnert
die Nutzer daran, dass es sich bei dem Beitrag um ein Karussell handelt
und dass es noch mehr zu durchstobern gibt, denn manchmal werden
Grafiken in Feeds falschlicherweise fiir eigenstindige Bilder gehalten,
wenn die Nutzer schnell durch den Feed scrollen.
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Instagram-Karussell von Brit & Co

Das Karussell ist auch kulturell relevant fiir die Zeit, in der es
veroffentlicht wurde (Muttertag), und es spricht ein weitverbreitetes
Gefiihl und eine Schmerzgrenze an, an die manche Menschen um die
Feiertage herum stofen, wenn sie Herausforderungen in ihrer familidren
Situation erleben.

Bei der Erstellung von Inhalten, die auf einer Plattform nativ sind,
sind einige Elemente zu beachten:

1) Mit welchen Gré3en und Abmessungen arbeiten Sie?

Auf Instagram zum Beispiel ist der Ausschnitt Thres Videos, wie er in
dem Raster auf threm Profil erscheint, nur ein Teil Thres vollstindigen
vertikalen Videos (zum Zeitpunkt des Schreibens). Wenn Sie ein TikTok-
Video auf Instagram reposten, konnen Sie unter anderem eine speziell
gestaltete Instagram-Miniaturansicht als ersten Frame Ihres Videos
hinzufiigen, in der alle Schliisselelemente so platziert sind, dass sie in
IThrem Raster angezeigt werden.

2) Nutzen Sie die In-App-Funktionen einer Plattform?

Dies ist eine der einfachsten Moglichkeiten, Ihre Inhalte auf einer
Plattform nativ zu machen: Wenn Sie einen Videoclip posten, konnen Sie
In-App-Funktionen nutzen, um Threm Video einen Titel hinzuzufiigen.
Auf diese Weise setzt das Video wirksam Designs und Funktionen ein,
die fiir die jeweilige Plattform einzigartig sind. Bei Snapchat konnen
Nutzer beispielsweise Text in einen diinnen schwarzen Balken innerhalb
der App einfiigen — ein Format, das es nur auf dieser Plattform gibt.

Auf Instagram und TikTok koénnen Sie beispielsweise Umfragen zu
Ihren Videos hinzufiigen, aber die Umfragen sind nicht auf die gleiche

109



Weise gestaltet. Jede Plattform hat eine Reihe dieser In-App-Funktionen,
die sie von den anderen unterscheiden.

3) Verweist Ihre Beschreibung auf kontextuelle Elemente der
Plattform?

Bei der Erstellung von Inhalten wird die Bedeutung der Beschreibung oft
libersehen, aber hier haben Sie die Moglichkeit, Thre Zuschauer direkt
anzusprechen. Sie konnten Dinge wie ,,Hey Instagram® oder ,,Hey
Facebook* am Anfang Thres Textes sagen, um die Nutzer aufzurufen, oder
auf bestimmte Calls-to-Action verweisen. Auf Instagram wiirden Sie
sagen: ,,Teilen Sie dies mit Thren Freunden®, aber auf LinkedIn: ,,Senden
Sie dies an einen Kollegen* (denn so nennt LinkedIn zum Zeitpunkt des
Schreibens seine Teilen-Funktion). Auf Instagram wiirden Sie sagen:
»dpeichern Sie diesen Beitrag®, aber auf X (Twitter): ,,Setzen Sie ein
Lesezeichen®. Wenn Sie Ihr eigenes Audio in einem Facebook- oder
Instagram-Beitrag verwenden, der inspirierend, lustig oder motivierend
ist, oder irgendeine andere Art von Audio, das andere zu ihren eigenen
Beitrdgen hinzufiigen konnen, konnen Sie in der Beschreibung etwas
sagen wie ,,Erstellen Sie einen Beitrag mit diesem Audio®.

4) Nutzen Sie kulturelle Trends innerhalb jeder Plattform?

Chipotle hat in diesem Beispiel ein TikTok- zu einem Instagram-Reel
umfunktioniert:
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Es handelte sich um dasselbe Video mit derselben Beschreibung, aber der
Trend-Sound, der i1m Hintergrund dieses kurzen Looping-Videos
verwendet wurde, war auf jeder Plattform anders.

Ich werde oft gefragt, ob es in Ordnung ist, genau denselben Inhalt
auf mehreren Plattformen zu veréffentlichen, um den Output zu erhéhen
und Zeit zu sparen. Ich mag eine solche Herangehensweise nicht, weil die
Leute sie als Ausrede benutzen, um kreative Inhalte ohne Nachdenken auf
verschiedenen Plattformen zu kopieren und einzufiigen. Es gibt zu viele
kontextabhiangige Unterschiede zwischen den einzelnen Plattformen, und
wenn man blind kopiert und einfiigt, ldsst man die Chance auf Relevanz
und Verbreitung ungenutzt. Es gibt immer kleine Optimierungen, die man
vornehmen kann — und sei es nur in der Beschreibung oder im
verwendeten Ton. Mein Team hat eine Strategie zur Wiederverwendung
von Inhalten, bei der wir manchmal denselben Inhalt nehmen und ihn
iiber mehrere Plattformen verbreiten. Aber ich weil}, dass ein Video, das
ich speziell fiir Facebook erstellt habe, besser abschneidet als ein Video,
das von einer anderen Plattform wiederverwendet wurde.

Veroffentlichen Sie ausreichend viele Inhalte?
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Auf der VeeCon 2023 kamen zwei Partner auf mich zu und sagten mir:
,, Wir wollen die Welt verandern.

Das gefiel mir — ich sagte: ,,Gut! Nachdem wir einige Worte
gewechselt und uns die Hinde geschiittelt hatten, fragte ich sie, wie oft
sie Inhalte posten wiirden.

Sie sagten mir, dass sie wirklich hart arbeiteten und ihr Team um eine
weitere Person erweitert hitten. Ich fragte zuriick: ,,Wie viele Inhalte
veroffentlichen Sie?*

Sie antworteten: ,,Nicht genug.*

Zum dritten Mal fragte ich: ,,Wie viele Inhalte veroffentlichen Sie?*

SchlieBlich sagten sie mir die Wahrheit: Sie verdffentlichten einen
Beitrag pro Woche.

Ich schitze diese beiden sehr und ich schitze jeden Unternehmer,
Creator oder jede Fiihrungskraft, die groBe Ambitionen hat. Ich hore von
vielen Unternechmern und Geschéftsinhabern, die Milliarddre werden
wollen, oder von Kiinstlern, die der ndchste Drake sein wollen. Wenn ich
sie frage, wie viele Inhalte sie veroffentlichen, um ihre Mission bekannt
zu machen, lautet die Antwort fast immer: zu wenig.

Bei den beiden, die auf der VeeCon auf mich zukamen, habe ich mein
Handy geziickt und einen Beitrag mit ihnen gefilmt, um sie zu
veranlassen, iiber einige der wichtigsten, thnen bekannten Punkte zu
sprechen. Sie konnen sich die Interaktion unter
garyvee.com/quitoverthinking ansehen, ich denke, das wird vielen von
Ihnen helfen.

Wenn es um Inhalte geht, wird immer iiber ,,Qualitdt” und ,,Quantitat*
diskutiert. Fiir mich lautet die Antwort immer: beides. Aber mehr
Quantitét gibt IThnen einen Hinweis darauf, was Qualitét tatsdchlich ist. Je
mehr Formate Sie veroffentlichen, je mehr Verbrauchergruppen Sie mit
Thren Inhalten ansprechen, desto mehr Erkenntnisse erhalten Sie dariiber,
was gut ankommt. Kommt ein kurzes Looping-Video auf X (Twitter)
besser an als ein GIF desselben Looping-Videos? Funktioniert ein Status-
Update auf LinkedIn besser als das gleiche Zitat in einer nativen In-App-
Vorlage, die es eher wie eine Grafik erscheinen lasst? Welche Plattform
bringt Thnen die meisten Link-Klicks, wenn Sie auf eine externe URL
verlinken?

Sie werden die Antworten auf diese Fragen nur dann kennen, wenn
Sie in groBem Umfang eine Vielzahl verschiedener Arten von Inhalten
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auf verschiedenen Plattformen veroffentlichen. Auch wenn ich glaube,
dass die kreative Qualitidt die Variable fiir den Erfolg ist, ist es die
quantitative Ausfithrung, die die Moglichkeit bietet, herauszufinden, was
Qualitét ist.

Und nein, Sie ,,iibersdttigen* den Feed nicht und nerven die Leute
auch nicht, wenn Sie mehr posten. Die meisten lhrer Inhalte werden
aufgrund der vielen Apps und der vielen Ablenkungen, die es im
taglichen Leben gibt, gar nicht gesehen.

Manche Leute denken falschlicherweise, dass ihre Inhalte besser
ankommen, wenn sie weniger posten. Wenn das auf Sie zutrifft, wiirde
ich Sie auffordern, sich die Zahlen genauer anzuschauen. In vielen Fillen
kann es vorkommen, dass ein Beitrag, der einmal am Tag gepostet wird,
1.000-mal aufgerufen wird, wiahrend diese Zahl auf 500 pro Beitrag sinkt,
wenn er viermal am Tag gepostet wird. Aber auch wenn IThre Reichweite
pro Beitrag geringer ist, erhalten Sie mit der hoheren Quantitit immer
noch insgesamt 2.000 Aufrufe pro Tag gegeniiber 1.000 Aufrufen pro Tag.
Die Ergebnisse konnen je nach Plattform unterschiedlich ausfallen, aber
stellen Sie sicher, dass Sie sie genau ermitteln, anstatt nur zu vermuten.

Das Fazit? Mehr posten.

Ist Ihr Text fur die jeweilige Plattform optimiert?

Da die Menschen Plattformen wie TikTok und Instagram zunehmend als
Suchmaschinen nutzen, spielt der Text (die Beschreibung) Ihres Beitrags
eine grole Rolle. Der Ersteller erhielt 12,9 Millionen Aufrufe fiir das
folgende Video (zum Zeitpunkt des Schreibens); es ist ein 11-Sekunden-
Video, das mit ,,pov: you’re feeling lazy and don’t feel like doing
anything® (,,Aus meiner Sicht sind Sie faul und haben keine Lust, etwas
zu tun® — was fiir eine grofle Gruppe von Menschen nachvollziehbar ist)
beginnt und mit dem CTA ,read the caption“ (,,Lesen Sie die
Beschreibung®) endet, wo ein ldngerer Text eine Losung fiir das Problem
beschreibt.
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Wenn Sie es richtig anstellen, kann Thr Text der wichtigste Treiber fiir die
Verbreitung Threr Inhalte sein. In Threm Text konnen Sie zusitzlichen
Kontext zu Ihrem Inhalt hinzufiigen und ihn weiter ausbauen. Sie konnten
sich auf die Zielgruppen beziehen, indem Sie mit einer Zeile wie ,,Fiir alle
Viter da drauBlen beginnen oder eine neugierig machende Zeile
einfiigen, die die Leute veranlasst, bis zum Ende zuzusehen.

Auf allen Plattformen werden die Zeichenbeschrankungen fiir Texte
immer weiter ausgedehnt, was ein Zeichen dafiir ist, dass sie ldngere
Texte und den damit verbundenen Mehrwert fiir den Inhalt schétzen.
Wenn Sie ein guter Autor sind, konnen Sie Vorteile aus Nur-Text-Posts
auf Facebook und LinkedIn, Langform-Posts auf X (Twitter), YouTube-
Community-Tab-Posts und dem Ausschopfen der Zeichenlimits auf
Instagram und TikTok ziehen.

Wie sieht es mit lhrer Profilhygiene aus?

Bevor Sie mit der Veroffentlichung von Inhalten beginnen, miissen Sie
sicherstellen, dass Thr Profil richtig eingerichtet ist, damit die Zuschauer,
wenn sie sich nach dem Ansehen Ihres Videos zu IThrem Profil
durchklicken, genau wissen, wer Sie sind und was Sie tun.
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ATL Mixers zum Beispiel hat mit diesem TikTok-Video gute Arbeit
geleistet. Es wurde ein einpriagsamer Ton im Hintergrund verwendet und
der Prozess der Herstellung eines Sommergetranks gezeigt (ein Thema,
das im Juli, als dieses Video veroffentlicht wurde, bei den Leuten ganz
oben auf der Agenda stand). Videos, die den Prozess der Herstellung von
etwas zeigen — ein Getriank, ein Rezept oder eine besondere Art von Essen
— sind fiir die Menschen interessant, weil sie das Ergebnis sehen wollen.

In diesem Fall hatte ATL Mixers zum Zeitpunkt des Schreibens 19,9
Millionen Aufrufe fiir dieses Video. Der Link in der Biografie fiihrt
jedoch nicht zu ihrer Website, sondern zu ihrer Instagram-Seite.
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< ATL Mixers 2

@atImixersmobilebar

17 139.9K 1M

Following Followers Likes

Follow Message v

Luxury cocktail service for weddings &
private events service

22 https:/finstagram.com/atimixers_?igshid...
) Showcase (@ Instagram (%) Add Yours

ATL Mixers Profil auf TikTok, Link in Bio fuhrt zu Instagram

£ atlmixers_

69 1,412 13
Posts Followers Following
MOBILE BARTEMDING SERVICE

Luxury Cocktail Experience For weddings &
Private Event Service
* LIQUOR & LIABILITY INSURANCE

Highlights

atlmixers_auf Instagram

Auf ihrer Instagram-Seite gibt es eine kurze Biografie, in der sie
erkldren, was sie tun, und einige Instagram-Highlights mit ein paar

116



Kundenrezensionen, aber weder einen Website-Link noch eine
Telefonnummer.

Wenn jemand sie fiir eine private Veranstaltung engagieren wollte,
was wiirde er tun? Sich auf einer Website anmelden? Thnen eine
Nachricht auf Instagram schicken? Es gibt keine offensichtliche
Handlungsaufforderung, was zu tun ist, und es gab zweifellos einige
TikTok-Zuschauer, die sie engagiert hétten, wenn die Schritte klarer
gewesen waren. Eine bessere Strategie wire es gewesen, in threr TikTok-
Bio einen Link zu einer Website mit einem Formular zum Ausfiillen oder
einer Telefonnummer zum Anrufen einzubauen. Das Gleiche konnten sie
auf ihrer Instagram-Seite tun und zusédtzlich die Funktion ,,Highlights*
nutzen, um andere Bereiche ihres Unternehmens vorzustellen, zum
Beispiel Aufnahmen von Veranstaltungen, die sie in der Vergangenheit
durchgefiihrt haben, oder kurze Videos mit den besten Getrankerezepten.

Dies ist nur ein klassisches Beispiel fiir verpasste Chancen, wenn man
nicht jedes Detail optimiert. Der Grund, warum dieses Buch so in die
Tiefe geht, ist, dass es so viele kleine Details gibt, die das Gesamtbild
ausmachen. Ich kann lhnen gar nicht erkldaren, welche potenziellen
Einnahmen ATL Mixers entgangen sind, weil sie ithr Profil wéhrend
dieses viralen Moments nicht maximiert haben.

Sie sollten dafiir sorgen, dass die Menschen leicht erkennen kénnen,
wer Sie sind, was Sie tun und dass sie die Moglichkeit haben, etwas zu
unternehmen (sei es, dass sie auf einen Link zu Threr Website klicken,
IThre Nummer anrufen oder einen anderen wichtigen Schritt ausfiihren).
Es ist unsere Aufgabe als Betreiber, Hiirden flir Nutzer, die etwas mit uns
tun wollen, zu beseitigen.

Zeigen Sie verschiedene Seiten von sich selbst, Ihrer Marke oder
lhrem Unternehmen?

Ich stelle oft fest, dass Geschiftsleute viele technische Anleitungsvideos
zu ihren Produkten oder Dienstleistungen verdffentlichen, aber nicht so
viel lber sich selbst preisgeben. Sie miissen nicht mehr von sich
preisgeben, als Thnen angenehm ist — ich spreche in meinen Inhalten nur
selten tiber mein Privatleben und jeder kann selbst entscheiden, wie offen
oder privat er sein mochte.

Es kann jedoch sein, dass Sie mit einem Beitrag tiiber Ihre
Erfahrungen als Elternteil, der zu Hause bleibt, die Richtung Ihres
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Unternehmens vollig dndern. Das konnte der Beitrag sein, der unzihlige
Male aufgerufen wird, weil sich Millionen anderer Eltern mit ihm
identifizieren. Durch diese erhohte Verbreitung konnen Sie —
vorausgesetzt, lhre Profilhygiene stimmt — die Bekanntheit Thres
Unternehmens steigern und durch das Teilen Threr personlichen Seite
Vertrauen aufbauen. Thr Video iiber lhre Leidenschaft fiir das Sammeln
von Turnschuhen koénnte zu mehr Auftriagen fiir Ihr B2B-
Hardwareunternehmen fiihren, weil die Kinder Threr Kunden, die auf dem
College oder der Highschool sind, Thre Videos mit ihnen teilen. Wenn Sie
sich durch das Posten von Modelfotos auf Instagram eine Fangemeinde
aufgebaut haben, Sie aber gern essen, sollten Sie in jedem fiinften Post
iiber Thre Lieblingsrezepte berichten.

Eine Sache, die ich Sie alle fragen mochte, ist: Verhalten Sie sich
Thren Freunden gegeniiber anders als im Beruf? Verhalten Sie sich in
Ihrer Familie anders als im Beruf? Denken Sie dariiber nach, die
unterschiedlichen Versionen von Ihnen in Thr Unternehmen und in Thre
Inhalte im Allgemeinen einzubringen. Das ist etwas, wovon man den
Menschen lange Zeit abgeraten hat, aber ich sage lhnen, dass Sie es tun
sollten. Ich glaube, die Geschichte wird mir, diesem Buch und diesem
Konzept recht geben.

Die Leute sind immer besorgt, dass sie den Respekt ihres Publikums
verlieren oder etwas verOffentlichen, das niemanden interessiert. In
Wirklichkeit ist die Veroffentlichung von Inhalten nie eine schlechte
Sache. Je mehr Themen Sie anschneiden, desto mehr Moglichkeiten
haben Sie, mit Menschen in Kontakt zu treten.

Fugen Sie gelegentlich Inhalte ein, um Antworten auf Fragen zu
erhalten, die Sie haben?

Der beste Weg, um herauszufinden, welche Inhalte zu erstellen sind, ist,
das Publikum zu befragen. Sie konnen die Umfragefunktion (die mehrere
Plattformen haben) nutzen, um Fragen zu stellen und Daten zu sammeln,
oder andere Kreativeinheiten verwenden. Angenommen, Sie haben einen
YouTube-Kanal zum Thema Fitness, mochten aber eigentlich einen
Beitrag zum Thema Mode veroffentlichen, sind sich aber nicht sicher, wie
die Leute reagieren werden. Sie konnten mit einer Umfrage im YouTube-
Community-Tab beginnen, in der Sie die Leute fragen: ,,Ich interessiere
mich sehr fiir Mode und habe viele interessante Tipps, die ich
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weitergeben kann. Hdttet ihr Interesse daran, 1 oder 2 Videos dazu zu
sehen? “ Sie konnten noch einen Schritt weitergehen und fragen: ,, Hast
du jemals dariiber nachgedacht, dich besser zu kleiden? Was hdlt dich
davon ab? “

Sie konnten sogar einen starken Standpunkt, den Sie in Bezug auf Thr
Unternehmen vertreten, in einem Video darstellen und beobachten, ob die
Leute in den Kommentaren andere Ansichten vertreten. Wenn Sie zum
Beispiel ein Fahrradgeschéft haben und sich fragen, welche Fahrriader die
Leute am meisten interessieren, konnten Sie ein Video machen, in dem
Sie auf eines zeigen und sagen: ,,Dieses Fahrrad ist das beste fiir
Mountainbiker. “ Sie konnten einige Kommentare von Leuten erhalten,
die anderer Meinung sind oder andere Empfehlungen haben, was Thnen
ein Gefiihl dafiir geben wiirde, was den Leuten durch den Kopf geht.

Diese Erkenntnisse flieBen dann in die Konzeption Ihrer kiinftigen
Inhalte ein.

Finden Sie das richtige Gleichgewicht zwischen der Bitte um
Auftrage und der Bereitstellung von Mehrwert?

Uber dieses Konzept habe ich in ,,Jab, Jab, Jab, Right Hook* gesprochen
und es ist auch heute noch ein wichtiges Thema, das man beriicksichtigen
sollte.

Damals fiel mir auf, dass die Leute in der Regel unter eine von zwei
Kategorien fielen: Entweder gaben sie nicht genug ,,Jabs* (kostenlosen
Mehrwert) heraus, um ihre ,,rechten Haken* (Bitten) auszugleichen, oder
sie gaben nur kostenlosen Mehrwert heraus und hatten zu viel Angst, um
Auftrige zu bitten.

Hier gibt es kein Patentrezept und jedes Unternehmen und jede Marke
muss ein eigenes Gleichgewicht finden, aber stellen Sie sicher, dass Sie
beides tun. Wahrend Sie kostenlose, wertvolle organische Inhalte auf den
verschiedenen Plattformen veroffentlichen, sollten Sie sicherstellen, dass
Sie die ,,Overperformer* in vertriebsorientierte Anzeigen umwandeln.
Hin und wieder, wenn Sie etwas Bestimmtes zu bewerben haben, konnen
Sie sogar einen vertriebsorientierten Inhalt auf den Plattformen posten
und die Leute direkt auffordern, etwas zu kaufen oder sich zu registrieren.

Wenn Sie die Leute jedoch nur zum Kauf auffordern, werden sie Sie
schnell ausblenden. Stellen Sie also sicher, dass Sie diese Aufforderungen
mit einer groen Menge an wertvollen Inhalten ausgleichen.
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Verstarkung: Ausgaben fur das, was funktioniert,
auch bekannt als ,,Keinen Cent verschwenden*

Erfahrungen
prigen Plattform-
und Kultur-
Erkenntnisse

ERKENNTNISSE
UBER PLATTFORMEN
& KULTUR (PUK)

E TE SEHEN WOLLEN
(MODERNE WEREBE-
Prigen S0I SPOTS)

|/

STRATEGISCHE Verstirkungs- ______
ORGANISCHE VERSTARKUNG strategie F'C;S_r‘;;‘?rig:z‘"i
INHALTE (SOI) verfeinern

L

r VIDEOS, DIE DIE LEU- |

KOHORTEN-
ENTWICKLUNG

Erfahrungen
helfen, SOI zu
verbessern

Erfahrungen
helfen, Kohorten
zu verfeinern

Der erste Fernsehspot wurde 1941 vor einem Spiel zwischen den
Brooklyn Dodgers und den Philadelphia Phillies ausgestrahlt. Das
Uhrenunternehmen Bulova, das ihn ausstrahlte, zahlte fiir die
Ausstrahlung des Werbespots zwischen vier und neun Dollar. Nach einem
Inflationsrechner der Federal Reserve Bank of Minneapolis entsprechen
neun Dollar im Jahr 1941 etwas mehr als 180 Dollar im Jahr 2023.%
Unglaublich giinstig.

Er zeigte eine Karte der Vereinigten Staaten mit einer Uhr in der
Mitte, auf der der Name des Unternehmens stand. Ein Sprecher im
Hintergrund las die Worte ,,America runs on Bulova time* (,,Amerika
lauft nach Bulova-Zeit™) vor und das war’s. Damals wusste man noch
nicht, wie man die visuellen Komponenten des Fernsehens nutzen konnte
und wie man Werbespots machte, die sich von der Radiowerbung
unterschieden, die vor dem Fernsehen vorherrschte.

Trotz des fehlenden Verstindnisses von ,,SOI*“ und ,,PUK* dafiir, was
einen guten TV-Spot ausmacht, war es fiir die damalige Zeit ein gutes
Geschiift.

In dhnlicher Weise konnten Marken und Unternechmen im letzten
Jahrzehnt mittelméBige Inhalte durch die extrem unterbewertete Werbung
in den sozialen Medien {iberspielen.
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Marketer konnten eine Facebook-Konversionskampagne einrichten,
einen Text schreiben, ein Archivfoto aus der integrierten Bibliothek
auswdihlen und tatsichlich Ergebnisse erzielen. Das Angebot an qualitativ
hochwertigen Anzeigen war so gering, dass Unternechmen mit
gewohnlichen Werbemitteln auskommen konnten. Das ist so, als wenn
man das einzige Restaurant in der Stadt ist — die Leute werden immer
noch Thr Essen essen, auch wenn es nicht ausgezeichnet ist. Wenn es aber
15 Restaurants in der Stadt gibt, miissen Sie besseres Essen anbieten.

Da immer mehr Werbetreibende hinzukommen und sich die
Algorithmen der Werbeplattformen weiterentwickelt haben, ist die
kreative Gestaltung zur wichtigsten Variable fiir eine erfolgreiche
Medienkampagne geworden. Mit den Advantage+-Shopping-Kampagnen
von Meta konnen Sie (zum Zeitpunkt des Schreibens) bis zu 150
Kombinationen von Werbemitteln eingeben und die Plattform schaltet die
Werbemittel automatisch fiir die bestmoglichen Zielgruppen, um Ihr
Werbeziel zu erreichen. Das Targeting bei Advantage+-Shopping-
Kampagnen ist breit gefichert und wird nur durch das Alter und die
geografische Region begrenzt, den Rest erledigt der Algorithmus. Das
Okosystem der bezahlten Werbung bewegt sich plattformiibergreifend in
dieselbe Richtung wie die Algorithmen fiir organische Inhalte: Sie werden
mehr und mehr interessengesteuert. Die Plattformen (je nach
Ausgereiftheit) nehmen Ihre kreativen Inhalte und verteilen sie an
diejenigen, die am ehesten die von Thnen gewiinschte Aktion ausfiihren —
sei es der Besuch Threr Website, der Kauf Thres Produkts, die Anmeldung
per E-Mail oder andere aktionsbasierte Werbeziele, die die Plattform
anbietet.

Zum Zeitpunkt des Schreibens sind Facebook, Google Ads
(einschlieBlich YouTube), Instagram und TikTok fiihrend, was die
Raffinesse ihrer Werbealgorithmen angeht. Bei Googles Kampagnentyp
,Performance Max‘“ zum Beispiel ist der Algorithmus darauf ausgelegt,
die Performance in Echtzeit zu optimieren und herauszufinden, wer in
allen Google-Kanélen (wie YouTube, Display, Search, Discover, Gmail
und Maps) am ehesten darauf anspricht.

Was bedeutet das fiir Sie? Wenn Sie zum Beispiel Spenden fiir eine
gemeinniitzige Organisation einwerben mochten, konnten Sie eine
Werbekampagne auf Facebook, Instagram, TikTok oder You-Tube
schalten und dabei auf Alter, Land und interessenbasiertes Targeting in
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Bezug auf Ihre Kategorie setzen (auf Facebook und Instagram konnte das
bedeuten, dass Sie Menschen ansprechen, die sich fiir Gesundheit und
Wellness interessieren, wenn Sie eine gemeinniitzige Organisation haben,
die Menschen erndhrt). Sie konnten sich darauf verlassen, dass die
Plattformen tber ihre Algorithmen die besten Spender finden, ohne
manuell 30- bis 35-jdhrige Ménner und Frauen mit hohem Einkommen in
New York City anzusprechen, die sich fiir Gesundheit und Wellness
interessieren. Sie konnten einfach alle Menschen in den USA ansprechen,
die sich fiir Gesundheit und Wellness interessieren, und sehen, wer darauf
anspricht.

Es gibt jedoch immer noch die Moglichkeit, die Zielgruppen, die Sie
erreichen wollen, enger zu fassen. Nicht alle Algorithmen der Plattformen
sind gleich fortschrittlich, was die automatische Verteilung Ihrer Werbung
an die perfekte Zielgruppe angeht, und einige Medien funktionieren
anders als andere. Wenn Sie Podcast-Werbung auf Spotify schalten,
sollten Sie nicht auf alle Podcasts abzielen, die es gibt, da es dort keinen
Interessengraph-basierten Konversionsalgorithmus gibt, der automatisch
die Horer findet, die am ehesten auf die Werbung ansprechen. In diesem
Fall sollten Sie Targeting-Kategorien auswidhlen, die auf Threr
Kohortenstrategie basieren. Uber Plattformen wie Nextdoor (ein
hyperlokales soziales Netzwerk) konnen Sie davon profitieren, wenn Sie
ein  Postleitzahlenspezifisches  Targeting mit  Werbematerialien
verwenden, die sich auf lokale Gebiete beziehen. X (Twitter) ermoglicht
es Werbetreibenden, auf der Grundlage von Schliisselwortern, die
Menschen in ihren Suchanfragen eingeben, gezielt zu werben. Auch bei
Facebook, YouTube, Instagram und TikTok kann es manchmal von
Vorteil sein, eine manuelle, eng begrenzte Zielgruppenansprache
vorzunehmen — vor allem, wenn Sie aufgrund der Erkenntnisse tiber Ihre
organischen Inhalte sicher wissen, dass lhre Werbemittel bei dieser
Gruppe auf Resonanz stof3en.

Auch das Ziel Threr Anzeige spielt eine Rolle: Wenn Sie eher auf die
Reichweite (das heiflt, dass Thre Anzeigen mdglichst vielen Personen in
einer Zielgruppe angezeigt werden) als auf eine bestimmte Aktion wie
einen Website-Besuch oder eine Konversion hin optimieren, sollten Sie
Ihr Targeting enger fassen oder lhre firmeneigenen Daten verwenden,
damit die Plattformen Ihre Anzeige nicht vollig zufdlligen Personen
zeigen.
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Wenn Sie neu in der Welt der bezahlten Werbung sind, sollten Sie mit
allem experimentieren. Versuchen Sie eine Kampagne, bei der Sie
manuell Details zur Zielgruppenansprache festlegen, die sich auf
Kohorten beziehen, die auf Ihr organisches Werbematerial reagiert haben,
und probieren Sie einige Kampagnen mit breiterer Zielgruppenansprache
aus. Es gibt hier viele Nuancen, wenn es darum geht, wie Ihre
Anzeigenausrichtung aussehen sollte, was ein guter Tausend-Kontakt-
Preis (TKP) ist, wie hoch Thre maximale Anzeigenfrequenz sein sollte
und vieles mehr — am besten lernen Sie, indem Sie selbst Kampagnen
durchfiihren.

Indem Sie SOI auf der Grundlage von PUK-Erkenntnissen
veroffentlichen, konnen Sie das Risiko minimieren, Geld fiir Thre
Werbekampagnen zu verschwenden und Thre Kundenakquisitionskosten
(customer acquisition costs, CAC) unnétig in die Hohe zu treiben. Dies
ist in der modernen Welt besonders wichtig, nachdem Apple mit dem
Update 10S 14.5 die App-Tracking-Transparenz (ATT) eingefiihrt hat.
Nach dieser Anderung mussten Apps die Nutzer um Erlaubnis bitten, ihre
Aktivititen iiber andere Apps und Websites hinweg zu verfolgen.

Da die Nutzer nun aktiv ithre Zustimmung erteilen mussten (im
Gegensatz zu vorher, als sie sie aktiv verweigern mussten), entschieden
sich viele dafiir, nicht zuzustimmen — dies stellte die Werbetreibenden vor
Herausforderungen, da die Menge der Daten, auf die die
Werbeplattformen Zugriff hatten, begrenzt war. Viele Direct-to-
Consumer- und E-Commerce-Unternchmen bauten darauf auf, Facebook-
Anzeigen zu ithren Websites zu schalten und die Besucher dann immer
wieder anzusprechen, bis sie sich fiir eine Aktion entschieden. In einer
Welt nach 10S 14.5 wurde es fiir Plattformen wie Facebook sehr viel
schwieriger zu verfolgen, wer auf Ihrer Website gelandet war; die
verfligbaren Daten wurden sehr viel begrenzter. Selbst auf Desktop-
Geriten gibt es immer mehr Beschrankungen fiir die Daten, die zwischen
Browsern und Werbeplattformen ausgetauscht werden. Dies hat mehrere
Auswirkungen:

1. Es ist einer der Griinde, warum sich Plattformen wie Instagram und
TikTok darauf konzentrieren, ihre eigenen ,,Shops* zu entwickeln, die
es den Nutzern ermdglichen, Produkte zu durchsuchen und innerhalb
der App selbst zu kaufen. Wenn die Nutzer innerhalb der App kaufen,
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gehoren den Plattformen diese Daten und sie konnen sie nutzen, um
den Nutzern relevantere Werbung zu présentieren, anstatt von der
Gnade anderer Unternehmen wie Apple abhingig zu sein. TikTok
zum Beispiel hat derzeit eine Shop-Retargeting-Funktion, die es
Werbetreibenden ermoglicht, Anzeigen fiir Personen zu schalten, die
mit threm TikTok-Shop interagiert haben.

2. Der Aufbau einer Marke durch organische Inhalte ist wichtiger denn
je. Heutzutage ist der beste Weg, ein anspruchsvolles Publikum zu
erreichen, gut gemachte Inhalte. Sogar bei Ihren Werbekampagnen ist
Ihre Kreativitait die wichtigste Variable, da der Algorithmus im
Allgemeinen die Aufgabe iibernimmt, die Inhalte an die Personen zu
liefern, die sie am ehesten ansehen oder darauf ansprechen.

Nehmen wir an, Sie sind ein Klempner und haben diesen Monat 700
Dollar fiir bezahlte Werbung zur Verfiigung. Sie verdffentlichen bereits
seit Monaten Inhalte auf verschiedenen Plattformen, sehen, dass einige
davon organisch {iberdurchschnittliche Ergebnisse erzielen, und
versuchen zu entscheiden, wo Sie Thr Budget einsetzen sollen.

In dieser Situation sollten Sie als Erstes den normalen Bereich der
Aufrufe und des Engagements ermitteln, den Sie flir Thre organischen
Beitrdge auf allen Plattformen erhalten. Wenn die meisten Threr Beitrége
zwischen 5- und 25-mal aufgerufen werden, aber sieben Videos 500- bis
700-mal, dann ist das ein klarer ,,Overindex“ in der Performance, auch
wenn es nach den Maf3stdben aller anderen nicht ,,viral* ist.

Bevor Sie die Werbemittel einsetzen, sollten Sie diese sieben Videos
visuell etwas optimieren, damit sie verkaufsorientierter sind. Wenn Ihr
Video witzig ist, konnten Sie vielleicht ein paar Frames am Ende des
Videos hinzufiigen, in denen es heifit: ,,Wenn Sie einen Klempner mit
zwolf Jahren Erfahrung und einem Sinn fiir Humor suchen, klicken Sie
hier, um eine kostenlose Beratung zu erhalten.* Sie konnten auch eine
Version dieser Zeile in die Beschreibung Thres Videos einfiigen.

Dann konnen Sie diese sieben Videos nehmen und in einem Umkreis
von flinf Meilen um Thre Stadt jeweils 100 Dollar fiir jedes dieser Videos
ausgeben. Schauen Sie sich an, welche beiden am besten abgeschnitten
und Thnen die meisten Anfragen beschert haben, und geben Sie im
nidchsten Monat mehr Geld fiir diese Anzeigen aus. Sie konnen die
Anzeigen auch fiir andere Plattformen umfunktionieren: Wenn Sie eine
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Anzeige zunichst auf Facebook geschaltet haben, konnen Sie mit den
Tools zur Inhaltserstellung von TikTok einen nativen Titel fiir das Video
hinzufiigen und es in der App mit Untertiteln versehen. Posten Sie es
dann auf TikTok und verstdrken Sie es dort, wenn es organisch gut lauft.

Der grofite Fehler, den viele kleine Unternehmen und Dienstleister in
dieser Situation machen, ist, zu schnell zu viel von ihrem Budget
auszugeben. Mit dem oben beschriebenen Ansatz geben Sie sich selbst
die Chance, mehr Beweise dafiir zu bekommen, dass die Anzeige
funktioniert, bevor Sie mehr Geld dafiir investieren.

Wenn Sie iiber die ndtigen Ressourcen verfiigen, konnen Sie Thre
erfolgreichen Anzeigen zu Videos mit breiterem Bezug ausbauen, die sich
die Menschen ansehen mochten (moderne Werbespots), und diese als
YouTube-Pre-Roll-Anzeigen schalten.

YouTube ist auch deshalb so spannend, weil es fiir viele ein Einstieg
in die CTV-Werbung (Connected TV) ist. Mein Vater sorgte fiir einen
lustigen Moment bei den Cannes Lions 2023, als er iiber einen Werbespot
sprach, der lief, als er ,,fernsah®, und er nicht schnell genug die Taste
,»Werbung iiberspringen® driicken konnte. Die faszinierende Erkenntnis
dabei ist, dass es sich, obwohl er es als Fernsehwerbung bezeichnete, um
eine Werbung auf YouTube handelte, die er auf einem CTV-Gerét ansah.

Im ersten Quartal 2023 besallen drei von vier TV-Haushalten Smart-
TVs (die auf das Internet und Streamingdienste zugreifen und mit CTV-
Geraten wie Roku oder Amazon Fire TV Stick verbunden werden
konnen).'*

Uber CTV-Gerdte konnen die Nutzer YouTube, OTT-
Streamingdienste (Over-the-Top) wie Hulu und Netflix sowie FAST-
Kanile (werbefinanziertes Free-TV) wie Tubi oder Pluto TV sehen.

Streamingdienste wie Hulu und Gerite wie Roku bieten zunehmend
zugangliche Werbemoglichkeiten fiir kleine Unternehmen. Selbst wenn
Sie ein Solopreneur sind, konnen Sie einfach Werbung in Sendungen
schalten, die abgespielt wird, wenn die Leute etwas auf Hulu sehen. Zum
Zeitpunkt der Erstellung dieses Buches konnen Sie, wenn Sie als kleines
bis mittleres Unternehmen auf Hulu zugelassen werden, Anzeigen fiir nur
500 US-Dollar pro Monat schalten. Halten Sie einen Moment inne und
denken Sie dariiber nach — in der Welt der Fernsehwerbung kosteten
solche Moglichkeiten frither Hunderttausende oder Millionen von Dollar.
Jetzt konnen Sie einen echten ,,Werbespot* fiir Thre personliche Marke,
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Ihr Start-up, Thr kleines lokales Unternehmen wihrend der wichtigsten
Sendungen auf Hulu schalten, die sich die Leute tatsdchlich ansehen.

Diese sind nicht nur fiir Kampagnen zur Markenbekanntheit gedacht.
Roku hat sich zum Beispiel mit Shopify zusammengetan, damit Nutzer
per Roku-Fernbedienung Produkte mittels ihres Fernsehers kaufen
konnen, wenn eine Werbung lduft. Durch die Partnerschaft von Roku mit
Instacart konnen CPG-Marken sehen, ob Menschen ihr Produkt bei
Instacart gekauft haben, nachdem sie eine Werbung auf Roku gesehen
haben.

Wenn Sie sich mit der Schaltung von Werbung auf Social-Media-
Plattformen vertraut gemacht haben, werden sich diese Fahigkeiten auch
auf Werbung auf OTT, FAST-Kanélen und CTV iibertragen lassen. Die
Dynamik des Medieneinkaufs auf Streamingdiensten dhnelt immer mehr
dem Gebotsverfahren auf dem Marktplatz sozialer Netzwerke.

Bitte beachten Sie: Dies ist wichtig flir diejenigen, die in der
Fortune-500-Landschaft titig sind. Die sozialen Medien fressen Ihre
geliebten traditionellen Medienplattformen auf. Es ist an der Zeit, die
Demut aufzubringen, sich der Realitat der Welt nach 2023 zu stellen.

In gewissem Sinne sollte Thre Strategie fiir bezahlte Anzeigen eine
Erweiterung Threr Strategie fiir organische Inhalte sein — wenn Sie nicht
regelmifig strategische organische Inhalte veroffentlichen, werden Ihre
Anzeigen nicht anndhernd so effektiv sein, weil Sie keine Hinweise
darauf haben, was bei den Leuten ankommt. Sie miissten dies dann viel
ofter erraten.

Unabhingig davon, ob Sie Thre Werbemittel tiber Streamingdienste,
soziale Medien, herkommliche TV-Werbung oder andere Kanile
verstdrken, sollten Sie bedenken, dass jeder Werbekanal entweder iiber-
oder unterbewertet sein kann. Das héangt davon ab, wie Sie thn nutzen.
Natiirlich koénnen einige Kanédle je nach Angebot und Nachfrage von
Natur aus unter- oder tiiberbewertet sein. Wenn Sie Anzeigen auf
Plattformen schalten, die sich noch in e¢inem relativ frithen
Entwicklungsstadium  befinden, bevor eine Vielzahl anderer
Werbetreibender mit [hnen um den begrenzten Anzeigenplatz konkurriert,
werden mehr Menschen Thre Anzeige zu einem giinstigeren Preis
konsumieren. Wenn Sie hingegen eine Anzeige auf Instagram schalten,
die keinerlei SOI-Prinzipien aufweist und die iiberhaupt nicht an die
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Plattform angepasst (nativ) ist, konnten die Ergebnisse zu der Annahme
fithren, dass Instagram-Anzeigen tiberbewertet sind.

Sogar Kanile, die traditionell iiberbewertet sind, konnen fiir Marken,
die es verstehen, sie gut zu nutzen, unterbewertet sein.

Fir wviele Direct-to-Consumer-Marken koénnen  Fernsehspots
funktionieren, wenn sie auf Direct Response ausgerichtet sind. Je mehr
Ihre Anzeige wie eine Informationswerbung aussieht, desto eher konnte
sie den Verkauf in einer TV-Werbeumgebung fordern. Entscheidend ist,
dass der Spot auf Direct Response ausgerichtet ist und mehr
Anmeldungen und Website-Besuche anstrebt als nur die Bekanntheit der
Marke.

Eine Moglichkeit wire, zwei Versionen derselben Anzeige zu
erstellen: eine mit einem QR-Code auf dem Bildschirm am Ende und eine
andere mit dem Website-Link. Im Vergleich zu einem Website-Link
konnte ein QR-Code reibungsloser funktionieren. Unternehmen kdnnten
beide Anzeigen iiber YouTube-Pre-Roll laufen lassen, um ein Gefiihl
dafiir zu bekommen, welche Anzeige den meisten Website-Traffic
erzeugt, und den Gewinner durch eine breitere OTT-, CTV- und
Werbekampagne mit TV-Restbestdnden zu verstarken.

Wihrend Werbespots im Stil von Informationswerbung fiir Direct-to-
Consumer-Unternehmen  funktionieren wiirden, koénnen TV-Spots
wahnsinnig {iiberbewertet sein, wenn sie nur mit ganz -einfachen
Werbemitteln fiir die Markenbekanntheit verwendet werden — wie zum
Beispiel ein Auto, das einen Hiigel hinunterfahrt, mit einer allgemeinen
Aussage auf dem Bildschirm.

Ein haufiger Fehler, den Marken und Unternehmen bei der
Verstarkung ihrer Werbung machen, ist, dass sie zu viel Geld fiir die
Werbung von Prominenten ausgeben. Viele Unternehmen haben als
Traumpartner einen A-Promi im Kopf — sie denken: ,,Wenn ich diese
Person nur dazu bringen kann, iiber mein Produkt zu posten, habe ich
ausgesorgt.” Die Realitdt sieht jedoch so aus, dass ein solcher Beitrag
moglicherweise nicht so viel Umsatz bringt, wie man denkt. Anstatt sich
auf eine Person oder eine Empfehlung zu verlassen, sollten Sie eine
breitere Influencer-Marketingstrategie in Betracht ziehen. Sie konnten
Produktproben an eine Liste von Mikro-Influencern schicken -
Menschen, deren Meinung in ihrem eigenen kleinen Netzwerk ein grof3es
Gewicht hat, selbst wenn es nur 1.000 Follower sind. Sie konnten auch
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Produkte an aufstrebende Content Creators in Ihrem Bereich auf TikTok
schicken — mit dem Interessengraphen-Algorithmus koénnte ihr Video
tiber Thr Produkt mehr Verkaufe erzielen als eine Empfehlung des grofiten
Prominenten in Threm Bereich.

Wenn Sie ein kleines Restaurant oder ein Geschift haben, konnten Sie
auch lokale Influencer zu einem Treffen in lhr Geschift einladen oder
lustige Veranstaltungen wie einen Quizabend oder einen Spieleabend
veranstalten. Influencer sind oft die Impulsgeber, die die Menschen in
Threr Gemeinde in Thr Geschift locken konnen. Von dort aus konnen Sie
die Veranstaltung selbst filmen und Clips aus diesem Material {iber
Plattformen verbreiten, um eine noch groBBere Verbreitung zu erreichen.

Denken Sie daran, dass die Influencer, die Sie an Thren Standort
bringen, nicht unbedingt Hunderttausende oder Millionen von Followern
haben miissen. Mehrere kleine Mikro-Influencer in Ihrer Region, die Sie
tiber TikTok oder die Instagram-Suche finden, konnen das Erlebnis
promoten und einen groBen Teil der Bevdlkerung in Threr Region
begeistern. Das Wichtigste bei diesen Veranstaltungen ist, dass Sie sie
filmen, damit Sie den Wert der Inhalte maximieren konnen, wenn Sie sie
auf Werbeplattformen veroffentlichen und fiir kommende Veranstaltungen
werben.

Mit zunehmender Erfahrung im Bereich Medieneinkauf und
Verstarkung werden Sie feststellen, dass es Hunderte von Variablen gibt,
die plattformiibergreifend eine Rolle spielen. Hier sind ein paar
Rahmenbedingungen und Grundsitze, die Sie im Auge behalten sollten:

1. Stellen Sie sicher, dass Sie genugend kreative Varianten
fur Inre Anzeigen haben.

Stellen Sie sich vor, Sie sind ein Rasenpflege-Dienstleister, dessen
Absatzmarkt hauptsédchlich in Privatpersonen in Threr Stadt und in einigen
nahe gelegenen Stadten besteht. Sie haben insgesamt fiinf Facebook-
Anzeigen geschaltet, eine kontextbezogene Anzeige fiir jede Stadt in Ihrer
Umgebung. Am Anfang haben Sie viele Leads erhalten, aber jetzt, nach
ein paar Monaten, hat sich Thre Lead-Generierung halbiert und Ihre
Zahlen sinken weiter. Was wiirden Sie tun?

Sie wiren erstaunt, wie viele Unternechmen aus dem Bereich der
Rasenpflege und des Landschaftsbaus mir genau diese Frage in meinen

128



E-Mails, DMs oder am Flughafen gestellt haben, wenn ich auf Reisen
war. Ich freue mich, sie hier zu beantworten (die Antwort gilt tibrigens fiir
jedes lokale Unternehmen — egal ob Sie ein Friseur, ein Hundesitter oder
etwas anderes sind).

Die Antwort auf diese Frage lautet: Sie brauchen 55 weitere
Anzeigen. Sie haben sich zu sehr auf die fiinf Anzeigen verlassen.

Wie ich schon oft in diesem Buch gesagt habe, ist Kreativitidt die
Variable des Erfolgs. Auch wenn ich glaube, dass der Super-Bowl-
Werbespot mit sieben Millionen Dollar im Jahr 2023 der grof3te
Werbeeinkauf in der Geschichte der Werbung ist: Wenn das 30-Sekunden-
Video langweilig und leicht zu vergessen ist, haben Sie vielleicht das
ganze Geld verschwendet. Auch wenn der Werbetrager selbst ein gutes
Geschaft war.

Das Gleiche gilt fiir dieses Beispiel mit dem Rasenpflege-
Dienstleister. Facebook funktioniert. Fiir lokale Unternehmen funktioniert
es hervorragend. Das Problem ist, dass dieselben Leute Ihre fiinf
Anzeigen immer wieder gesehen haben. Die Leute, die dabei waren,
darauf anzusprechen, haben dies bereits getan und fiir den Rest ist es nur
noch Rauschen. Die Anzeigenmiidigkeit hat eingesetzt (das passiert,
wenn lhr Publikum Thre Anzeige so oft sieht, dass es aufhort, sie zu
beachten).

Was Sie also tun miissen: Erstellen Sie mehr Inhalte. Mehr Videos.
Mehr Bilder. Mehr Textbeitrdge. Verwenden Sie verschiedene
Blickwinkel, verschiedene Spriiche, verschiedene Titel und verschiedene
Authédnger. Wenn Sie beim letzten Mal {iber die Gesundheit des Rasens
gesprochen haben, sprechen Sie dieses Mal iliber Blumen. Wenn Sie
letztes Mal iiber Fichten gesprochen haben, sprechen Sie dieses Mal {iber
japanische Ahornbaume (denn wenn ich einen japanischen Ahorn besitze,
konnte mich diese Anzeige ansprechen, wéhrend es bei den anderen nicht
der Fall war). Fiirs Protokoll: Ich weil3 nicht genau, was eine Fichte oder
ein japanischer Ahorn ist, aber ich habe genug Zeit mit meinem Vater
Sasha verbracht, um diese Begriffe zu kennen.

In vielen Fillen sind es kleine Variablen, die eine erfolgreiche
Werbung von einer nicht funktionierenden unterscheiden. Es ist die Art
und Weise, wie Sie etwas in den ersten drei Sekunden des Videos sagen.
Es ist der Schauspieler oder die Schauspielerin, die in dem Video
mitspielt. Es ist ein einzelnes Wort, das Sie im Titel dndern. Es ist das
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Vorschaubild, das Sie im ersten Frame verwenden. Wenn Sie nur einen
Stil oder eine Botschaft verwenden, werden Sie nicht so viele Menschen
ansprechen, wie Sie es konnten.

Im Endeffekt brauchen Sie mehr Inhalte. Die Arbeit besteht hier nicht
darin, jeden Tag Geld fiir Anzeigen auszugeben. Die Arbeit besteht darin,
jeden Tag neue kreative Inhalte zu entwickeln, die dann von den
Anzeigen unterstiitzt werden. Auf diese Weise konnen Sie das
gewlinschte Ergebnis erzielen.

Auch hier geht es wieder um SOI — Thre Inhalte miissen strategisch
sein, und Sie brauchen ein ausreichendes Volumen an organischen
Inhalten, um sich die Moglichkeit zu verschaffen, mehr Werbemittel zu
haben, die bei [hrem Publikum Anklang finden.

2. Verwerfen Sie Werbeplattformen nicht vollig, weil sie
,nicht funktionieren®.

Nehmen wir an, Sie haben ein Direct-to-Consumer-Unternechmen, das mit
Facebook- und YouTube-Anzeigen Erfolg hat. TikTok-Anzeigen bringen
Thnen jedoch nicht annidhernd so viele Konversionen. Sie haben sich in
der Vergangenheit mehr auf Ihre bezahlten Anzeigen als auf Ihre
organische Strategie konzentriert, und Sie haben von Leuten aus Ihrer
Branche gehort, dass Facebook und YouTube fiir Direct Response besser
geeignet ist als TikTok.

In diesem Szenario wiirden viele Unternehmen TikTok ablehnen und
sich stattdessen an Facebook und YouTube halten. Aber wenn Sie sich mit
digitaler Werbung auskennen, wissen Sie, dass man schon vor zehn
Jahren auf die gleiche Weise gesagt hat: ,,Google tibertrifft Facebook.
Wenn es eine aufstrebende Plattform wie TikTok gibt und die
Aufmerksamkeit der Massen auf sie gerichtet ist, hat die Plattform immer
einen Anreiz, die Direct-Response-Konversionszahlen zu verbessern, weil
sie Thr Geld will.

Es gibt zwei Dinge, die ich in dieser Situation tun wiirde:

1. Nutzen Sie die organische Strategic, um Ihre Marke aggressiv
aufzubauen, was Thre CAC fiir Thre Performance-Anzeigen senken
wird. Je mehr Menschen Thr Produkt kennen, desto geringer sind Thre
CAC. Mit anderen Worten: Wenn eine Zahnpasta-Marke in sozialen

130



Netzwerken Inhalte veroffentlicht, die Sie schon seit einiger Zeit
sehen, und Sie einige Wochen spdter in Google nach ,neue
Zahnpasta-Marken* oder ,,ich brauche eine neue Zahnpasta* suchen,
werden Sie eher auf die gesponserte Anzeige in den Suchergebnissen
klicken, weil Sie schon von der Marke gehort haben. So fiihrt der
Markenaufbau zu Verkdufen. Wenn Sie in der oben beschriebenen
Situation Thre organische TikTok-Strategie aggressiv umsetzen,
konnen Sie auf diese Weise die Konversionen Threr TikTok-Anzeigen
erhohen.

2. Es ist nie eine gute Idee, alles auf eine Karte zu setzen, vor allem,
wenn die Aufmerksamkeit der Verbraucher auf verschiedene
Werbeplattformen verteilt ist. Im Moment sagen mir mehr Direct-to-
Consumer-Marken, dass sie mit TikTok Erfolg haben, als noch vor
einem Jahr. Das bedeutet, dass sich diese Zahl in einem Jahr
wahrscheinlich verdoppeln wird. Seien Sie nicht wie die
Unternehmen, die in den Jahren 2011, 2012, 2013 und 2014 keine
Facebook-Anzeigen geschaltet haben, weil Google und E-Mail-
Marketing besser funktionierten als Facebook. Seien Sie nicht wie die
Marken, die mir sagten, die Gelben Seiten seien ,altbewidhrt” und die
deshalb Anfang der 2000er-Jahre keine Google-Anzeigen schalten
wollten. Die gleichen Unternehmen mussten dann spéter autholen.

Denken Sie daran, dass sich die Algorithmen dieser Plattformen mit der
Zeit weiterentwickeln werden. Verbringen Sie weiterhin 10, 15 oder 20
Prozent Ihrer Zeit auf Plattformen, die ,nicht funktionieren®, und
versuchen Sie, Thre Inhalte organisch zu &dndern, um zu sehen, ob etwas
Ihre Ergebnisse verbessert.

Ich schalte immer noch gelegentlich Radiowerbung fiir Wine Library,
weil ich immer verschiedene Medien ausprobieren mochte — fiir mich ist
kein Werbemedium jemals ,tot“. Wenn es irgendwo Aufmerksamkeit
gibt, kann man dort seine Geschichte auf eine Weise erzdhlen, die die

Leute zum Kauf anregt.

3. Experimentieren Sie mit verschiedenen Werbezielen und
verlassen Sie sich auf lhren gesunden
Menschenverstand.
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Je nach Zielsetzung oder Medienstrategie erhalten Sie nicht immer eine
eindeutige Zuordnung, aus der direkt hervorgeht, dass Ihre Kunden durch
ein Video auf Sie aufmerksam geworden sind.

Natiirlich konnen Sie MaBnahmen ergreifen, um sicherzustellen, dass
dies auf die bestmogliche Weise geschieht — Sie konnen eindeutige
Twilio- oder Google-Voice-Nummern einrichten, die Sie nirgendwo
anders bewerben, sodass Sie den Wert Threr Marketingbemiihungen mit
den Anrufen verkniipfen konnen, die Sie unter diesen Nummern erhalten.
Digitale Werbeplattformen zeigen Ihnen auch, wie viele Personen auf Ihre
Werbung angesprochen haben oder sich in Thr Formular zur Lead-
Generierung eingetragen haben.

Sie konnen auch andere Tools wie lhre Website-Analysen (zum
Beispiel Google Analytics) verwenden. Wenn ein  Video Ihre
Durchschnittswerte dramatisch iibertrifft und Sie am selben Tag einen
Anstieg des organischen Suchverkehrs auf Ihrer Website feststellen, ist es
wahrscheinlich, dass das Video irgendeine Wirkung hatte.

Aber es gibt auch viele Fille, in denen der Return on Investment des
Markenaufbaus in den sozialen Medien nicht so eindeutig ist. Sie haben
vielleicht ein Instagram-Reel, das bei den Aufrufen iiberdurchschnittlich
gut abschneidet, wenn Sie den Leuten etwas tiiber Ihr Fachgebiet
beibringen und nicht direkt einen Verkauf ankurbeln. Moglicherweise
verstiarken Sie die Anzeige, ohne sie sehr zu verdndern, weil Sie sie nur
dazu verwenden, die Markenbekanntheit zu steigern. In Wirklichkeit
konnte es sich um einen Inhalt handeln, der zum Kauf IThres Produkts
oder Threr Dienstleistung fiihrt, dies aber nicht offensichtlich ist, weil Sie
den Verkauf nicht immer direkt diesem speziellen Inhalt zuordnen
konnen. Es kann sein, dass die Leute Ihre Werbung sehen und 3 Wochen
spater kaufen, indem sie direkt auf Ihre Website gehen, weil sie bereits
wissen, wer Sie sind. In dieser Situation ringen Unternehmer und Marken
oft die Hiande und klagen: ,,Meine Werbung hat nicht funktioniert!*

Aber an dieser Stelle miissen Sie sich auf Thren gesunden
Menschenverstand verlassen. Die Anzeige wird wahrscheinlich
funktionieren, weil das Video im Vergleich zum organischen Durchschnitt
bereits lberdurchschnittliche Ergebnisse erzielt hat. Das von Ihnen
eingesetzte Werbemittel hat sich bereits bewidhrt — die Leute wollen es
sehen und deshalb wird es fiir Ihr Unternehmen oder Thre Marke relevant
sein. Wie wir wissen, fiihrt Relevanz zu Erwigung und macht es
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wahrscheinlicher, dass die Leute auf zukiinftige Anzeigen, die einen
Direct-Response-Fokus haben, ansprechen.

Eine Sache, die ich immer empfehle, ist die Betrachtung Ihrer
allgemeinen Verkaufszahlen als Hinweis darauf, ob Sie auf dem richtigen
Weg sind. Es kann sein, dass Sie mehr Verkdufe, Beratungsanrufe oder
Einkdufe im Geschift erhalten, weil die Leute drei Wochen spéter direkt
auf Thre Website gehen, da sie durch Ihre ,Markenbekanntheits®-
Anzeigen wissen, wer Sie sind.

Nachdem Sie die Strategien in diesem Buch mehrere Monate lang in
die Praxis umgesetzt haben, sollten Sie sich die Gesamtumsitze ansehen
und priifen, ob Sie auf dem richtigen Weg sind.

4. Optimieren Sie |lhre Inhalte auf der Grundlage lhrer
Anzeigenerfahrungen.

Nehmen wir an, Sie haben ein Werbemittel erstellt, das im Vergleich zu
Threm organischen Inhaltsdurchschnitt eine leicht iiberdurchschnittliche
Performance erzielt hat, haben es durch bezahlte Anzeigen verstirkt und
erhalten immer noch nicht viele Konversionen.

An diesem Punkt konnen Sie sowohl Thre organischen als auch Ihre
bezahlten Daten nutzen, um einige Elemente in Threm Inhalt zu dndern.
Vielleicht konnen Sie anhand Threr Anzeigenanalyse erkennen, dass die 3-
Sekunden-Ansichten im Vergleich zu den Gesamt-Sichtkontakten Threr
Anzeige nicht sehr hoch sind. Mit anderen Worten: Von allen Personen,
denen die Anzeige angezeigt wird, halten nicht viele inne, um sie
anzusehen. In diesem Fall konnen Sie noch mehr herausfinden: Wer wird
mit der  Werbung  angesprochen?  Welche  Altersgruppen,
Bevolkerungsschichten, Geschlechter? Auf der Grundlage dieser
Informationen konnen Sie die ersten drei Sekunden Ihres Videos so
anpassen, dass Elemente gezeigt werden, die fiir diese Gruppe relevanter
sind (durch Thren Titel, die im Video gezeigten Personen, die Worter in
Ihren Untertiteln oder andere Variablen), um ihre Aufmerksamkeit sofort
zu wecken.

Die Erkenntnisse aus Ihrer Anzeigenkampagne konnen Ihnen auch
dabei helfen, Ihre SOI in Zukunft zu verfeinern.
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Videos, die die Leute sehen wollen: Moderne
Werbespots

Erfahrungen
pragen Plattform-
und Kultur-
Erkenntnisse

ERKENNTNISSE
UBER PLATTFORMEN
& KULTUR (PUK)

L
[ VIDEOS, DIE DIE
I LEUTE SEHEN
WOLLEN (MODERNE
Prédgen SOI WERBESPOTS)

|/

STRATEGISCHE Verstarkungs-
KOHORTEN- POSTKREATIVE
——» ORGANISCHE VERSTARKUNG strategie
ENTWICKLUNG INHALTE (SO _I: verfeinern STRATEGIE

Erfahrungen
helfen, SOI zu
verbessemn

Erfahrungen
helfen, Kohorten
zu verfeinern

Je nach Thren Ressourcen konnen Sie ldngere Videos erstellen, die
weithin zuordenbar und moglicherweise hoherwertig produziert sind, um
eine breitere Wirkung zu erzielen. Das sind Videos, die eher wie
Fernsehwerbung aussehen, die sich die Leute tatsdchlich ansehen wollen.
Das Budget fiir diese Videos konnte hoher sein als fiir normale Inhalte,
aber sie missen nicht anndhernd so viel kosten wie herkdmmliche
Fernsehwerbung. Das sollten sie eigentlich auch nicht.

Das virale Video von Dollar Shave Club ist ein klassisches Beispiel.
Im Mirz 2012 wurde ein lustiges Video mit dem Griinder Mike Dubin
veroffentlicht. Nach der Veroffentlichung dieses Videos gab es innerhalb
von 48 Stunden 12.000 Bestellungen. Das Video kostete 4.500 Dollar und
wurde an einem Tag gedreht.

Purple Mattress hat mit seinen Werbespots ein dhnliches Konzept
verfolgt, das im ersten Jahr zu einem Umsatz von 65,5 Millionen Dollar
fiihrte. Das Unternehmen hat mehrere populdre Werbespots produziert,
der bemerkenswerteste ist vielleicht der 4-mintitige ,,Raw Egg Test®, der
zum Zeitpunkt des Schreibens 194 Millionen Aufrufe auf dem YouTube-
Kanal des Unternehmens hat.

Ich glaube, dass Videos wie diese die Version von Nikes ,,Just Do It*
oder Wendy’s ,,Where’s the Beef?** unserer Generation sind. Sie sind es,
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die die Aufmerksamkeit der Massen auf sich ziehen, die Kultur
beeinflussen und grofle Marken hervorbringen.

Vor allem, wenn Sie ein Direct-to-Consumer-Unternechmen haben
oder bei einem Markenunternehmen arbeiten, konnen Sie ein ikonisches,
hochwertig produziertes Video iiber Ihr Unternehmen erstellen und es
iiber Werbeplattformen verbreiten, um eine groflere Verbreitung zu
erreichen. Diese Videos wecken Emotionen wie ein Super-Bowl-
Werbespot — sie erzeugen Lachen, Traurigkeit, Gliick und Freude und
sprechen eine breitere Masse an Menschen an. Obwohl Sie diese Videos
mit einem Call-to-Action versehen konnen, um ein Ergebnis zu erzielen
(zum Beispiel ein QR-Code am Ende, eine Aufforderung, auf den Link in
Ihrer Biografie zu klicken, oder die Erwdhnung lhres Website-Links),
sollten diese nicht blindlings auf die Werbung fiir Thr Unternehmen
ausgerichtet sein. Es handelt sich um Videos, die Sie so gestalten sollten,
dass Millionen und Abermillionen von Menschen sie sehen wollen. Es ist
wie bei SOI, nur dass es sich um durchdachte, produzierte und erweiterte
Videos handelt, die auf Thren urspriinglichen Marketing-Erkenntnissen
aufbauen. Je mehr Menschen sie sich ansehen, desto mehr Bewusstsein
und Relevanz schaffen Sie fiir IThre Marke oder Thr Unternehmen, und
desto mehr konnen Sie Thre Kosten fiir die Kundenakquise senken, wenn
Sie in Zukunft Anzeigen schalten.

Wie kommt man auf ein Konzept fiir ein Video, das weithin
zuordenbar 1st? Lassen Sie uns ein Szenario durchspielen. Nehmen wir
als Beispiel das folgende Unternehmen fiir Hauskredite und
Versicherungen: @fox_financial auf Instagram.
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Posts About Videos Reels =

(links) Uber die Seite Fox Financial-Home Loans & Insurance auf
Facebook, (rechts) @fox_financial auf Instagram, beide
durchsucht am 23. August 2023.

Zum Zeitpunkt des Schreibens hatte das Unternehmen sechs Videos auf
Facebook-Reels und 18 Beitridge auf Instagram-Reels hochgeladen. Auf
Instagram wurden die meisten Videos zwischen 30- und etwas mehr als
100-mal aufgerufen und auf Facebook die meisten Videos zwischen 200-
und 400-mal.

Auf beiden Plattformen gab es einen klaren Uberflieger — ein Video,
in dem Menschen auf der Strafle interviewt und ihnen Fragen zum Thema
Finanzen gestellt wurden. Die Eroffnungszeile lautete: ,,Ich habe fiinf
Fragen, beantworten Sie sie alle richtig, gewinnen Sie den Preis®, mit
einem Text, in dem ,,$500° stand, was implizierte, dass dies der Preis war.
Auf Facebook wurde der Beitrag 2.200-mal aufgerufen, auf Instagram
282-mal.
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Es gibt einige Dinge, die wir daraus lernen konnen:

1. Es ist ein Zeichen dafiir, dass das Format der ,0ffentlichen
Interviews* bei den Menschen ankommt.

Das Stellen von Fragen zum Thema Finanzen war eine clevere
Moglichkeit, die Marke in ein Format einzubinden, das
Aufmerksamkeit erregt. Wenn sie dieses Konzept zu einem modernen
Werbespot ausbauen wiirden, konnten sie moglicherweise einen 2- bis
3-miniitigen Wettbewerb im Stil einer ,,Gameshow® mit drei
Teilnehmern durchfiihren, um zu sehen, wer die meisten Fragen
richtig beantworten kann. Sie konnten ein paar Fragen zum Thema
Hauskredite und Versicherungen mit Antworten einbauen, die fiir die
breite Offentlichkeit {iberraschend sein konnten.

2. Sie hatten auch einen Fuchs im Maskottchenanzug im Hintergrund,
der das Unternehmen représentiert. In der Welt der Werbung haben
Maskottchen in der Vergangenheit dazu beigetragen, dass
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Unternehmen mehr Menschen ansprechen. Vor allem in den 1950er-,
1960er- und 1970er-Jahren setzten groBe Marken in grofem Umfang
Maskottchen ein (zum Beispiel den Marlboro Man, Tony the Tiger
und die Keebler Elves). Auch heute noch tragen Maskottchen wie der
GEICO-Gecko, Flo von Progressive und Jake von State Farm dazu
bei, das Marketing von Unternehmen greifbarer zu machen.

In diesem Beispiel mit Fox Financial konnte das Unternehmen 10
bis 20 weitere Inhalte ausprobieren, in denen das Maskottchen
auffalliger dargestellt wird — und vielleicht auch einige, bei denen die
Untertitel etwas hoher auf dem Bildschirm platziert sind, damit sie
nicht hinter der Benutzeroberfliche von Facebook-Reels versteckt
sind.

Vielleicht hilft das Maskottchen den Leuten bei Fragen zu
Hauskrediten und Finanzen. Ahnlich wie @goodboy.noah auf TikTok
ein Geparden-Maskottchen in seine Kochvideos einbaut, das
Ratschldage gibt, konnte das Fuchs-Maskottchen eine Figur sein, die
Menschen bei ihren Problemen mit Hauskrediten und Versicherungen
hilft. Vielleicht interagiert der Fuchs auch mit den Mitarbeitern in
threm Biiro. Sie konnten die Personlichkeit des Maskottchens im
Laufe der Zeit weiter ausbauen und es konnte zum Star ihrer
erweiterten, in hoherem Malle ,produzierten”, ausgedehnten
Kampagnen werden. Schauen Sie sich an, was Duolingo mit seinem
Maskottchen macht, das komplett dominiert und zum Wachstum des
gegenwirtigen Geschifts beitragt.*

Zur Erinnerung: Thr Video muss nicht unbedingt lustig sein. Humor ist ein
Aspekt, der ganz nach Thren Stirken funktionieren kann. Mike Dubin
hatte Erfahrungen im Improvisationstheater gesammelt, daher war es
sinnvoll, sich fiir das Video des Dollar Shave Club darauf zu stiitzen.
Wenn Sie ein Maskottchen verwenden, muss es nicht unbedingt witzig
sein — es kann auch eine nachdenkliche Figur sein, eine kluge Figur oder
eine mit anderen Eigenschaften, die wir an Menschen wirklich
bewundern. Sie konnten auch ein ,,Tag im Leben“-Video drehen, in dem
Sie sich selbst als Griinder Thres Unternehmens vorstellen. Wenn Sie
einen strategischen, organischen Inhalt erstellt haben, der Ihre
Entstehungsgeschichte zum Thema hat, konnten Sie ihn in einem 3-
miniitigen emotionalen Video iliber die Anfiange Ihres Unternehmens
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ausbauen. Ich wiirde empfehlen, dass Sie mehrere Videos erstellen —
eines, das extrem lustig ist, eines, das inspirierend ist, und andere, die auf
den Gefiihlen basieren, die Sie ansprechen wollen. Anstatt subjektiv zu
entscheiden, welches das beste 1st, machen Sie sie alle und
veroffentlichen Sie sie organisch auf allen Plattformen, um zu sehen,
welches am besten ankommt.

True Classic Tees hat eine Reithe von hochwertig produzierten Videos
auf verschiedenen Plattformen mit dem Schwerpunkt Direct Response
produziert. Diese Videos sind auf Comedy ausgerichtet und zeigen eine
Vielzahl von lustigen Szenarien, mit denen sich ihre Kunden (junge
Minner) identifizieren konnen. Das folgende Video zeigt einen Disput
zwischen einem Manager und einem Mitarbeiter, andere Videos zeigen
eine Gruppe von Freunden, die essen gehen, oder ein paar Jungs im
Fitnessstudio. Dieses Video endet mit der Aufforderung, auf den Link zu
klicken, um einen Preisnachlass von 20 Prozent zu erhalten — ein
Markenvideo mit Direct-Response-Elementen zur Steigerung des
Umsatzes.

Die Themen und Konzepte Thres breit angelegten Videos konnen durch
den Umfang der von Thnen veroffentlichten Inhalte in den sozialen
Medien validiert werden, sodass Sie zu dem Zeitpunkt, an dem Sie das
Geld fiir eine echte Produktion ausgeben, wissen, welche Konzepte auf
Resonanz stof3en.
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In dieser Phase konnen Sie auch verschiedene Influencer,
Schauspieler und Schauspielerinnen einbeziehen, die eine breitere Basis
ansprechen konnten. Lokale Unternehmen konnen das einbeziehen, was
ich ,,Alpha-Moms* nenne — Mikro-Influencer in lokalen Gebieten, die
eine kleine Fangemeinde, aber groBen Einfluss auf ihre kleine
Community haben. Sie konnen auf Instagram nach Threr Stadt suchen,
den Hashtag Ihrer Stadt anklicken, nach ,, Top-Posts* sortieren, auf
verschiedene Profile zugreifen, Menschen finden, die in Threr Gegend
leben und eine Follower-Basis haben, und damit beginnen, eine
Beziehung aufzubauen. Natiirlich miissen Sie herausfinden, wer zu Thnen
passt. Nicht jeder ist interessiert oder bereit, mitzumachen, also fragen Sie
sie, ob sie bereit wiren, in Thr Geschift zu kommen oder sich zum
Abendessen zu treffen. Finden Sie heraus, ob sie diejenigen Personen
sind, die Sie in Threm hochwertig produzierten Video haben mdchten.

Fortune-500-Marken machen in der Regel ein paar groBle Fehler,
wenn sie hochwertig produzierte Shootings machen:

1. Sie verbreiten die Werbung nicht an den richtigen Stellen. Wenn Sie
einen hochwertig produzierten emotionalen Werbespot als 30-
sekiindigen bis 1-miniitigen Standard-Fernsehspot zu den
durchschnittlichen Kosten schalten, erzielen Sie nicht so viel ROI, als
wenn Sie ihn auf YouTube verdffentlichen und als Pre-Roll-Anzeige
schalten. Bei einer Lidnge von mehr als zwei bis drei Minuten konnen
Sie eine vertikale Version erstellen, die Sie mit kontextbezogenen
Texten auf TikTok, Instagram, im Facebook-Feed und auf LinkedIn
verOffentlichen, und die horizontale Version auf YouTube
ausprobieren.

Da diese Videos hochwertig produziert sind, konnen Sie sie auch
als Werbung zwischen Sendungen auf OTT-Plattformen (wie Hulu),
CTV-Geriten wie Roku oder Amazon Fire Stick und FAST-Kanélen
wie Tubi laufen lassen.

2. Sie schopfen den Wert ihrer Produktionsaufnahmen nicht voll aus.
Wenn Sie in der gliicklichen Lage sind, einen Produktionsdreh mit
Influencern, Schauspielern, Schauspielerinnen oder sogar Threm
eigenen Team durchzufiihren, miissen Sie wéahrend des Drehs so viele
Inhalte wie moglich einfangen. Ich nenne dies das ,,Sdgemehl®.
Wihrend Sie oder Thr Team das eigentliche Shooting durchfiihren
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(aka ,,Holz sdgen*), sollten Sie auch andere Inhalte einfangen, um sie
tiber Werbeplattformen zu verbreiten (aka ,,das Sdgemehl*). Vielleicht
stellen Sie einem Influencer drei Fragen, die zur Kategorie Ihrer
Marke passen, wihrend er sich auf das Shooting vorbereitet.
Vielleicht filmt ein Teammitglied das Produktionsteam bei den
Dreharbeiten, wodurch Sie eine ganze ,Hinter den Kulissen‘-Serie
erhalten, die Sie veroffentlichen konnen.

Postkreative Strategie (PKS): Den tatsachlichen
Verbrauchern zuhoren und Einblicke gewinnen

Erfahrungen
ERKENNTNISSE prégen Plattform-

UBER PLATTFORMEN und Kultur-
& KULTUR (PUK) Erkenntnisse
VIDEOS, DIE DIE LEU-
E TE SEHEN WOLLEN
(MODERNE WERBE-
Priagen SOI SPOTS)

STRATEGISCHE Verstarkungs- ______|
ORGANISCHE VERSTARKUNG strategie POSTKREATIVE
INHALTE (SOI) verfeinern STRATEGIE

Erfahrungen
helfen, SOI zu
verbessern
Erfahrungen
helfen, Kohorten

zu verfeinern

KOHORTEN-
ENTWICKLUNG

Von meiner ersten Baseballkarten-Ausstellung im JCC (Jewish
Community Center) in der Oak Tree Road in Edison, New Jersey, liber
meine Arbeit im Einzelhandel in der Wine Library bis hin zum heutigen
Vorsitzenden von VaynerX habe ich eine Menge Leute beobachtet.

In meiner Jugend ging ich bei Baseballkarten-Ausstellungen eine
Stunde lang um die Tische herum und versuchte zu horen, woriiber die
Kéufer und Kartenhindler sprachen. Ich versuchte, ein Gefiihl fiir die
,Energie®“ zu bekommen, wie ich es damals nannte; die allgemeine
Stimmung im Raum. Ich beobachtete, was die Leute dazu veranlasste,
stehen zu bleiben und sich die verschiedenen Tische anzusehen — ich tat
sogar so, als wére ich ein regelméBiger Teilnehmer der Veranstaltung und
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ging an meinem eigenen Tisch vorbei, nur um zu liberlegen, was ich dort
hinstellen konnte, das meine personliche Aufmerksamkeit erregen wiirde.
Ich horte genau zu, beobachtete das Kundenverhalten und nutzte diese
Erkenntnisse, um meinen eigenen Tisch einzurichten.

In der Wine Library stand ich hinter der Kasse und beobachtete die
Leute, die durch den Laden gingen. In welche Richtung gingen sie
normalerweise? Wo blieben sie normalerweise stehen? Welche Weine
oder Schilder erregten ihre Aufmerksamkeit? Wenn ich kleine
Champagnerflaschen in der Nihe der Kasse aufstellen wiirde, wiirden die
Leute sie mitnehmen? Diese Erkenntnisse nutzte ich, um das Ladenlayout
so umzugestalten, dass die Rentabilitét stieg.

Wenn Leute meine Karriere betrachten, in der ich ein frither Investor
in Facebook, X (Twitter) und Tumblr war und mich frithzeitig mit
Werbeplattformen und Verbrauchertrends befasste, fragen sie mich oft
nach meinen ,,Vorhersagen®, was als Nichstes kommt. Die Wahrheit ist,
dass ich keine Vorhersagen treffe, sondern nur sehr genau darauf achte,
was gerade passiert, und dass ich schneller reagiere als die meisten. Zum
Beispiel habe ich 1997 jeden Beitrag in den Foren von Mark Squires’
Wine Bulletin Board gelesen, was zu einer Beobachtung fiihrte: Die
Weintrinker begannen australische Weine zu mogen, weil sie saftig sind.
In den folgenden fiinf Jahren war diese Kategorie fiir Wine Library und
die gesamte Weinbranche von grofler Bedeutung.

Zuhoren ist die Grundlage fiir die postkreative Strategie (PKS). Dies
ist die wichtigste Variable, die meinen kreativen Prozess beeinflusst.
Wenn ich erst einmal weil}, was den Verbrauchern wichtig ist, kann ich
Ideen entwickeln und Strategien entwerfen, wie meine Marketing- und
Vertriebsstrategie aussehen sollte. Meine Liebe zum Zuhoren ist der
Grund, warum ich mich anfangs in die sozialen Medien verliebt habe: Ich
konnte etwas posten und bekam ein echtes Feedback. Echte, ungefilterte
Verbraucher-Erkenntnisse.

Bei der postkreativen Strategie geht es darum, die Kommentare zu
jedem von Thnen verdffentlichten Beitrag zu lesen, um eine Erkenntnis
oder eine Beobachtung zum Verhalten und Interesse der Verbraucher zu
erhalten. Haben Thre Inhalte einen Nerv getroffen? Hinterlassen die Leute
wirklich positive Kommentare, weil ihnen der Inhalt gefillt, oder
versuchen sie, ithren Freunden ein positives Signal zu geben? Wie
unterscheiden sich der Ton und der Tenor Threr TikTok-Kommentare von

142



den YouTube-Kommentaren, die Sie erhalten? Haben sich die Leute mit
[hrem Inhalt unwohl gefiihlt? Fanden sie ihn lustig?

Nachdem Sie einen Inhalt fiir eine Kohorte erstellt und veroffentlicht
haben, geht es bei der postkreativen Strategie darum, 1) zu verstehen, wie
gut (oder wie schlecht) er ankam, und 2) diese Erkenntnisse zu nutzen,
um Jhre nichsten Inhalte zu gestalten. Sie haben vielleicht ein Video fiir
22- bis 25-jahrige Frauen gemacht, die gerade ihren ersten Job bekommen
haben, aber anhand der Kommentare sehen Sie vielleicht, dass das, was
Sie im Video gesagt haben, auch bei élteren Méannern und Frauen gut
ankam, die dazu neigten, Kommentare mit Ratschldgen fiir jiingere
Menschen zu hinterlassen. Sie konnten dann beschlieflen, 45- bis 50-
jahrige Fiihrungskriafte mit hohem Einkommen als Teil Threr neuen
Kohorte hinzuzufiigen und einen Inhalt zu erstellen, in dem sie gebeten
werden, Ratschldge fiir ihr jiingeres Ich zu hinterlassen.

Da sich die Plattformen zu einem interessengraphengesteuerten
Algorithmus weiterentwickeln, werden Sie vielleicht feststellen, dass Thre
Inhalte an Gruppen weitergeleitet werden, die Sie nicht erwartet hétten.
Kleine Variablen konnen den Verbreitungsweg lhrer Inhalte verdndern —
es konnte die Art sein, wie Sie ein bestimmtes Wort sagen; es konnte ein
Gesichtsausdruck sein, den Sie machen. Es konnte auch etwas vollig
Unbeabsichtigtes sein. Wie ein Akkordeon werden sich Thre
Kohortenkategorien auf der Grundlage dieser Beobachtungen immer
wieder verkleinern und vergroBBern.

Sie konnen diese Erkenntnisse nutzen, um Ihre SOI-Produktion zu
verfeinern und sogar neue PUK-Signale zu entdecken. Bei PKS geht es
darum, zu sagen: ,,Hey, wir miissen mehr Videos machen, in denen wir
unsere Blumen in den ersten drei Sekunden des Videos zeigen, weil die
Leute sie bemerken.” Oder: ,,Es scheint, dass 22-Jihrige flexible
Arbeitsumgebungen schitzen, wir miissen diesen Teil unserer
Unternehmenskultur hervorheben.*

Wenn Sie ein Geschiftsinhaber oder ein aufstrebender Creator sind,
sollten Sie vor Ihrem ersten Facebook- oder TikTok-Beitrag einige Zeit
damit verbringen, die Beitrdge anderer Personen in lhrer Branche zu
durchforsten. Geben Sie in der TikTok-Suche ,,Autohaus®, ,.Zahnarzt*
oder ,Fitness® ein. Achten Sie auf die Formate, die sie verwenden.
Achten Sie auf die Themen, liber die sie sprechen. Achten Sie darauf,
welche Inhaltsarten gut ankommen und welche nicht. Lesen Sie auch ihre
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Kommentare. Ich erhalte oft DMs mit Fragen wie ,,Mir gehen die Ideen
fiir Inhalte aus, was soll ich tun?* Meine Antwort? Verbringen Sie mehr
Zeit mit Zuhoren. Sie werden iberrascht sein, wie viel Sie iliber die
Verbraucher in Threr Branche erfahren konnen und was diesen durch den
Kopf geht, wenn sie im Internet unterwegs sind.

Bei der Eingabe von ,,car dealerships®“ (,,Autohdndler) in der Tik-
Tok-Suche war einer der vorgeschlagenen Suchbegriffe ,,dealership red
flags®“. Wenn wir auf diese vorgeschlagene Suche klicken, erhalten wir
das rechts abgebildete Ergebnis.
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Top \Videos Users Sounds Shop LIVE

Top liked
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Car Dealership ®Red  Car dealership red
Flags® Red flags tol... flags pt. #redflags #c...

@ Stingray C.. O 645.2K @ Stephen Wa.. 499K

Tap liked

Red Flags bei Handlern, gesucht am 15. August 2023

Wenn Sie ein Autohaus haben, konnte eine Reihe von Inhalten mit dem
Titel ,,Red Flags bei Autohdusern® eine lehrreiche Inhaltsbasis fiir Sie
sein, die auf der Grundlage dieser Beobachtung auf TikTok gut

funktionieren konnte.
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Steigen wir noch etwas tiefer in die Materie ein:

Wenn wir auf das erste Video (im Suchergebnis oben links) klicken,
sehen wir ein kurzes 7-Sekunden-Video von einem Autohidndler aus
Florida. Das Video hat 645.200 Likes, 4.311 Kommentare und wurde
22.700-mal gespeichert, wie wir sehen konnen; es ist eindeutig ein Inhalt,
der einen Nerv getroffen hat.

T Explore Following For You

ety

. Ca': Déajershls‘}ﬁi 452K
| RE.’d F’ags,

)
Stingray C

Red
Car!

Das Video beginnt mit einem groB3en Titel, ,,Car Dealership Red Flags,
Part 1. Es beginnt wie ein lehrreicher Sketch zwischen einem Verkiufer
und einer Kundin, wird aber schnell unterbrochen, als der Verkédufer fast
auf die Kundin (auf eine lustige Art und Weise) eindrischt, als sie eine
Frage stellt.

Lassen Sie uns nun einige Erkenntnisse aus der postkreativen
Strategie gewinnen.

Wenn man sich die Kommentare durchliest, scheint es so, als ob die
allgemeine Stimmung positiv war, mit verschiedenen Kommentaren von
Nutzern, die signalisierten, dass das Video lustig war.
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s Stingray Chevrolet - Creator
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Doch was fiihrte zu dem {iiberragenden Erfolg dieses Videos? Hier ist ein
moglicher Grund: Ein Teil der Offentlichkeit hat negative Gefiihle
gegeniiber Autohdusern; solch ein witziges Videos kann dazu beitragen,
sie menschlicher zu machen. Manche Leute sehen Autohduser als einen
Ort fiir harte Verhandlungen und stressige Gesprache und dieses Video
stellt diese Umgebung als einen lustigen, zwanglosen Ort dar. Wie Sie im
obigen Kommentar sehen konnen, nennt einer der Kommentatoren sogar
den Namen des Mitarbeiters in dem Sketch, ebenso wie der Account des
urspriinglichen Posters, als er auf den zweiten Kommentar antwortet.

Die Tatsache, dass ,,car dealership red flags* ein beliebter Suchbegriff
war, bedeutet, dass viele Menschen sich wahrscheinlich gestresst oder
angstlich fiihlen, wenn sie diese Autohduser betreten.

Wenn Sie in dieser Branche titig sind, konnten Sie auf der Grundlage
dieser ~ PKS-Einblicke  vielleicht mit  lustigen  Geschichten
experimentieren, an denen bestimmte Kunden oder Mitarbeiter beteiligt
sind, die bereit sind, solche Szenarien zu spielen. Sie konnten auch daran
arbeiten, die personlichen Marken der Personen, die in Threm Autohaus
arbeiten, aufzubauen, sodass Ihr Publikum sich sowohl mit ihnen als auch
mit [hrem Unternehmen verbunden fiihlt.

Die postkreative Strategie besteht darin, diese Art der Beobachtung
menschlichen Verhaltens auf der Grundlage qualitativer Daten zu
entwickeln.
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Aus der Sicht von SOI und PUK konnen wir diesen Inhalt weiter
analysieren:

Da Videos automatisch von Anfang an wiederholt werden, sobald
man sie auf TikTok zu Ende angesehen hat, konnte es sein, dass kurze
Sketche wie der obige eine bessere Chance haben, eine hohe Sehdauer zu
erreichen (und damit eine groBere Verbreitung auf der Plattform). Die
ersten drei Sekunden dieses Videos hatten auch einen groflen, auftilligen
Titel, der die Leute neugierig macht — die Leute wollen immer wissen,
worauf sie in threm téglichen Leben ,,achten miissen, und dieses Video
spielt darauf an. Die Person im Video spricht den Titel laut aus, was dazu
beitragen kann, den Titel zu untermauern und die Wirkung des
Authéngers zu verstirken.

Wenn Sie nicht wissen, welche Inhalte Sie erstellen sollen, finden Sie
die Antworten durch Zuhoren. Plattformen wie Reddit oder Quora sind
ebenfalls ein fruchtbarer Boden, um PKS-Einblicke zu gewinnen — Sie
konnen sehen, welche Art von Fragen die Leute in verschiedenen
Kategorien, Themen und Subreddits stellen. Sie konnten diese Fragen in
Form von Videos in den sozialen Medien beantworten.

Wenn Sie beginnen, Ihr Publikum und das Publikum von
Unternehmen, die sich in der Ndhe IThrer Kategorie befinden, genau zu
verstehen, konnen Sie sich auf ein spannendes Gebiet begeben. Sie
konnen zum Beispiel beginnen, strategisch iiber Kooperationen
nachzudenken und Thre Communitys mit anderen Influencern, Marken
und Unternehmen zu vernetzen. Das ist etwas, was viele personliche
Marken, Vordenker und Creators gut konnen — indem Sie in dem Podcast
eines anderen Unternehmens in einer Kategorie, die Threr dhnlich ist,
auftreten, konnen Sie deren Publikum erreichen und eine Affinitidt zu
einigen von ihnen aufbauen.

Bei VaynerMedia haben wir eine Stellenbezeichnung namens ,,Post
Creative Strategist”. Ihre Hauptaufgabe ist es, jeden Kommentar zu lesen,
den unsere Kunden zu ihren Beitrdgen hinterlassen, und aus diesen
Kommentaren Beobachtungen abzuleiten, die in unsere allgemeine
Content-Strategie einflieBen. Ich betrachte diese Strategen als
,2Anthropologen* oder ,,Psychologen* — unabhingig davon, ob sie einen
entsprechenden Bildungshintergrund haben oder nicht, miissen sie die
Neugier und das Einfiihlungsvermdgen besitzen, um die menschlichen
Reaktionen in den Kommentaren zu interpretieren. Man kann sie sich
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auch als moderne Journalisten vorstellen, die fiir einen Artikel
recherchieren.

Dies unterscheidet sich von der Art und Weise, wie Marken heute an
Strategie und Kreativitidt herangehen. Normalerweise findet Strategie in
einem isolierten Prozess statt — ein Stratege recherchiert vielleicht einen
Monat lang (zum Beispiel) allein und sichtet Forschungsberichte, um
dann die Ergebnisse an einen Creator weiterzugeben, der dann auf der
Grundlage dieser Forschung einen hoch budgetierten Werbespot erstellt.
Wenn man in der modernen Welt mit Aufmerksamkeit Day-Trading
betreibt, ist die PKS-Rolle von entscheidender Bedeutung (unabhéngig
davon, ob man sie selbst anwendet oder jemanden anstellt), denn sie hilft
einem, sowohl Quantitét als auch Qualitdt zu produzieren. Sie definieren
Ihre Kohorten, produzieren eine Reihe von SOl fiir sie auf der Grundlage
der PUK-Erkenntnisse, verstirken die Gewinner durch Werbetrager und
lernen aus den Kommentaren, damit Sie in Zukunft noch besseres
Marketing betreiben konnen.

Sobald Sie sich angewohnt haben, die Kommentare zu lesen, ist der
nichste Schritt, sich einzubringen und sich zu engagieren. Im Jahr 2017
habe ich iiber ein Konzept namens ,,1,80-Dollar-Strategie® gesprochen.
Dahinter steht die Primisse, dass Sie Ihre ,,zwei Cent” (Ihre Meinung
oder Thre allgemeinen Gedanken — kein Spam oder generische
Kommentare wie ,,Folge mir*) unter 90 Beitrdgen pro Tag hinterlassen,
um durch Kommentare Aufmerksamkeit zu erregen. Wéhrend ich dies im
Jahr 2023 schreibe, ist es immer noch aktueller denn je. Auf die
Kommentare zu antworten, war schon immer wichtig, da es eine
Gemeinschaft und eine Beziechung zu Threm Publikum aufbaut. Aber
heute glaube ich, dass Kommentare eine Form von Inhalt sind.

Auf LinkedIn ist die Beantwortung von Kommentaren zu Ihren
Beitrdgen besonders wertvoll, denn wenn Sie einen Kommentar
hinterlassen, ist es wahrscheinlicher, dass Thre Kontakte diesen Beitrag
ein zweites Mal in ihrem Feed sehen, da LinkedIn ihn erneut anzeigt.
Jedes Mal, wenn Sie einen Kommentar zu Threm Beitrag hinterlassen
(oder auf einen Kommentar antworten), wird der gesamte Beitrag in den
Feeds Ihrer Follower und Verbindungen erneut angezeigt.

Es hilft auch, Tiefe und Beziehungen zu Threm Publikum aufzubauen,
vor allem, wenn Sie mit Threr Antwort auf dem aufbauen konnen, was das
Publikum sagt. Beachten Sie zum Beispiel, dass Matt Higgins auf diesen
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LinkedIn-Kommentar nicht einfach nur mit ,,Ich stimme zu* geantwortet
hat, sondern darauf aufbauend:
Auf Plattformen wie TikTok konnen einige Threr Kommentare mehr

Ambreen Nadeem - 2nd Bd s
Bestselling Author | Top 10 Rising Stars of Linkedin | Keynote...

So true Matt Higgins idea itself is nothing unless it is worked
upon.

Like - €0 6 Reply - 2Replies

9 Matt Higgins [f 6d *or

CEO and Cofounder at RSE Ventures | WSJ Bestsellin...

Exactly. The value of an idea lies in the effort and
action put into making it a tangible outcome.

Like - © 2 Reply

Likes erhalten als einige Ihrer Videos. Um auf unser fritheres Beispiel mit
dem Autohaus zuriickzukommen: Sie erhielten allein fiir ihren
Kommentar 2.800 Likes, was mehr ist, als einige der anderen Videos auf
threm TikTok-Account bekommen haben.

Auch der Tonfall ist wichtig. Wie wir hier sehen, hat sich Wendy’s
einen guten Ruf aufgrund seiner Bissigkeit erworben:
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My red flag is thinking she still thinks about me
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Gotta do something with all this salt.
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we just can't, alex. #nationalroastday

4:14 PM - Jan 12, 2022

7:01 PM - Jul 26, 2023 - 485.7K Views
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Wenn Sie auf den Kommentar einer anderen Person antworten oder einen
Kommentar zu einem Beitrag eines anderen Accounts hinterlassen, achten
Sie darauf, dass er sinnvoll ist. Bringen Sie Mehrwert. Seien Sie
nachdenklich, lustig, klug, clever, informativ; tragen Sie zur Unterhaltung
bei. Allgemeine Antworten wie ,,cooles Video* oder ein paar Feuer-
Emojis sind zwar nett, tragen aber nicht so sehr dazu bei, dass Sie sich
von anderen abheben und Thre Bekanntheit steigern.

Die Kommentarbereiche der verschiedenen Plattformen verfiigen iiber
eigene Fiahigkeiten und Funktionen, die Sie fiir Thre Inhaltsstrategie
nutzen konnen. Fiillen Sie die folgende Tabelle aus, um die Funktionen
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der einzelnen Plattformen fiir den Kommentarbereich zu priifen, zu dem
Zeitpunkt, zu dem Sie dies lesen.

Kommentare anpinnen

Bildin Kommentare posten

GIF-Antwort

Video in Kommentare posten
(und/oder auf Kommentare
mit Video antworten)

Anklickbaren Link
zu Kommentaren hinzufligen

Kommentare zu Favoriten
hinzufiigen

Kommentar per DMversenden

Wihrend wir uns dem Ende von Teil 3 ndhern, treten Sie einen Schritt
zuriick und tberlegen Sie, welche der Kernvariablen Ihnen leichtfallen
und welche eine Herausforderung darstellen. Haben Sie das Gefiihl, dass
Sie die Reaktionen der Menschen in den Kommentaren intuitiv verstehen
und dies flir Thren nichsten Beitrag nutzen konnen? Sind Sie von Natur
aus ein strategischer Denker? Sind Sie von Natur aus neugierig darauf, zu
verstehen, welche Inhalte auf einer Plattform funktionieren, auf einer
anderen aber nicht und warum? Ist es flir Sie spannend, die Psychologie
Threr Verbrauchergruppe verstehen?

Wenn Sie ein B2B-Unternehmen haben, das in sozialen Netzwerken
nicht prisent ist, sollten Sie sich vielleicht zunichst iiberlegen, welchen
Podcast Sie auf der Grundlage der Kundengruppen, die Sie als Kunden
gewinnen mochten, starten wollen. Spater konnen Sie die Abschnitte SOI
und PUK dieses Buches erneut lesen, wenn Sie das Material in Clips
umwandeln, die Sie tiber verschiedene Plattformen verbreiten.
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Wenn Sie bisher ein- oder zweimal pro Woche posten, konnten Sie
damit beginnen, die Frequenz auf vier Beitrdge pro Tag zu erhéhen, um
mehr Moglichkeiten zu haben, Daten dariiber zu sammeln, was
funktioniert und was nicht. Dann konnen Sie den Abschnitt ,,Verstarkung*
erneut lesen, um zu sehen, wie Sie ein groferes Publikum erreichen
konnen.

Wenn Sie ein lokales Unternehmen sind, das bereits seit einiger Zeit
Inhalte veroffentlicht, konnen Sie vielleicht den Ansatz des Influencer-
Marketings ausprobieren und die besten Mikro-Influencer in Threr Region
fiir Veranstaltungen in Thren Geschiften oder fiir umfassendere Werbung
finden.

Wenn Sie bei einer Fortune-500- oder Fortune-1000-Marke arbeiten,
bei der TV-Werbung den groBten Teil der Marketingkampagne ausmacht,
sollten Sie sich die Abschnitte SOI, PUK und Verstarkung durchlesen, um
zu erfahren, wie Sie soziale Medien fiir den Markenaufbau nutzen kénnen
und wie Sie Marketing-Erkenntnisse erhalten, die Thnen helfen, noch
bessere Werbespots zu machen.

Wenn Sie bereits Inhalte erstellen und regelméaBig posten, konnten Sie
den Abschnitten SOI und PUK mehr Aufmerksamkeit schenken, um zu
tiberlegen, wie Thre Inhalte fiir die Plattform optimiert werden, und um
Verstiarkungsstrategien zu entwickeln, mit denen Sie Thre leistungsstarken
organischen Inhalte in Direct-Response-Assets umwandeln konnen, um
den Umsatz zu steigern.

Versuchen Sie nicht, sofort Wunder zu vollbringen. Fangen Sie
einfach dort an, wo Sie gerade sind.

*  Bezieht sich auf Marken, die ihre Produkte an Verbraucher (in der
Regel online) verkaufen, ohne den Umweg iiber Einzelhidndler oder
traditionelle Zwischenhandler.

* In absoluter Offenheit: Ich bin ein Investor.

* In absoluter Offenheit: VaynerMedia arbeitet mit Duolingo in
Lateinamerika zusammen.
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Teill 4

UBERBLICK UBER DIE
PLATTFORMEN

enken Sie an die unterschiedlichen Freundeskreise und Gruppen,

denen Sie angehoren:

Sie haben Ihre Freunde bei der Arbeit. Ihre engsten Freunde aus

der Highschool. Thre Familie. Ihren 6rtlichen Tennisklub.

Wenn Sie sich mit diesen unterschiedlichen Gruppen von

Menschen treffen, sind Sie wahrscheinlich eine etwas andere Version von
sich selbst. Sie sind immer noch Sie selbst, aber Sie sind je nach dem
Kontext der Gruppe, in der Sie sich befinden, in einer anderen
Stimmung. Auch das Umfeld spielt eine Rolle. Stellen Sie sich die
Dynamik vor, wenn Sie mit Thren Arbeitskollegen in einer Bar oder
einem 5-Sterne-Restaurant abhingen, im Vergleich dazu, wenn Sie mit
thnen in einem Besprechungsraum sitzen und einem Kunden ein Angebot
unterbreiten. Das ist etwas ganz anderes. Dieselben Menschen. Eine
andere Mentalitét.

Da soziale Plattformen lediglich das bereits vorhandene menschliche
Verhalten skalieren, gilt das gleiche Konzept auch dort. Menschen passen
thr Verhalten an den Kontext der Umgebung an, in der sie sich befinden,
und jede soziale Plattform ist eine andere Umgebung mit einem anderen
Kontext, anderen Funktionen und Moglichkeiten. Das bedeutet, dass Sie
Ihr Auftreten auf jeder Plattform dndern miissen.

In diesem Sinne bieten Thnen die verschiedenen Plattformen nicht nur
die Moglichkeit, mehr Aufmerksamkeit zu erregen, sondern auch, etwas
andere Seiten von lhnen, Threm Unternechmen oder Ihrer Marke zu
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zeigen. Aullerdem bauen Sie eine tiefere Beziehung zu Menschen auf,
die Thre Inhalte auf mehreren Plattformen sehen. Es ist wie folgt: Wenn
Sie nur auf der Arbeit mit einem Freund sprechen, ist die Beziehung
nicht so eng, als wenn Sie mit ihm ein paar Mal etwas trinken gehen.
Wenn die Leute Thre langen Podcast-Interviews auf YouTube und ein
paar 20-Sekunden-Clips auf You-Tube Shorts und TikTok sehen, haben
sie ein vollstandigeres Bild davon, wer Sie sind oder was Sie tun. Das
fihrt natiirlich auch zu einer hoheren Relevanz, was wiederum zu
Verkaufen fiihrt.

Wenn Sie sich nicht die Zeit nehmen, den Kontext der einzelnen
Plattformen zu verstehen, werden Ihre Inhalte im besten Fall weniger
effektiv und im schlimmsten Fall unangenehm und abschreckend sein.

Dabei wird Thnen dieser Abschnitt helfen. Wenn Sie beginnen, die
Kernvariablen aus Teil 3 in die Praxis umzusetzen, werden Sie ein
Gefiihl fiir die Unterschiede zwischen den Plattformen bekommen. Auf
den folgenden Seiten erhalten Sie einen Uberblick dariiber, was jede
Plattform einzigartig macht und wie Sie diese Einzigartigkeit zu Threm
Vorteil nutzen konnen.

TikTok

Viele 40- bis 50-Jdhrige kleiden sich heute so, wie sie es tun, weil sie
unbewusst oder bewusst von der Hip-Hop-Kultur beeinflusst wurden. Als
ich in den 1980er-Jahren aufwuchs, trug der durchschnittliche 49-jahrige
Erwachsene keine Baseballmiitze mit Jeans und Turnschuhen als
Alltagsoutfit, schon gar nicht auf der Arbeit. Im Laufe der Jahre hat die
Hip-Hop-Kultur alle Bevolkerungsschichten durchdrungen und sich auf
alles ausgewirkt, was wir in der Gesellschaft tun — von der Kleidung, die
wir tragen, bis hin zum Slang, den wir in Gesprachen verwenden.

Wenn Sie in den 80er-Jahren den Aufstieg des Hip-Hops als
,Modeerscheinung* oder ,,Kindertrend*“ abgetan haben, haben Sie eine
seltene Gelegenheit verpasst, ein Genre zu verstehen, das das
Verbraucherverhalten fiir die nichsten Jahrzehnte beeinflussen sollte.
Diese Erkenntnisse hitten Thre Werbestrategie und Thr Unternehmen als
Ganzes nachhaltig verdndern konnen.
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So wie Hip-Hop das Verhalten in der Gesellschaft insgesamt
beeinflusst hat, hat TikTok die Art und Weise beeinflusst, wie Menschen
kommunizieren. TikTok hat sich auf alles ausgewirkt, von der Grof3e und
den Dimensionen von Videoinhalten bis hin zum Tonfall und der
Umgangssprache, die Menschen verwenden, wenn sie miteinander
sprechen. Wenn Sie die Fihigkeit beherrschen, Inhalte zu erstellen, die
auf TikTok {iberdurchschnittlich gut abschneiden, werden Sie
wahrscheinlich auch in der Lage sein, Inhalte zu erstellen, die auf
anderen Plattformen iiberdurchschnittlich gut abschneiden (auch wenn
jede Plattform ihre eigenen kontextbezogenen Nuancen hat).

Leider haben viele Creators, Unternehmen und Marken aus dem
gesamten Spektrum den Aufstieg von TikTok in den Anfangstagen der
Plattform abgetan. Als ich im Jahr 2019 aggressiv Inhalte veroffentlichte
und die Leute aufforderte, auf TikTok zu posten, horte ich alle moglichen
Kommentare:

,Das ist eine Modeerscheinung.* ,,Es ist fiir Kinder und mein Kunde
ist nicht dabei.” ,,Wird TikTok iiberhaupt iiberleben?* ,Ich will weder
Lippensynchronisation machen noch tanzen.*

Damals hatte ich ein paar Antworten auf diese Bedenken:

1. Wenn Sie Zeit und Ressourcen in die Erstellung von TikTok-Inhalten
investiert haben und diese aus irgendeinem Grund verschwinden,
lassen sich die Erkenntnisse auf andere Plattformen tibertragen. Ich
habe zum Beispiel viel Zeit auf SocialCam verbracht, wo Nutzer
Videos online und auf dem Handy aufnehmen und teilen konnten.
Dort lernte ich, wie man vertikale Videoinhalte erstellt. Diese
Erkenntnisse lieBen sich auf andere Plattformen wie Instagram und
Vine iibertragen und das war ein wichtiger Grund dafiir, dass meine
Inhalte von 2017 bis 2019 auf Instagram auergewohnlich gut liefen.
Die Kurzform von Vine hat mir geholfen, einige der Dynamiken zu
verstehen, die ich in TikTok-Inhalten sehe.

2. Selbst wenn sich eine Plattform als ,,Modeerscheinung® entpuppt und
verschwindet, bleibt der Markenwert, den Sie durch die
Veroffentlichung von Inhalten auf dieser Plattform erreicht haben,
erhalten. Wenn Sie einen Markenwert haben, werden die Leute Sie
immer noch dort finden, wo sich die Aufmerksamkeit der
Verbraucher als Néachstes hinbewegt. Diddy profitiert immer noch
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von dem Markenwert, den er durch seine Auftritte auf MTV erhalten
hat. King Bach war zunichst auf Vine erfolgreich, bevor er seine
Marke auf anderen Plattformen weiter ausbaute, nachdem Vine
verschwunden war. Wenn Markenunternehmen TV-Werbung auf
Sendern mit beliebten Sendungen schalten, stellen sie sich nicht die
Frage: ,,Was ist, wenn die Sendung abgesetzt wird?** Sie nutzen die
Aufmerksamkeit, solange sie da ist. Tatsachlich gibt es Plattformen
wie Facebook und X (Twitter) schon lidnger als erfolgreiche
Fernsehserien wie ,,Seinfeld” und ,,M*A*S*H*.

3. Wenn eine Plattform bestehen bleibt, erweitert sie in der Regel ihre
Nutzerbasis auf viele verschiedene Bevoilkerungsschichten. In diesem
Fall wire es klug, frithzeitig einzusteigen und ein Gefiihl dafiir zu
bekommen, wie man Inhalte auf der Plattform erstellen kann. Die
gleichen Leute, die sagten: ,,TikTok ist fiir lippensynchronisierende
Kinder®, hitten auch gesagt: ,,Facebook ist nur fiir College-Kinder*.
Spater hitten sie dann aufholen miissen.

Viele derjenigen, die 2019 und 2020 auf TikTok aufsprangen, erlebten
ein unglaubliches Wachstum von Marke und Umsatz. Charli D’ Amelio
begann 1im Mai 2019 zu posten und hat zum Zeitpunkt des Schreibens
151,1 Millionen Follower hinter sich versammelt. Es war eine
Kombination aus threm Tanztalent und der Tatsache, dass sie frith auf die
Plattform aufgesprungen ist. Ich habe sogar E-Mails von
Nischenunternehmen — wie Zementbauern — erhalten, die mithilfe ithrer
TikTok-Inhalte groBe Auftrige erhalten haben. Konnen Sie sich das
vorstellen?

Die Plattform hat ithre Nutzerbasis von 2019 bis 2021 mehr als
verdoppelt und ist mit dem Wachstum gealtert. Die genauen Zahlen
variteren, aber laut dem CEO von TikTok ist der durchschnittliche
TikTok-Nutzer in den USA ein Erwachsener, der weit iiber das College-
Alter hinaus ist.”> Wenn Sie noch nicht damit begonnen haben, auf
TikTok zu posten, oder wenn Sie immer noch nur ein bis zwei Beitrage
pro Woche veroffentlichen, ist es an der Zeit, den Einsatz zu erhohen —
unabhingig davon, ob Sie ein Influencer, ein Anwalt oder eine Fortune-
1000-Marke sind.

Ich bin von dieser Plattform seit den Anfingen von Musical.ly
fasziniert, als ich 2016 fiir AskGaryVee Episode 198 zwei Stars der
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Plattform in die Show eingeladen habe. Musical.ly hat mich aus
mehreren Griinden fasziniert. Damals erreichte die Plattform eine
besonders junge Zielgruppe, sogar Kinder in der ersten Klasse. Da
immer mehr Kinder Gerite wie iPhones und iPads nutzen, hatte ich das
Gefiihl, dass eine Plattform, die in der Lage ist, die Aufmerksamkeit der
Jugend zu  gewinnen, auch das Potenzial hat, Ailtere
Bevolkerungsschichten anzusprechen (dhnlich wie Facebook mit
College-Kindern begann, bevor es eine viel breitere Nutzerbasis
aufbaute).

Der frithe Erfolg von Musical.ly hatte auch viel mit der Tatsache zu
tun, dass es einen Nutzen bot. Es war nicht nur ein soziales Netzwerk,
sondern es loste ein Problem. Es ermoglichte den Menschen den Zugriff
auf Funktionen wie die Steuerung der Videogeschwindigkeit, Filter,
Audio und andere Tools, die die Erstellung von Inhalten erleichterten.
Selbst wenn man nicht der Beste in Sachen Lippensynchronisation war,
konnte man diese Tools nutzen, um sich auszudriicken und Inhalte zu
erstellen. Damals dachte ich, dass die Plattform eine dhnliche Ausdauer
wie Snapchat haben wiirde, da sie eine dhnliche Nutzerbasis hatte.

Das édnderte sich 2017, als die Muttergesellschaft von TikTok,
Bytedance, Musical.ly iibernahm und spéter mit TikTok fusionierte. Im
Laufe der Zeit wurde TikTok zum Marktfiihrer aller modernen sozialen
Plattformen. Zum Zeitpunkt des Schreibens ist TikTok die am hochsten
bewertete App im App Store von Apple von allen Plattformen in diesem
Buch. Dies ist vor allem der Technologie hinter der ,,Fiir dich“-Seite zu
verdanken, die so aufgebaut ist, dass sie Inhalte anzeigt, die auf den
Themen basieren, die Sie interessieren, und nicht auf den Personen,
denen Sie folgen — was die Grundlage fiir die modernen Werbestrategien
ist, iiber die ich in diesem Buch spreche. Um im Kampf um die
Aufmerksamkeit der Verbraucher zu konkurrieren, versuchen nun alle
Plattformen, die ,,Fiir dich“-Seite von TikTok zu kopieren, um die Nutzer
langer auf ihren Plattformen zu halten (indem sie Inhalte anzeigen, die
sie tatsdchlich konsumieren wollen).

Durch seinen bahnbrechenden Algorithmus hat TikTok auch ein
relativ neues Phdnomen hervorgebracht: interessenbasierte Communitys.
In der Vergangenheit haben sich Communitys oft um Personlichkeiten
und Marken versammelt, und das tun sie immer noch. Aufgrund der Art
und Weise, wie Inhalte auf TikTok verbreitet werden, gibt es jetzt jedoch
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grofle Gruppen von Menschen, die Fans von Genres wie “#booktok”,
“#corporatetok™, “#sportstok”, “#winetok” und anderen sind. Zwei
verschiedene Personen konnen aufgrund ihrer Interessen vollig
unterschiedliche ,,Fiir dich*“-Seiten haben — so entstehen Insiderwitze und
Community-spezifischer Slang, den es nur bei bestimmten Inhaltsgenres
gibt. Es gibt sowohl allgemeine Trends, die sich iiber TikTok als Ganzes
verbreiten, als auch interessenspezifische Trends, die nur Menschen
kennen, die sich flir eine bestimmte Kategorie interessieren. Wenn Sie
relevante Inhalte veroffentlichen, werden Sie auf den richtigen ,,Fiir
dich*“-Seiten landen.

Fir Fortune-500-Marken stellt dies eine riesige Chance fiir
Community-Engagement dar. Einige Marken haben vielleicht sogar
TikTok-Hashtags um ihren Namen herum etabliert, unter denen Inhalte
aus der Community hochgeladen werden, mit denen sie sich beschéftigen
konnen. Zum Zeitpunkt des Schreibens hat der Hashtag #costco
beispielsweise 12,1 Milliarden und #costcotiktok 2,3 Milliarden Aufrufe,
auf ihrem TikTok-Account wurde jedoch nichts gepostet.
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Costco Wholesale L\ 2>

Cosrco
@costco @
1 80.2K 0
Following Followers Likes

Follow Message b

Welcome to the official Costco TikTok
account!

(@) Instagram (+) Add Yours

i &

No videos yet

Videos posted by costco will appear here

Das ist eine verpasste Gelegenheit fiir den Aufbau einer Community und
das geschieht in groBem Umfang bei vielen groen Marken.

Wenn Nutzer auf TikTok sind, haben sie oft eine unbeschwerte
Einstellung, die sie in die Stimmung fiir lockere, lustige Inhalte versetzt.
Das bedeutet nicht, dass Sie tanzen oder lustig sein miissen;
Unbeschwertheit kann viele verschiedene Formen annehmen. Vielleicht
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bedeutet es, dass Sie den Titel Thres Videos in der App selbst eingeben,
damit die Schriftart lockerer und weniger ,,produziert” wirkt. Wenn Sie
eine Interviewserie machen, konnten Sie vielleicht die Szene fiir eines
Threr Interviews dndern und es drauBBen auf einer Parkbank statt in [hrem
normalen Studio filmen, um dem Ganzen einen zwangloseren Charakter
zu verlethen, auch wenn Sie tiber ernstere Themen sprechen. Sie konnten
versuchen, mehr Emojis in Threm Text zu verwenden. Sie konnten
versuchen, einen zwangloseren Tonfall und eine ansprechende Sprache
zu verwenden, wenn Sie etwas sagen. Sie konnten trendige Vorlagen von
CapCut verwenden. Es gibt viele verschiedene Moglichkeiten —
experimentieren Sie selbst und sehen Sie, was funktioniert.

Hier sind einige weitere Faktoren, die Sie bei der Erstellung von
TikTok-Inhalten beriicksichtigen sollten:

Achten Sie besonders auf die ersten drei Sekunden lhres
Videos.

Das ist fiir jede Plattform wichtig, aber fiir TikTok ist es noch wichtiger —
in den ersten drei Sekunden entscheidet ein Nutzer, ob Thr Inhalt fiir ihn
relevant ist oder nicht. Zum Zeitpunkt des Schreibens ist dies einer der
wichtigsten Faktoren dafiir, wie weit Ihr Video auf der ,,Fiir dich“-Seite
verbreitet wird und an wen es verteilt wird.

Hier miissen Sie Thre Kohortengruppen direkt ansprechen, Titel
hinzufiigen, die die Leute dazu bringen, sich Thr Video anzuschauen, Thre
starken Standpunkte darlegen oder kreative Kamerabewegungen
hinzufiigen, die Neugierde wecken. In den ersten drei Sekunden miissen
Sie dem Publikum zeigen, dass Ihr Video etwas ist, das es sich ansehen
mochte. Eine Strategie, die Sie in Erwdgung ziehen sollten, ist, den
Anfang des Videos etwas allgemeiner zu gestalten, wahrend der Rest des
Videos auf das Thema beschrankt bleibt, iiber das Sie sprechen mdchten.
Auf diese Weise erreichen Sie vielleicht ein unerwartetes Publikum und
schaffen Relevanz bei einer groBeren Anzahl von Menschen, ohne die
,» Lefe* IThrer Inhalte zu beeintrachtigen.

Das Gleiche gilt fiir andere Inhaltsformate, die zum Zeitpunkt des
Schreibens auf TikTok vielversprechend sind — wie Karussells, Fotos,
Livestreaming und Storys. Machen Sie neugierig und zeigen Sie, dass
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Ihre Inhalte fiir die Menschen, die Sie erreichen wollen, relevant sind,
und zwar so schnell wie moglich.

Nutzen Sie die TikTok-Suche, um Community-spezifische
Trends und kreative Formate zu finden.

Wie ich bereits mehrfach in diesem Buch erwidhnt habe, kann die
TikTok-Suche der ideale Ort sein, um Konsumentenforschung zu
betreiben und beliebte kreative Stile fiir Ihre Inhalte zu finden. Wenn Sie
ein Unternechmen haben, das Biiroartikel verkauft, konnen Sie in der
TikTok-Suche einfach ,,Biiroartikel eingeben und Nachforschungen
anstellen. Finden Sie heraus, fiir welche Inhalte sich diese Gruppe
interessiert, welche Anliegen sie hat und worauf sie Wert legt.

Suchfunktionen gibt es auf jeder Plattform, aber zum Zeitpunkt des
Schreibens haben TikTok wund YouTube die fortschrittlichsten
Suchfunktionen von allen Plattformen in diesem Buch. Sie kénnen sie
nutzen, um allgemeine Trends und die Art der Sprache zu finden, die
Menschen innerhalb Threr Kategorie verwenden. Diese Recherchen
konnen sich darauf auswirken, wie Sie Inhalte auf allen Plattformen
erstellen.

Interagieren Sie mit der Community durch Kommentare und
Videoantworten.

Kommentare sind eine Form von Inhalt, insbesondere auf TikTok.

Wenn Sie nach Begriffen suchen, die mit Threr Kategorie
zusammenhédngen, eine Reihe von Videos ansehen, einige Beitrige liken
und einigen Konten folgen, werden Sie mehr solcher Beitrage auf Threr
,Fur dich“-Seite sehen. Das gibt Thnen die Mdglichkeit, durchdachte
Kommentare zu Beitragen zu hinterlassen, wihrend diese noch verbreitet
werden (was dann zu mehr Aufmerksamkeit fiir Thren Kommentar und
stellvertretend fiir Ihren eigenen Account fithren wiirde).

Durch Videoantworten konnen Sie eine tiefere Beziehung zu den
Personen aufbauen, die Ihre eigenen Beitrdge kommentieren, und den
Zuschauern zeigen, dass Sie zuhOren, was einen Anreiz fiir noch mehr
Kommentare bieten kann.
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Unabhingig davon, was Thr Unternehmen ist, miissen Sie sich die
Zeit nehmen, um gute TikTok-Inhalte zu erstellen. Das wird Ihnen
helfen, auch fiir andere Plattformen bessere Inhalte zu erstellen.

Instagram

Wie TikTok ist auch Instagram eine weitere Plattform, die mit einem
integrierten Nutzen begann. So wie Musical.ly und TikTok die Menschen
zu besseren Videobearbeitern gemacht haben, hat Instagram die
Menschen iiber Nacht zu Fotografen gemacht.

In den Anfdngen der App war das Teilen von Fotos eine beliebte
Funktion unter den sozialen Plattformen. Apps wie Path und Tumblr, die
auf dieser Funktion aufbauten, waren damals ebenfalls angesagt, ebenso
wie Facebook, das zu dieser Zeit einen groflen Prozentsatz der
Nutzerinteraktionen im Zusammenhang mit dem Teilen von Fotos hatte.
Das war einer der Griinde, warum ich 2011 offiziell bekannt gab, dass
Facebook Instagram kaufen wiirde.

Im April des darauffolgenden Jahres kaufte Facebook schlieBlich
Instagram fiir eine Milliarde Dollar. Ich hielt das fiir einen
Schnippchenpreis, wie ich in der CNN-Show von Piers Morgan am
nichsten Tag nach der Ubernahme erwihnte, aber die meisten Zuschauer
waren anderer Meinung. Fiir mich war das eine klare Sache: Facebook
setzte nur einen  winzigen  Bruchteil seiner  damaligen
Marktkapitalisierung ein, um einen schnell wachsenden Konkurrenten zu
tibernehmen und ihn in die eigene Herde zu holen — das Ergebnis ist
bekannt. Die Leute kamen schliellich zur Einsicht, vor allem nachdem
Facebook 2013 drei Milliarden Dollar fiir Snapchat geboten und 2014
WhatsApp fiir 19 Milliarden Dollar iibernommen hatte.

Im Laufe der Zeit fligte Instagram immer mehr Funktionen hinzu, die
iiber das Teilen von Fotos hinausgingen. Im Jahr 2013 kam die
Moglichkeit hinzu, Videos zu teilen. Nach dem Erfolg von Snapchat-
Storys (und dem gescheiterten Versuch von Facebook, Snapchat zu
kaufen) wurde 2016 die Funktion Storys hinzugefiigt. Auerdem wurden
Livestreaming und spiter IGTV als Videofunktion hinzugefiigt, um
dhnlich wie bei YouTube eine Dynamik fiir lange Videos aufzubauen
(spater wurde es in Instagram Video umbenannt). Heute verfiigt
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Instagram {iiber eine breite Palette an Kreativeinheiten — darunter
Instagram-Reels, Langform-Videos, Karussells, Bilder, Storys, Guides
und vieles mehr.

Stellen Sie sich vor, Sie wiren ein 20- bis 40-Jdhriger, der im Jahr
1995 lebt; an einem durchschnittlichen Tag wiirden Sie Zeitungen lesen,
Radio horen, fernsehen und Zeitschriften lesen — ich sehe Instagram als
all diese Medien in einem. Es ist wie ein ,,One-Stop-Shop*, in dem die
Menschen alle Arten von Inhalten finden kénnen — sie kénnen durch
Bilder bléittern (wie in einem Printmagazin), sie konnen sich lange
Videos ansehen (wie eine komplette Fernsehsendung) oder sie konnen
durch kurze Inhalte einen Mehrwert erhalten (dhnlich wie beim Lesen
eines Magazins oder Zeitungsartikels). Instagram ist eine Art
,Auffangbecken® fiir eine Vielzahl von Konsumverhaltensmustern und
Inhaltsformaten — es ist so etwas wie das Informations- und
Unterhaltungsportal fiir die Welt. (Facebook bietet dhnliche
Moglichkeiten fiir eine etwas dltere Zielgruppe.)

Instagram hat einen eigenen Vorstof3 unternommen, um TikTok mit
der Interessengraphen-Technologie Konkurrenz zu machen — iiber die
Explore Page, den Reels Tab und vorgeschlagene Beitrage im Home-
Feed werden mehr Inhalte angezeigt, die auf den Interessen der Nutzer
basieren. Angesichts der Reife von Instagram als Plattform und der
Anderungen im Algorithmus haben viele Creators und Unternehmen
einen stetigen Riickgang ihrer organischen Reichweite auf der Plattform
erlebt. Das ist ein natiirlicher Teil des Prozesses. Das bedeutet nicht, dass
Instagram nicht funktioniert; es bedeutet nur, dass Sie besser darin
werden miissen.

Im Folgenden zeige ich Thnen, was Sie beachten miissen, um in der
aktuellen Umgebung von Instagram erfolgreich zu sein:

Mischen Sie lhre kreativen Stile.

Instagram hat die Marke von zwei Milliarden monatlich aktiven Nutzern
liberschritten — zum Zeitpunkt des Schreibens sind das mehr als die
offentlich zugéanglichen Zahlen fiir TikTok, Snapchat, X (Twitter) und
LinkedIn. Wenn man sich auf einer ausgereiften, etablierten Plattform
wie Instagram bewegt, gibt es natiirlich ein groBeres Angebot an Inhalten
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und Anzeigen in den Feeds der Nutzer. Wenn es ein grofleres Angebot an
Inhalten gibt, miissen Sie bei allem, was Sie machen, viel strategischer
vorgehen, damit es auffillt (vor allem, wenn die Nachfrage nach Inhalten
gleich bleibt oder zurlickgeht, weil Instagram-Nutzer zu TikTok und
anderen Plattformen wechseln).

Wenn Thre Inhalte seltener aufgerufen werden, als Sie es gewohnt
sind, ist das ein Zeichen dafiir, dass Sie etwas dndern miissen. Andern
Sie Thre kreativen Stile, Formate oder sogar die Themen, iiber die Sie
sprechen. Anstatt nur Instagram-Reels zu machen, sollten Sie mehr
Bilder verwenden. Wenn Sie bisher Bilder und Videos aufgenommen
haben, setzen Sie auf mehr Karussells. Probieren Sie auch verschiedene
Plattformstrategien aus. Wenn Sie beispielsweise Reels posten, sollten
Sie diese nur auf dem Reels Tab teilen (ohne sie im Feed zu teilen).
Versuchen Sie, zu unterschiedlichen Zeiten zu posten.

Eine Strategie, mit der mein Team und ich derzeit experimentieren,
1st das Teilen von Videos innerhalb der zweiten Kachel eines Karussells,
wobei die erste Kachel ein Meme oder ein anderes Bild ist. Bislang
haben wir festgestellt, dass die Karussellversion im Allgemeinen mehr
Konten erreicht, als wenn wir das Video allein als Reel teilen. Wir haben
auch Grafiken ausprobiert, die mit ,,Die Person, die dir das geschickt hat,
mochte, dass du weillt ...* beginnen und mit einer bestimmten Nachricht
enden, weil wir festgestellt haben, dass mehr ,,Shares* fiir einen Beitrag
zu einem dramatischen Anstieg der Gesamtreichweite fithren. Wenn Sie
mir gesagt hatten, dass diese Beitrdge die sind, die regelmifig eine
Million Nutzer auf meiner Seite erreichen, hitte ich Ihnen nicht geglaubt.
Das spricht dafiir, wie wichtig es ist, verschiedene Dinge auszuprobieren
— man kann nicht immer vorhersagen, welche Formate funktionieren
werden.

Nutzen Sie das Angebot an Kreativeinheiten.

Instagram verfligt liber eine breite Palette von Kreativeinheiten, mit
denen Sie verschiedene Zielgruppen erreichen konnen. Zum Zeitpunkt
des Schreibens konnen Sie Thre bestehenden Follower vor allem mit
Karussells, Storys und Bildern erreichen und ansprechen. Mit Instagram-
Reels konnen Sie derzeit mehr Nicht-Follower erreichen und mit Threm
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Broadcast-Kanal konnen Sie Menschen direkt im Rahmen ihrer
Mitteilungen erreichen. Sie konnten auch Livestreams mit Gésten
machen, um deren Publikum zu erreichen.

Die Verwendung aller Kreativeinheiten ist ein guter Ratschlag fiir
jede Plattform, auf der Sie titig sind, aber auf Instagram wird dies
wahrscheinlich zu noch mehr Vorteilen fithren, da Sie mit den
verschiedenen Kreativeinheiten unterschiedliche Verbrauchergruppen
erreichen konnen. Wenn Sie nur Reels posten und sonst nichts, verpassen
Sie es vielleicht, mehr Ihrer Follower anzusprechen. Wenn Sie nur Bilder
und Karussells posten, verpassen Sie wahrscheinlich die potenzielle
Nicht-Follower-Reichweite. Wenn Sie keine Storys verwenden,
verpassen Sie es, eine groflere Menge an Inhalten zu teilen, die Thren
Followern ein besseres Gefiihl dafiir geben konnten, wer Sie sind (zum
Beispiel Reshares von X (Twitter) oder andere eher zufillige Inhalte).

Achten Sie besonders auf die Hygiene |hres Instagram-
Profils.

Da Instagram das ,,Auffangbecken® fiir den Konsum von Inhalten ist,
konnen Sie Ihr Instagram-Profil als moderne ,,Homepage* fiir Ihre
Internetpriasenz betrachten. Stellen Sie sicher, dass Thr Instagram-Profil
richtig eingerichtet ist; verlinken Sie Ihre Website, geben Sie eine
vollstandige Biografie an, die beschreibt, was Sie tun, und nutzen Sie die
,Highlights“-Funktion, um verschiedene Aspekte von Thnen oder Threm
Unternehmen zu présentieren. Richten Sie einen Broadcast-Kanal ein,
dem man beitreten kann und in welchem Sie wertvolle, seltene Updates
vornehmen. Wenn Sie eine Telefonnummer haben, an die die Leute eine
Nachricht schicken sollen, konnen Sie auch diese in Threm Profil
angeben.

Die Konten, denen Sie folgen, konnen den Leuten auch einen
Hinweis darauf geben, was Sie alles tun. Wenn Sie zum Beispiel ein
Restaurant in mehreren Stadten haben und fiir jede Stadt einen Account
haben, sollten Sie sicherstellen, dass jeder Account den anderen folgt, um
mehr Aufmerksamkeit zu erregen.

Das Fazit: Wenn Sie auf Instagram gewinnen wollen, miissen Sie sich
wirklich steigern. Es ist ein Unterschied, ob man in der sechsten Klasse
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gut im Basketball ist oder auf dem College oder in der Profiliga. In der
Welt von 2024 ist Instagram jetzt die Profiliga.

X (Twitter)

X (das ich in diesem Abschnitt als Twitter bezeichne) hat einen
besonderen Platz in meinem Herzen, weil es sich auf meine friihe
Karriere ausgewirkt hat, und es konnte das gleiche Potenzial auch fiir Sie
haben. Mit Twitter habe ich von 2007 bis 2011 meine Marke aufgebaut,
als ich in der Wine Library arbeitete und niemand wusste, wer ich war.
Ich habe jeden Tag stundenlang auf Tweets zu Themen geantwortet, zu
denen ich eine Meinung hatte.

Damals war Twitter die einzige Plattform, auf der man auf einen
Beitrag eines Fremden antworten konnte, ohne als unheimlich zu gelten.
Natiirlich haben jetzt alle Plattformen dieses Privileg, da sich die Inhalte
mehr um Thre Interessen als um Ihre Freunde drehen.

Twitter 1st jedoch nach wie vor das Flurfunk-Medium unserer
Gesellschaft. Es ist der Ort, an dem die Menschen genau wie bei einer
Cocktailparty Meinungen und kontroverse Ansichten iliber die heutige
Welt austauschen. Fiir Marken, Unternehmen und Creators bedeutet das,
dass sie sich an relevanten Gespriachen beteiligen und die Plattform
nutzen sollten, um zu héren, was die Verbraucher bewegt.

Von allen Plattformen in diesem Buch ist Twitter diejenige, die sich
am wenigsten verdndert hat, seit ich ,,Jab, Jab, Jab, Right Hook* schrieb.
Meta ist im Vergleich zu den Anfangstagen von Facebook ein ganz
anderes Unternehmen. Auch Amazon hat sich seit seiner Griindung in ein
vollig anderes Unternehmen verwandelt. Dasselbe gilt fiir Netflix, das
1997 als DVD-Verleih per Post begann. Bis zum letzten Jahr (2022) war
Twitter der Plattform, bei der ich mich 2007 angemeldet habe, noch sehr
dhnlich. Abgesehen von einigen Anderungen, wie zum Beispiel der
Einfilhrung von Spaces und X Premium (ehemals Twitter Blue), ist das
Produkt weitgehend gleich geblieben.

Als Elon Musk Twitter iibernahm und spéater in X umbenannte, wurde
ich von allen gefragt, was ich davon halten wiirde. Ich weil3, dass es viele
Diskussionen iiber Themen wie Meinungsfreiheit und die Person Elon
gibt. Als Geschiftsmann und Vermarkter, der seine Aufmerksamkeit auf
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Day-Trading konzentriert, werde ich mich stattdessen den Themen
widmen, von denen ich glaube, dass ich lhnen mit diesen einen
Mehrwert bieten kann. Was mich an der Ubernahme begeistert, ist die
Frage, wie innovativ Twitter in Zukunft sein wird und was es alles tun
kann, da es im Grunde die Schaltstelle des Internets besitzt.

Ich habe zum Beispiel immer daran geglaubt, dass Twitter einen
Streamingdienst einfiihren konnte, dhnlich wie Hulu oder Netflix. Wenn
wir aktuelle Sendungen auf Netflix sehen, gehen viele von uns zu
Twitter, um thre Meinung mitzuteilen; warum nicht einen OTT-Dienst
direkt in die Plattform integrieren?

Es gab auch einige Spekulationen, dass Elon Musk Vine wieder
aufleben lassen wird. Obwohl ich keine Ahnung habe, ob das passieren
wird oder nicht, denke ich, dass das sehr viel Sinn machen wiirde. Vine
war die Plattform, die den Konsum von Kurzvideos, wie wir thn heute
kennen, populdr gemacht hat, als sie im Januar 2013 startete. In vielerlei
Hinsicht war Vine der wahre Begriinder der heutigen Strategie jeder
Plattform. Die Integration von Vine in Twitter oder die Wiedereinfiihrung
von Vine als eigenstdndige App konnte ein gangbarer Weg sein.

Im Folgenden finden Sie einige Punkte, die Sie bei der Integration
dieser Plattform in Ihre Strategie beachten sollten:

Nutzen Sie Twitter zum Zuhoren.

Die erweiterte Suche von Twitter ist nach wie vor ein unglaublich
effektives Instrument. Marken konnen einfach ihren Markennamen
eingeben, herausfinden, was die Leute iiber sie sagen, und sich in
Unterhaltungen einschalten. Sie konnen nach Begriffen suchen, die sich
auf Produkte oder Themen in Threr Kategorie beziechen, um Ihre
Inhaltsstrategie plattformiibergreifend zu gestalten.

Genau auf diese Weise sammelte ich Daten dariiber, welche Weine
den Leuten gefielen und was die Verbraucher dariiber sagten. Ich suchte
nach Themen auf summize.com, das spater von Twitter iibernommen und
als Basistechnologie fiir die Twitter-Suche verwendet wurde. Ich gab
einfach ,,Chardonnay* ein und las mir durch, was die Leute sagten. Wenn
jemand etwas sagte wie ,,Ich fahre dieses Wochenende ins Wine Country,
um Chardonnay zu trinken®, reagierte ich mit einem Kommentar wie
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,»Welche Art von Chardonnay magst du?* Nachdem ich die Marke
erfahren hatte, schlug ich zuriick und sagte: ,,Diese Marke ist liberteuert.*
Von da an ging das Gespriach immer wieder hin und her. Es war eine
Gelegenheit, eine personliche Beziehung aufzubauen. Ich habe das
einfach stundenlang jeden Tag gemacht, um eine Marke aufzubauen.

Es fiihrte auch zu Erkenntnissen iiber die Verbraucher. Was dachten
die Leute tber Merlot? Ich war nur eine Suche davon entfernt, das
herauszufinden. Als ich herausfand, dass die Leute zu dieser Zeit keinen
Merlot mochten und stattdessen Pinot Noir bevorzugten (beeinflusst
durch den Film ,,Sideways*), habe ich diese Erkenntnisse in meine
Inhalte einflieBen lassen. Das konnte einen Begriff bestimmt haben, den
ich in einem YouTube-Video verwendet habe, oder ein Thema, das ich
behandeln wollte.

Das tue ich auch heute noch. Da auf Twitter so viele Gespriache zu so
vielen verschiedenen Themen stattfinden, konnen Sie die Suchfunktion
nutzen, um einen Eindruck davon zu bekommen, was ,,die Welt*“ denkt
und fiihlt. Das kann Thnen helfen, mehr iiber die Kohorten zu erfahren,
die Sie errcichen wollen, oder iiber einen kulturellen Trend, den Sie in
Ihre Inhalte einbeziehen mdchten.

Zuhoren kann auch einzigartige Moglichkeiten fiir den
Kundenservice erdffnen und fiir Uberraschung und Freude sorgen.

Da die Menschen auf Twitter ihre festen Uberzeugungen kundtun, ist
es auch wahrscheinlicher, dass sie ithre Erfahrungen mit verschiedenen
Produkten und Dienstleistungen teilen. Negativitit hat leider eine
stirkere Wirkung als eine positive Einstellung, daher neigen die
Menschen eher dazu, negative Erfahrungen zu teilen. Gleichzeitig sind
sie aber auch nur einen Beitrag davon entfernt, der Welt tolle
Erfahrungen mitzuteilen.

Sehen Sie sich zum Beispiel diesen Beitrag eines Chewy-Kunden an:
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Anna Brose, MSc

i@alcesanna
| contacted @Chewy last week to see if | could return an unopened bag
of my dog's food after he died. They 1) gave me a full refund, 2) told me to

donate the food to the shelter, and 3) had flowers delivered today with
the gift note signed by the person | talked to?? £ a8

12:35 AM - Jun 15, 2022 9

40.6K Reposts 7,728 Quotes  695.4K Likes 5,798 Bookmarks

Die Suche nach dem Namen Ihrer Marke und das Uberraschen mit
Werbegeschenken, das Beantworten von Fragen oder das besonders
freundliche Auftreten, wenn jemand tber eine frustrierende Erfahrung
berichtet, kann zu positiver Mund-zu-Mund-Propaganda auf dieser
Plattform fiihren.

Posten Sie in grollem Umfang.

Ich ermutige immer dazu, auf allen Plattformen mehrmals am Tag zu
posten, aber Twitter ist ein Ort, an dem Sie die Erlaubnis haben,
besonders viele Beitrage zu verdffentlichen. Sogar 10- bis 20-mal (oder
ofter) pro Tag sind ,,0okay*, wenn Sie dazu in der Lage sind.

Mit einer grofBeren Anzahl an Tweets konnen Sie verschiedene Zitate
und Nachrichtenstile ausprobieren, um zu sehen, was mehr Likes,
Reposts und Antworten bringt und welcher Gesamteindruck entsteht. Fiir
diejenigen unter Thnen, die gut schreiben konnen, konnte das Posten von
Threads oder das Schreiben langer Beitrdge mit X Premium ein Format
sein, das Thren Stirken entspricht. Sie konnen Ihre Facebook-
Statusaktualisierungen, LinkedIn-Textbeitrdage oder  YouTube-
Community-Tab-Textbeitrdige immer wieder in Beitrdge auf Twitter
umwandeln.

Unter dem Strich hat sich nicht viel gedndert, aber man sollte diese
Plattform nicht unterschiatzen. Wenn Sie es richtig anstellen, haben Sie
die Moglichkeit, dem Markt zuzuhoren und neue Zuschauer fiir Thre
Inhalte zu gewinnen.
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Linkedin

LinkedIn wurde 2003 als professionelle Networking-Plattform ins Leben
gerufen, die anfangs hauptsidchlich fiir die Stellensuche und die
Personalbeschaffung genutzt wurde. Was als Tool fiir Arbeitssuchende
und Personalvermittler begann, hat sich zu einer der wichtigsten
Plattformen fiir Marketer entwickelt.

Heutzutage gehen sehr viele Menschen auf LinkedIn, um sich iiber
Artikel, Nachrichten und andere Inhalte zu informieren. Die Plattform
erinnert mich nach wie vor an Facebook im Jahr 2012, als Unternehmen
und Marken eine hohe organische Reichweite durch Facebook-Fanseiten
erzielten. Obwohl der Interessengraphen-Algorithmus auf LinkedIn (zum
Zeitpunkt des Schreibens) im Vergleich zu TikTok nicht so optimiert ist,
bleibt die organische Reichweite hoch.

LinkedIn ist eine Goldgrube fiir Entrepreneure, Creators,
Fiithrungskréfte und vor allem fiir B2B-Unternehmen und professionelle
Dienstleistungsanbieter. Wenn Menschen auf der Plattform sind, sind sie
dort geschiftlich und karriereorientiert; es ist wie die ,,Bibliothek* oder
der ,,Besprechungsraum® der sozialen Netzwerke. Wenn Sie an leitende
Angestellte von Unternehmen verkaufen oder ein Nischenprodukt
anbieten, das Sie auf TikTok und X (Twitter) nur schwer vermitteln
konnen, dann ist LinkedIn vielleicht der richtige Ort fiir Sie.

Aber es ist auch eine Geheimwaffe fiir mittlere Unternehmen, die
Produkte an normale, alltidgliche Verbraucher verkaufen, wie zum
Beispiel Fitnessgerate, Wein, Kleidung oder was auch immer. Content
Creators halten LinkedIn oft fiir ein unheimliches, seltsames, veraltetes
Netzwerk und meiden es deshalb. Das ist in Ordnung, wenn Sie Chancen
ungenutzt lassen wollen.

Wenn Sie ein echter Praktiker des Day-Tradings mit Aufmerksamkeit
sind, wissen Sie, dass Sie dort sein miissen, wo die Augen und Ohren der
Menschen sind, und die Aufmerksamkeit ist definitiv auf LinkedIn
gerichtet. Unabhidngig davon, ob Sie an Verbraucher oder Unternechmen
verkaufen, verkaufen Sie an Menschen, und diese Menschen sind auf
dieser Plattform. Erstellen Sie Inhalte, die fiir die LinkedIn-Psychologie
relevant sind, posten Sie regelmiflig und beobachten Sie, was passiert.

Beachten Sie einfach die folgenden Punkte:
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Erkennen Sie den Unterschied zwischen
Unternehmensseiten und Profilen.

LinkedIn-Nutzer haben personliche Profile, wahrend Unternehmen ihre
eigenen Seiten auf LinkedIn haben. Beide konnen Inhalte erstellen, aber
zum Zeitpunkt des Schreibens werden eher Inhalte von personlichen
Profilen organisch auf der Plattform verbreitet als Inhalte von
Unternehmensseiten.

Es wire klug, auf beidem prasent zu sein. Wenn Sie ein Finanzberater
mit einer eigenen Firma sind, sollten Sie Inhalte sowohl auf Threm
personlichen Profil als auch auf der Unternehmensseite lhrer Firma
veroffentlichen. Der Aufbau personlicher Marken rund um die Menschen
in Threm Unternehmen ist eine Strategie, die mir sehr am Herzen liegt —
sie wiirde zu viel mehr Lead-Generierung fiir Unternehmen fiihren, als
den Leuten bewusst ist.

Behandeln Sie LinkedlIn als Inhaltsplattform, nicht nur als
Verkaufsmaschine.

LinkedIn ist insofern einzigartig, als es Nutzern erlaubt, sowohl
,Verbindungen* als auch ,,Follower“ zu haben. Verbindungen werden
eins zu eins hergestellt; mit Personen, die Sie kontaktieren (oder von
denen Sie kontaktiert werden). Follower sind Personen, die Ihre Inhalte
sehen konnen, ohne sich mit Ihnen zu verbinden.

Viele LinkedIn-Interaktionen laufen heute in etwa so ab:

Sie erhalten eine Verbindungsanfrage von jemandem, nehmen sie an,
und bum: Sie erhalten sofort eine Nachricht mit einem Verkaufsangebot
fiir ein ,,Beratungsgesprach®.

Anstatt sofort liber private Nachrichten an Personen zu verkaufen
und LinkedIn als eine Erweiterung von Vertreter-E-Mails oder
Kaltakquise zu nutzen, sollten Sie die Plattform als einen Ort zur
Verbreitung von Inhalten nutzen und private Nachrichten zum Aufbau
von Beziehungen verwenden. Versuchen Sie nicht, sofort zu verkaufen.

Verbinden Sie sich mit den Menschen, die Sie erreichen mochten,
und erstellen Sie dann relevante Inhalte, die sie konsumieren mochten.
Wenn Sie Inhalte auf LinkedIn verbreiten, ist es wahrscheinlicher, dass
Ihre Kontakte und Follower Ihre Beitrage sehen. Binden Sie sie durch
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Ihre Inhalte ein, schaffen Sie Relevanz und schalten Sie dann
leistungsstarke Inhalte als Anzeige auf Ihrer Unternehmensseite
(optimiert fiir Lead-Generierung oder Vertriebszwecke).

Ein weiterer Vorteil: Wenn LinkedIn-Nutzer auf Ihre Beitrige
reagieren, erscheint Thr Beitrag auch in den Feeds ihrer Verbindungen
und Follower. Wenn Sie an Personen mit dem Titel Technischer Leiter
verkaufen, konnen Sie sich einfach direkt mit ihnen verbinden und
Inhalte erstellen, mit denen sie sich auseinandersetzen méchten, wodurch
dann Ihr Beitrag an deren Netzwerk weiterverbreitet wird (zu dem
wahrscheinlich auch dhnliche Fithrungskrifte gehoren, die Sie erreichen
mochten).

Wenn Sie Inhalte fiir LinkedIn erstellen, sollten Sie Geschichten iiber
Ihr Privatleben, Thre Leidenschaften, Hobbys und andere Aspekte Ihrer
Person einstreuen, die Sie vielleicht nicht fiir ,,professionell halten.
Helfen Sie den Leuten, Sie sowohl als Mensch als auch Thr Fachwissen
in Bezug auf Thr Angebot kennenzulernen, und sie werden eher bereit
sein, mit Thnen Geschéfte zu machen.

Achten Sie besonders auf lhre Texte.

Wenn Nutzer geschiftlich und beruflich auf LinkedIn unterwegs sind,
sind sie eher in der Stimmung, Informationen zu lesen, so wie sie auch
E-Mails oder Dokumente bei der Arbeit lesen. Das macht Thre Texte auf
LinkedIn noch wichtiger. Unabhingig davon, ob Sie ein Bild, ein Video,
ein PDF oder ein anderes Inhaltsformat teilen: Versuchen Sie, einen
langen, ausfiihrlichen Text hinzuzufiigen, der den Kontext liefert.

LinkedIn bietet auch native Artikel und Newsletter als
Kreativeinheiten an, die Sie unbedingt nutzen sollten.

Nutzen Sie die Targeting-Moglichkeiten von LinkedIns
Anzeigenprodukt.

LinkedIn-Anzeigen sind tendenziell teurer als Anzeigen auf anderen
Plattformen in diesem Buch. Aufgrund der eng gefassten Targeting-
Moglichkeiten und der Psychologie der Nutzer, wenn sie auf der
Plattform sind, hat LinkedIn jedoch das Potenzial, mehr Leads und
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Konversionen zu generieren als andere Plattformen, insbesondere wenn
Sie in einer spezialisierten Branche titig sind.

Sie konnen Personen nach ihrem Beruf, ihrem Dienstalter und sogar
nach dem Unternehmen, fiir das sie arbeiten, als Ziel auswéhlen (neben
anderen Optionen). Stellen Sie sich vor, wie nuanciert IThre Inhalte sein
konnen, wenn Sie iiber die LinkedIn-Suche die Namen der Personen
kennen, die Sie in bestimmten Organisationen ansprechen wollen. Das ist
ein Geschenk fiir Marketer.

Was ist das Fazit in Bezug auf LinkedIn? Fiir Influencer und Creators
gilt: Hort auf zu denken, dass ihr zu cool dafiir seid. Fiir Unternehmen
und Marken gilt: Betrachten Sie es als Inhaltsplattform und bauen Sie die
Menschen in Threm Unternehmen so gut es geht auf. LinkedIn ist eine
Goldmine fiir diejenigen, die es zu nutzen wissen.

Facebook

Facebook ist vielleicht eine der am meisten unterschitzten und am
wenigsten genutzten Plattformen in diesem Buch.

Facebook ist die Plattform, mit der jeder von uns vertraut ist; sie hat
in den frithen Tagen der sozialen Medien als erste soziale Plattform, die
von den meisten Marketern als ,legitim* angesehen wurde, einen
monumentalen Kulturwandel bewirkt. Bei rund drei Milliarden
monatlich aktiven Nutzern zum Zeitpunkt des Schreibens (was sie zur
grofiten Plattform in diesem Buch macht) hore ich selten Kommentare
von Leuten, dass ithre ,,Kunden nicht auf Facebook sind““ — so wie ich es
vor einem Jahrzehnt sagte. Ich scherze nicht, es ist die grofite Plattform
in diesem Buch.

Allerdings unterschitzen die meisten zeitgenossischen Content
Creators — insbesondere diejenigen, die auf TikTok und Instagram
erfolgreich sind — die Macht von Facebook dramatisch. In thren Augen
ist es die ,,Social-Media-App ihrer Mutter*. Das ist dasselbe, als wenn
Geschiftsleute sagen: ,, TikTok ist nur fiir Kinder.* Das lduft am Kern der
Sache vorbei und fiihrt zu einer Menge ungenutzter Moglichkeiten.

Viele Menschen, die iiber 30 Jahre alt sind, benutzen heute dank der
sozialen Plattformen immer noch denselben Slang wie Teenager oder
Menschen Anfang 20. Ich nenne das die ,,Verjiingung der Gesellschaft®.
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Wenn man sich das Verhalten eines 40-jdhrigen Mannes oder einer 40-
jéhrigen Frau heute anschaut, dhnelt es dem eines 25-Jihrigen von vor
ein paar Jahrzehnten. Auch wenn Facebook ,die Social-Media-App
deiner Mutter und deines Vaters® ist, sind sie nicht weit davon entfernt,
ein wertvolles Publikum fiir Content Creators und Influencer zu sein, die
sich normalerweise auf TikTok und Instagram konzentrieren wiirden.

Aufgrund des breiten Spektrums an Personen, die auf Facebook aktiv
sind, und der Tatsache, dass die Plattform bereits ausgereift ist, ist sie ein
fruchtbarer Boden fiir eine Vielzahl von Unternechmen, Creators und
Marken, die sie nutzen konnen. B2B-Unternehmen koénnen sich an ein
dlteres Publikum von Fiihrungskriften und Interessengruppen wenden.
Wenn Sie ein lokales Unternehmen sind, miissen Sie dieser Plattform
besondere Aufmerksamkeit schenken — wenn Menschen Facebook
besuchen, sehen sie, was thre Schul- und Studienfreunde gerade tun.
Dies versetzt die Nutzer auch 1in eine ,heimatliche®, ,1lokale“
Geisteshaltung. Sie sind empfanglicher fiir Unternehmen, die sich
,heimatnah® anfiihlen. Ganz zu schweigen davon, dass Facebook es
Thnen ermdglicht, Anzeigen fiir Nutzer in einem bestimmten Umkreis um
einen Standort (zum Beispiel Thr Geschift) zu schalten. Nach dem
Modell in diesem Buch konnen Sie organische Facebook-Beitrige
posten, den Algorithmus seine Arbeit machen lassen und die besten
Beitrage so bearbeiten, dass sie verkaufsorientierter sind, und sie als
Anzeigen in Threm Gebiet schalten.

Ich glaube, dass Facebook als Unternehmen insgesamt durchdachte
Schritte unternimmt, wenn es um die Entwicklung seiner Plattform und
seiner Marke geht. Im Jahr 2021 fiihrte es Meta ein, das all seine Apps
und Produkte unter einem Dach vereint. Meines Erachtens war die
Umbenennung in Meta sowohl ein Angriff als auch eine Verteidigung —
es war ein defensiver Schritt, da Facebook selbst eine cher éaltere
Nutzerbasis hat und schon lange existiert und der Name mit einem alten,
tiberholten Produkt in Verbindung gebracht werden konnte. Ein frisches
Branding war auch hilfreich angesichts des Drucks, der auf Facebook
von politischer Seite ausgeiibt wurde.

Aus offensiver Sicht glaube ich, dass die grofite Starke des
Unternehmens in den letzten Jahren darin lag, dorthin zu gehen, wo die
Aufmerksamkeit der Verbraucher tatsidchlich ist. Sie haben Instagram
gekauft, sie haben WhatsApp gekauft, sie haben versucht, Snapchat zu
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kaufen, und jetzt bauen sie die Grundlage fiir das Metaverse. Meta spielt
das gleiche Spiel wie ich, und ich hoffe, dass Sie es auch spielen werden:
Day-Trading mit Aufmerksamkeit.

Behalten Sie diese Punkte im Hinterkopf, wenn Sie Facebook-Inhalte
erstellen:

Achten Sie darauf, Facebook-Reels in |hre Strategie
einzubauen.

Mehrere Jahre lang erlebte Facebook eine Phase sinkender organischer
Reichweiten — wie bei jeder Plattform nahm mit zunehmender Reife und
wachsendem Angebot an Inhalten die Aufmerksamkeit fiir jeden
einzelnen Inhalt ab. In den Anfingen der Facebook-, Fanseiten® (jetzt
einfach Facebook-Seiten genannt) war die organische Reichweite in den
ersten Jahren bis etwa 2011-2014 hoch.

Wie die meisten Plattformen, die an Reife und Grofle zunehmen,
musste auch Facebook zunédchst Entscheidungen dariiber treffen, welche
Inhalte es den Nutzern anbieten sollte.

Der EdgeRank-Algorithmus von Facebook war die erste grof3e
Verdnderung in diese Richtung. Bis 2009 zeigte der Newsfeed von
Facebook Inhalte chronologisch an. Die Nutzer meldeten sich an und
sahen die Beitrage ihrer Freunde und Seiten in der Rethenfolge, in der sie
gepostet wurden. Der EdgeRank-Algorithmus analysierte Thre
Interaktionen mit verschiedenen Beitrdgen und nutzte diese Daten, um zu
entscheiden, was Thnen zuerst angezeigt werden sollte.

Als sich der Algorithmus im Laufe der Jahre weiterentwickelte und
die Relevanz in den Vordergrund stellte, bekamen die Seiten immer
weniger organische Reichweite, und mit der Zeit horten Medienverleger
und Marken auf, Facebook die Aufmerksamkeit zu schenken, die es als
Plattform verdient.

Seit Facebook jedoch seinen eigenen Interessengraphen-Algorithmus
ahnlich wie TikTok entwickelt und neue Kreativeinheiten einfiihrt, ist die
organische Reichweite auf der Plattform wieder da. Unternehmen,
Marken, Creators und Influencer haben das Potenzial, Millionen von
Menschen zu erreichen, die ihnen nicht folgen. Durchsuchen Sie die
Plattform nach Reels, die mit Ihrem Unternechmen in Verbindung stehen,
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sehen Sie, welche kreativen Formate funktionieren, und beginnen Sie
damit, ein Praktiker zu werden.

Verwenden Sie die Facebook-Analysen, um strategischer
vorzugehen.

Wie Instagram verfiigt auch Facebook iiber eine breite Palette an
Kreativeinheiten. Von Textbeitragen iiber Reels und GIFs bis hin zu
Notizen und Livestreams gibt es verschiedene Moglichkeiten, Menschen
auf der Plattform einzubinden, mit denen Sie experimentieren sollten.

Es bietet auch einige der umfassendsten Analysetools zur
Performance-Messung; zum Zeitpunkt des Schreibens steht es nach
YouTube an zweiter Stelle, wenn wir es mit anderen Plattformen
vergleichen. Hier sind einige der Analysen, die es (zum Zeitpunkt des
Schreibens) nur auf Facebook-Reels gibt:

Publikumsbindung

Performance pro Stunde, in Form von Engagement und angesehenen
Minuten

Erreichte Follower versus erreichte Nicht-Follower

Wie Thr Reel im Vergleich zu den Durchschnittswerten Thres
Accounts abschneidet, aufgeschliisselt nach durchschnittlichen 3-
Sekunden-Aufrufen, durchschnittlichen Betrachtungsminuten und
durchschnittlichen Reaktionen, Kommentaren und Shares.

Facebook ermoglicht auch native A/B-Tests fiir organische Inhalte,
sodass Sie zum Beispiel zwei verschiedene Versionen eines Textbeitrags
mit zwei verschiedenen Sdtzen in der ersten Zeile ausprobieren konnen,
um zu sehen, welche Formulierung am besten abschneidet.

Der Grund, warum ich so viel Wert auf kreative Experimente lege,
ist, dass viele Unternehmen auf Facebook immer noch das gleiche alte
Marketingkonzept von vor zehn Jahren anwenden. Friseurgeschéfte
posten weiterhin ein zufilliges Bild ihres Gebaudes mit ,,Guten Abend*
in der Beschreibung oder posten ein zufilliges Meme ohne jeglichen
Bezug zum Unternehmen. Viele Unternehmen haben noch keine Ubung
darin, die aktuellen Funktionen der Plattform zu nutzen, um relevantere
Inhalte zu erstellen. Letzten Endes bin ich der Meinung, dass iiber 90
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Prozent der Inhalte in den sozialen Medien jeglicher Strategie
entbehren, selbst wenn das Ziel darin besteht, Geschiiftsergebnisse
zu erzielen. Das ist der Hauptgrund, warum ich dachte, es sei an der
Zeit, dieses Buch zu schreiben.

Nutzen Sie Facebook-Gruppen zur Einbindung von
Communitys.

Zum Zeitpunkt des Schreibens ist das Posten in Gruppen auf Facebook
eine Ubersehene Moglichkeit, die Unternehmen beim Aufbau ihrer Marke
helfen kann. Wenn Sie sich in Facebook-Gruppen engagieren (oder sogar
Ihre eigenen Gruppen erstellen) und dabei die Absicht haben, einen
Mehrwert zu bieten, anstatt die Leute zum Kauf zu animieren, werden
Sie liberrascht sein, welche Art von Beziehungen Sie aufbauen konnen.

Es ist nicht anders, als wenn Sie zu einer Handelskammer gehen, um
sich mit Leuten zu vernetzen. Sie wollen nicht der Typ sein, der bei der
Veranstaltung Visitenkarten verteilt, ohne den Leuten zuzuhoéren, mit
denen Sie sprechen. Das gleiche Konzept gilt fiir Facebook-Gruppen.

Das Fazit in Bezug auf Facebook: Die organische Reichweite ist
zuriick und es ist an der Zeit, dieser Plattform wieder Aufmerksamkeit zu
schenken.

YouTube

Ich habe 2006 mit Wine Library TV angefangen (etwa zwei Monate,
nachdem YouTube offiziell der Offentlichkeit vorgestellt wurde).
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EP 1
Episode 1 - Verite

February 21, 2006

Wine Library's Director of Operations Gary Vaynerchuk launches WINE LIBRARY
TV and his vision for it. He then turns his palate toward three commune-specific
California Bordeaux-styled blends from the Verite Winery: Joie, Desir, and La
Muse.

2001 Verite La Muse Red Meritage
2001 Verite La Joie Red Meritage
2001 Verite Le Desir

Episode 1 von ,Wine Library TV*, veroffentlicht am 21. Februar
2006, tv.winelibrary.com.

Ich dachte, ich wiirde so etwas wie OVC machen (ein Fernsehsender, der
auf Homeshopping spezialisiert ist). Ich dachte, ich wiirde vor der
Kamera Wein fiir mein Geschift verkaufen, dhnlich wie Unternehmen
Produkte auf QVC verkaufen.

Als wir die erste Folge der Sendung drehten, hatte ich ein Aha-
Erlebnis, als die Kamera anging: Sobald ich diese Sendung auf YouTube
gestellt hétte, wiirde sie fiir immer im Internet zu sehen sein.

In diesem Moment wurde mir klar, dass ich nicht nur Wein verkaufen
wollte, sondern dass ich den Menschen einen Mehrwert beim Anschauen
meiner Inhalte bieten wollte — ich wollte meinen Ruf aufbauen, anstatt
mich auf das Geld zu konzentrieren. Diese Dynamik spielt sich heute auf
allen Plattformen ab: Diejenigen, die mit guten Absichten einen
Mehrwert schaffen, gewinnen am meisten. Das gilt besonders fiir
YouTube, wo Langform-Inhalte einen zusitzlichen Kontext zu Ihrer
Person, Thren Absichten und dem, was Sie zu bieten haben, liefern
konnen.

Fir mich war YouTube das erste Mal, dass ich erkannte, dass Inhalte
das Geschift ankurbeln konnen. Indem ich ein ,,Medienunternehmen®
und nicht nur ein Weinverkdufer wurde, wurden mehr Menschen auf
Wine Library aufmerksam, und wenn sie meine Inhalte oder meine
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Personlichkeit bedeutungsvoll fanden, waren sie bei der nichsten Suche
nach Wein vielleicht eher geneigt, auf eine Google-Anzeige von Wine
Library zu klicken. Vom gleichen Prinzip spreche ich in diesem Buch.
Wenn Sie relevante Inhalte veroffentlichen, konnen Sie die Kosten fiir
die Kundenakquise mit Ihren Anzeigen senken.

Heute ist YouTube nach wie vor eine groBartige Plattform fiir langere
Sendungsformate. Ich  betrachte es als eine  zentrale
Unterhaltungsplattform. Wenn die Leute auf YouTube sind, wollen sie
fernseh- und filmdhnliche Inhalte konsumieren, mit ein paar
TikTokdhnlichen Beitrdgen im Shorts-Feed. YouTube erfordert mehr
Produktion und mehr Aufwand von den Nutzern; wenn die Leute auf
YouTube sind, erwarten sie einen hoheren Produktionswert.

Beachten Sie die folgenden Punkte bei der Erstellung von YouTube-
Inhalten.

Lernen Sie die Wissenschaft hinter der Kunst kennen.

Die DNA von Google hat einen tiefgreifenden Einfluss auf YouTube, seit
Google das Unternehmen 2006 fiir 1,65 Milliarden Dollar kaufte.
YouTube profitiert von Googles Stirke in der Datenanalyse. Zum
Zeitpunkt des Schreibens verfiigt YouTube tliber die fortschrittlichsten
Analysemoglichkeiten aller Plattformen in diesem Buch.

Die Daten, die Sie auf YouTube ecinsechen konnen, sind sehr
umfangreich: von den Klickraten auf Ihre Thumbnails {iber Graphen zur
Zuschauerbindung bis hin zum Prozentsatz der Personen, die Thre Shorts
weggewischt haben, ohne sie sich anzusehen — es gibt viel zu entdecken.
Diejenigen, die von YouTube am meisten profitieren, sind diejenigen, die
seinen Analysen grofle Aufmerksamkeit schenken und ihre Videos auf
dieser Grundlage optimieren. Sie missen sich dafiir einsetzen, die
kleinen Variablen zu verstehen, die einen groflen Unterschied bei den
Ergebnissen Ihrer Videos ausmachen.

Ob grofler oder kleiner Text, das Hinzufiigen des Gesichts einer
Person auf dem Thumbnail, der Gesichtsausdruck der Person oder ein
transparenter Hintergrund im Vergleich zu einem intransparenten
Hintergrund — alles ist wichtig. Das Testen von Videovariationen kann
auf jeder Plattform hilfreich sein, aber auf YouTube ist es besonders
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hilfreich, da Sie auf der Plattform die Auswirkungen auf die Ansichten
und Klickraten sehen konnen, wenn Sie Thr Thumbnail oder den Titel
dndern. Die erfolgreichsten YouTuber (wie Mr. Beast) tun dies auf
hochstem Niveau.

Es gibt zwei Seiten der Erstellung groBartiger Inhalte: Wissenschaft
und Kunst. Obwohl beides wichtig ist, ist YouTube der Ort, an dem man
sich ein wenig mehr auf die ,wissenschaftliche® Seite der Dinge
konzentrieren sollte.

Nutzen Sie YouTube zur ,Dokumentation® von Ereignissen.

Die filmische Natur von YouTube macht es zu einem idealen Ort fiir
Vlog-Inhalte (Videoblogs). Es gibt einen Grund, warum Leute wie Casey
Neistat in der Vergangenheit auf dieser Plattform erfolgreich waren und
warum ich YouTube als primire Heimat fiir meinen Vlog DailyVee
beibehalten habe.

Es ist ein Ort fiir Videos im Stil von ,,Ein Tag im Leben®, die Aspekte
Ihres Lebens oder Thres Unternehmens dokumentieren, oder fiir andere
hochwertig produzierte ,,moderne Werbespots®. Das gilt besonders in
einer Welt mit vernetzten Fernsehgeriten, in der die Menschen YouTube
im Fernsehen sehen konnen. Tatsdchlich zeigen einige Statistiken, dass
fast die Hilfte des YouTube-Publikums'® vor dem Fernseher sitzt — die
Psychologie dessen, was die Leute erwarten, wenn sie den Fernseher
einschalten, ist die gleiche wie die Psychologie, wenn sie auf YouTube
sind.

Ahnlich wie beim Fernsehen besteht eine weitere Mdoglichkeit der
Dokumentation im Livestreaming. Sie wdéren erstaunt, wie viele
Menschen daran interessiert waren, Podcast-Interviews, die ein bis zwel
Stunden oder linger dauern, auf YouTube anzusehen. Mit YouTube fiir
Mobilgerite konnen die Nutzer das Video im Hintergrund weiterlaufen
lassen, wahrend sie andere Dinge auf threm Smartphone erledigen. So
konnen sie auch passiv zuhoren, wihrend sie mit dem Hund spazieren
gehen oder den Abwasch machen (dhnlich wie beim Anhoren echter
Podcasts in der Podcast-App).

Das Livestreaming eines Langform-Podcasts auf YouTube erfiillt
zwel Zwecke: 1) Sie streamen eine Sendung live, was eine einfache
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Moglichkeit ist, Inhalte zu erstellen, und 2) sobald der Livestream endet,
haben Sie ein Langform-Video auf YouTube, das Sie mit Blick auf die
Suchmaschinenoptimierung neu betiteln und mit einem pfiffigen
Thumbnail versehen kénnen.

Optimieren Sie lhre Videos fur die Suchfunktion.

Die Dominanz von Google bei der Suche hat sich im Laufe der Jahre auf
YouTube iibertragen. Heute ist YouTube die zweitgroite Suchmaschine
der Welt. Wenn Sie Thre Videos mit den richtigen Schlagwortern betiteln,
konnten Thre Videos nicht nur in den YouTube-Suchergebnissen, sondern
auch in den Google-Suchergebnissen auftauchen.

Dies ist besonders wertvoll fiir diejenigen von Ihnen, die
spezialisierte Dienstleistungen anbieten, oder fiir B2B-Unternehmen, die
spezialisierte Produkte verkaufen.

Wenn Sie zum Beispiel ein Immobilienmakler sind, der Hauser in
Newton, Massachusetts, verkauft, konnten Sie Videos tiber die Stadt
drehen und sie auf YouTube mit dem Namen der Stadt im Titel
veroffentlichen. Wenn Menschen in diese Gegend ziehen mdchten, geben
sie auf YouTube Schlagworte wie ,,Schulen in Newton, MA*“ oder
,Leben in Newton, MA* ein, und Sie konnen in diesen Ergebnissen
auftauchen und so fiir Aufmerksamkeit sorgen.

Wenn Sie ein B2B-Unternehmen sind, konnen Sie nicht nur Inhalte
auf LinkedIn posten, sondern auch Anleitungsvideos auf YouTube
veroffentlichen, die auch noch in Monaten oder Jahren fiir Sie wertvoll
sein konnen, wenn Menschen in Ihren Zielkohorten nach diesen
Stichworten suchen.

Das Fazit zu YouTube: Wenn Sie einmal begonnen haben, viel zu
posten, nutzen Sie die Analyseergebnisse zu IThrem Vorteil, testen Sie
alles griindlich und seien Sie beim Produzieren noch sorgfaltiger.

Snapchat

Das Nutzerverhalten auf Snapchat ist viel ndher daran, wie wir von
Angesicht zu Angesicht kommunizieren, als jedes andere soziale
Netzwerk.
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Wenn man an einem Freund oder einer Freundin auf dem Flur
vorbeigeht und ihn oder sie fragt ,,Was geht?*, , verschwindet* dieser
Moment. Fiir diejenigen unter uns, die in der Zeit vor der Einflihrung
von Textnachrichten aufgewachsen sind, sind die Minuten, die wir jeden
Abend mit unseren Freunden am Telefon verbracht haben, ebenfalls
,,verschwunden®. Auch das Fernsehen funktionierte auf dhnliche Weise,
bevor Tools wie DVR aufkamen; sobald die Sendung ausgestrahlt wurde,
war es vorbel.

In dhnlicher Weise bot Snapchat verschwindende Nachrichten an,
was zu dieser Dynamik beitrug. Die frithe Anziehungskraft von Snapchat
hatte mit zwei grundlegenden Wahrheiten des menschlichen Verhaltens
zu tun: 1) Kinder wollen sich nicht am selben Ort aufhalten wie ihre
Eltern, und 2) man schlie3t sein Zimmer lieber ab, als es offen zu lassen.

Wie jede neue Technologie wurde auch Snapchat anfangs von der
Offentlichkeit als eine App abgetan, die auBer dem Versenden
unangemessener Nachrichten keinen weiteren Nutzen hat. Im Laufe der
Zeit brachte Snapchat weitere Funktionen heraus, die es zu mehr als nur
einer Messaging-Plattform machten. Im Jahr 2013 wurde die
bahnbrechende Storys-Funktion eingefiihrt, mit der Nutzer ihre ,,Snaps*
hinzufiigen und 24 Stunden lang fiir ihre Follower sichtbar machen
konnten. Die Funktionalitit der Storys war es, die Snapchat in den ersten
Tagen von anderen Plattformen abhob; die Funktion selbst war
einzigartig und  dariiber hinaus  fiihrte sie zu  neuen
Nutzerverhaltensweisen wie dem Swipen nach oben und zur Seite, die zu
dieser Zeit relativ neu waren. Snapchat hatte seinen grolen Moment im
Jahr 2015, als DJ Khaled sich beim Jetskifahren verirrte und seine
umwerfend komische Dokumentation dieses Erlebnisses auf der
Plattform teilte. Seine Videos gingen viral, erzielten ein grof3es
Presseecho und machten ein breites Publikum mit der Plattform und thm
bekannt.

Nur wenige Jahre nach dem Start von Snapchat fiihrte der friihe
Erfolg dazu, dass Facebook anbot, die App fiir drei Milliarden Dollar zu
kaufen. Das Unternehmen lehnte ab und entschied sich dafiir, die
sozialen Pipelines zu fiillen, die andere Plattformen ignoriert hatten.

Auch heute noch unterscheidet sich Snapchat ein wenig von den
anderen Plattformen in diesem Buch. Zum einen ist es noch nicht so
gealtert wie Plattformen wie TikTok oder Instagram. Zweitens wird
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Snapchat oft eher als Messaging-Plattform denn als Tool zum Entdecken
von Inhalten genutzt. Snapchat ist bei jungen Menschen nach wie vor
iiberdurchschnittlich beliebt und es ist ein Ort, an dem die Menschen
vertrauliche Beziehungen zu ihrem engen Freundeskreis pflegen.
Snapchat bietet zum Zeitpunkt des Schreibens zwei primidre Methoden
zur Entdeckung von Inhalten: 1) Es gibt einen ,,Spotlight*“-Tab, der
Snapchats Version der ,,Fiir dich*-Seite ist, und 2) Snapchat Discover,
das Inhalte von bestimmten Herausgebern und Influencern bietet. Die
meisten jungen Leute nutzen in der Regel eher TikTok, YouTube oder
Instagram, um neue Inhalte zu finden, aber Snapchat ist es dennoch wert,
im Auge behalten zu werden.

Zum Zeitpunkt des Schreibens bietet Snapchat Spotlight einige der
grofiten Schwankungen bei der Performance von Inhalten, das bedeutet,
eines Threr Videos konnte 17 und ein anderes 100.000 Aufrufe erhalten.
Alle Plattformen haben diese Schwankungen bis zu einem gewissen
Grad durch die TikTokifizierung von Social Media, aber die
Unterschiede bei Snapchat konnen grofer sein als bei den meisten
anderen, abhidngig von der Art der Inhalte, die Sie veroffentlichen. Das
ist ein Zeichen dafiir, dass Snapchat als Inhaltsplattform noch nicht so
ausgereift ist, was bedeutet, dass man es auf dem Schirm haben sollte.

Nattirlich hiangt es von der Art Thres Unternehmens ab, ob Snapchat
eine vorrangige Plattform fiir Sie ist oder nicht — ein Unternehmen, das
beispielsweise B2B-Versicherungen verkauft, ist eher fiir LinkedIn und
Facebook geeignet als fiir eine Snapchat-Umgebung, aber ich wiirde
jedem empfehlen, zumindest eine Prdasenz auf Snapchat zu unterhalten.
Nehmen Sie einige der Videos, die Sie auf TikTok und anderen
Plattformen posten, passen Sie sie an Snapchat an (zum Beispiel indem
Sie mithilfe von In-App-Funktionen Text iiber das Video legen), und
posten Sie weiter. Informieren Sie sich iiber die einzigartigen Funktionen
der Plattform, wie zum Beispiel die Tools zum Erstellen von Augmented-
Reality(AR)-Linsen, und iiben Sie den Umgang mit thnen. Snapchat ist
eine der fortschrittlichsten AR-Plattformen und da AR noch
Wachstumspotenzial hat, ist dies ein groBartiger Ort, um lhre Fahigkeiten
zu iiben, wihrend wir in die nachste Generation der Innovation eintreten.

Wenn Sie ein lokales Unternehmen haben, ist Snapchat eine
Plattform, die Sie in Betracht ziehen sollten. Lokale Inhalte sind ein
wesentlicher Bestandteill der DNA von Snapchat, die es Nutzern
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ermdglicht, ihren Standort mit Freunden auf einer Karte innerhalb der
App zu teilen. Die Schaltung von Anzeigen in einem kleinen Radius um
den Standort Ihres Unternechmens konnte Ihnen helfen, relativ
kostengiinstig ein neues Publikum zu erreichen.

Das Fazit: Wenn TikTok, LinkedIn, YouTube, Instagram, X (Twitter)
und Facebook zu Threm ,,Hauptgericht* gehoren, sollten Sie Snapchat als
Beilage behalten, damit Sie nicht iiberrascht werden, wenn es heranreift.
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Teil 5

AUFSCHLUSSELUNG VON
INHALTSBEISPIELEN

lles, was wir bisher in diesem Buch behandelt haben — von den
Kernvariablen der modernen Werbung bis hin zur
Verbraucherpsychologie auf den verschiedenen Plattformen —
zielt nur auf eines ab: lhnen zu helfen, relevante Inhalte zu
erstellen.

Es gibt sowohl eine wissenschaftliche als auch eine kiinstlerische
Seite, wenn es darum geht, qualitativ hochwertige Inhalte zu erstellen, die
Menschen konsumieren mochten. In den Teilen 3 und 4 dieses Buches
wurde die ,,wissenschaftliche® Seite erforscht, indem wir uns eingehend
mit dem modernen Werbeumfeld und der Plattformpsychologie befasst
haben. In Teil 5 befassen wir uns mit der ,kiinstlerischen® Seite der
Dinge. Auf den folgenden Seiten finden Sie einige Beispiele fiir
verschiedene Inhaltsformate und -stile, die Sie bei Threm eigenen
kreativen Prozess inspirieren werden. Ich mochte dem Team GaryVee und
vielen VaynerMedia-Mitarbeitern, die mir bei diesem Abschnitt geholfen
haben, ein grofles Lob aussprechen.

Kommen wir zur Sache.

Selfie-Videos direkt in die Kamera
Ich beginne diesen Abschnitt mit einem Video von @ucanoutdoors auf

Instagram, weil es ein perfektes Beispiel dafiir ist, was ich meine, wenn
ich sage: ,,Hor auf, zu viel nachzudenken, fang an zu handeln.*
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Friendly

-
Fah ucanoutdoors @ | Follow

Inhalte miissen nicht ausgefallen sein, um zu funktionieren — es kann so
einfach sein, wie in die Frontkamera Ihres Handys zu schauen und
dariiber zu sprechen, an was Sie glauben.

In diesem Fall ziickte der Creator des Videos, Jeffrey Scott Tatum,
sein Handy und teilte seine Gedanken bei einem Spaziergang durch den
Wald. Er iberlagerte das Video mit Audio von Instagram und fligte
Untertitel hinzu, um den Konsum zu erleichtern. Natiirlich gibt es auch
hier Kleinigkeiten, die verbessert werden konnten. Vielleicht wiirde ein
Titel oben 1im Video die Performance verbessern, vielleicht wiirde das
Rausschneiden der Pause am Anfang des Videos die Performance
verbessern oder vielleicht wiirde eine ldngere Beschreibung der
Bedeutung des Zitats fiir ihn die Performance verbessern.

Was mir an dieser Stelle am wichtigsten ist: Posten ist besser als nicht
posten. Viele Creators und Unternechmen konnen dieses Inhaltsformat
leicht umsetzen. Uberlegen Sie sich einfach einen allgemeinen Ratschlag,
den Sie Thren Kunden geben, oder etwas, an das Sie glauben, und
erstellen Sie einen Inhalt damit. Kombinieren Sie dies mit einer Aktivitit,
die Sie gern ausiiben: Wenn Sie gern wandern oder auf dem Laufband
laufen, ziicken Sie Ihr Handy, wenn Ihnen ein Gedanke kommt, und
nehmen Sie den Inhalt auf. Es konnte auch etwas ganz Alltigliches sein:
Wihrend Sie das hier lesen, konnten Sie auf einer Parkbank sitzen, Ihr
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Handy ergreifen und einen Beitrag aufnehmen. Oder Sie lesen dies in
einem Bus und obwohl es dort laut ist, konnen Sie Thr Handy zur Hand
nehmen und ein Video aufnehmen. Selbst wenn die Hintergrundgerdusche
ein wenig laut sind, hat Thr Video, wenn es tiefgriindig, echt und
authentisch ist, enormes Potenzial, ein Inhalt beziehungsweise eine
Anzeige zu sein, der/die beim Publikum ankommt.

Durch Direkt-in-die-Kamera-Videos konnen Sie eine tiefere Verbindung
zu Threm Publikum herstellen, wie dieses Video des Restaurantkritikers
Keith Lee zeigt:

Was er in diesem Video getan hat, sollten viel mehr Influencer und
Creators tun: die vierte Wand zu ihrem Publikum durchbrechen und
personliche Geschichten iiber ihre Reise und echte Momente aus ihrem
Alltag teilen.

Diese Art von authentischen Inhalten, die direkt vor der Kamera
aufgenommen werden, tragen dazu bei, eine engere Verbindung zum
Publikum aufzubauen und eine wirklich engagierte Community zu bilden.
Wenn Sie sich einige der Kommentare zu dem urspriinglichen Beitrag
ansehen, werden Sie sehen, wie positiv er aufgenommen wurde:
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Auch wenn die Leute von Ihnen professionellen Rat oder lhre Meinung
erwarten, sollten Sie auch Inhalte teilen, wenn Sie Meilensteine in Ihrem
Leben erreicht haben oder andere personliche Geschichten erzdhlen
konnen, die fiir Sie von Bedeutung sind. Sie sind einfach zu erstellen
(nehmen Sie einfach ein Selfie-Video mit der Frontkamera auf) und
bieten den Menschen mehr Maoglichkeiten, sich mit Ihnen zu
identifizieren.

Maskottchengesteuerte Inhalte

Das Konzept der Maskottchen habe ich in diesem Buch schon ein paar
Mal erwihnt, weil ich wirklich mochte, dass Sie damit experimentieren.
Egal ob Sie ein kleines Unternehmen oder eine gro3e Marke sind: Es gibt
viele kreative Moglichkeiten, Maskottchen in Thre Inhalte einzubinden —
es spielt keine Rolle, ob es sich dabei um einen perfekt gezeichneten
Cartoon handelt oder ob Sie nur klein anfangen, indem Sie Gesichtsfilter
fiir Ihr Produkt verwenden.
Hier ist ein Beispiel vom TikTok-Account des Empire State Building:
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Mit den In-App-Effekten von TikTok konnte das Team hinter diesem
Account einen ,,Augen und Mund“-Effekt auflegen und ein Gebdude
geradezu vermenschlichen, indem es zum ,,Sprechen® gebracht wurde.
Durch diesen Filter kann das Empire State Building an Unterhaltungen
teilnehmen und eine eigene Personlichkeit haben. Wenn Sie ein
physisches Produkt verkaufen, konnen Sie In-App-Effekte wie diese
nutzen, um lhrem Produkt eine Personlichkeit zu verlethen, die es
unterhaltsam und relevant fiir die Menschen macht, die Sie zu erreichen
versuchen — vielleicht konnen Sie Thre Produkte sogar mit den Produkten
der Konkurrenz ,interagieren lassen oder selbst kleine Sketche
auffiihren.

Eine 2.0-Version davon ist das, was Target im folgenden Beispiel
gemacht hat — die Integration eines Maskottchens in einen kulturellen
Trend:
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@ Shop Following For You Q

me explaining what
. happens.__in.._ftarga taysi

Target macht hier drei Dinge richtig:

1.

Es 1st immer eine gute Idee, auf einen aktuellen Trend aufzuspringen.
Im Sommer 2023 verbreiteten sich im Internet einige Videos, die das
brandneue Unterhaltungszentrum Sphere in Las Vegas, Nevada,
zeigten. Schnell gab es eine Menge Memes von Einzelpersonen und
Marken, die sich selbst auf der Sphere préasentierten und auf diesen
Trend aufsprangen.

Sie haben die ,,rote Kugel* (die normalerweise vor Target-Geschéften
steht) vermenschlicht und in der Sphere platziert.

Sie haben erfolgreich auf einen ,Insiderwitz* mit ihren Kunden
aufgebaut, indem sie den folgenden Text {iber das Video gelegt haben:
»lch erkldre, was in Target passiert, bleibt in Target.“ Auch die
Beschreibung baut darauf auf.

Das Beste an der Teilnahme an einem Social-Media-Trend ist jedoch die
Moglichkeit, die Konversation iiber die Lebensdauer eines bestimmten
Videos hinaus fortzufiihren. Zum Zeitpunkt des Schreibens gibt es hier
eine verpasste Gelegenheit, mit den Kommentaren zu interagieren.

Wenn Sie auf Kommentare zu Thren Inhalten innerhalb eines kurzen

Zeitraums mit Videoantworten reagieren, kann dies dazu beitragen, dass
beide Inhalte (sowohl das urspriingliche Video als auch die Antwort) eine
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noch groflere Verbreitung finden. Wenn Nutzer beispielsweise durch die
Kommentare des Originalvideos scrollen, sehen sie lhre Videoantwort
(wahrscheinlich ganz oben im Kommentarbereich, da Plattformen dazu
neigen, Kommentare mit Antworten des urspriinglichen Erstellers zu
priorisieren). Wenn die Nutzer beim Durchscrollen Thre Videoantwort in
threm normalen Feed sehen, konnen sie auf den Kommentar klicken, auf
den Sie geantwortet haben, und Thr Originalvideo sehen.

Mit cleveren Antworten und Videoantworten im Kommentarbereich
hétte Target die Dynamik dieses Trends noch weiter ausbauen konnen.

Cartoons und Comics

Die ultimative Version eines Maskottchens ist die Schaffung einer
vollwertigen Zeichentrickfigur mit eigenen Social-Media-Accounts und
einer eigenen Geschichte — wie Tubby Nugget:

e S
~ HI FRIEND! JUST
WANTED TO CHECK

~ UP ON YOU.

by Nugget @ | Follow 0 Tubby Nugget @ | Follow

ncoming call from tubby!! =7

ncoming call from tubby!l 57

5 | sudio  Tubby b J1 by Nugget - Orig  Use audio

Tubby Nugget ist eine niedliche und liebenswerte Figur, in die man sich
leicht verlieben kann — die Creators verdffentlichen sowohl Comics mit
dieser Figur als auch Videoanimationen. AuBBerdem ergeben sich daraus
neue Geschiaftsmoglichkeiten — zum Zeitpunkt des Schreibens verkaufen
die Schopfer von Tubby Nugget ihre eigenen Pliischtiere, personalisierten
Videos, Anstecknadeln, Aufkleber und vieles mehr. Wenn Sie ein
Maskottchen zum Beispiel fiir ein Dachdeckerunternehmen entwickeln,
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konnte dieses Maskottchen nicht nur dazu beitragen, dass Thre Inhalte
mehr Verbreitung finden — es konnte einige Jahre spiter auch zu einer
ganz neuen ,,Merchandise-Abteilung® fiir Thr Unternehmen fiihren, mit
Menschen, die T-Shirts mit Threm Maskottchen tragen mochten, weil sie
sich mit seinen personlichen Eigenschaften identifizieren.

Die Entwicklung einer ganzen Zeichentrickserie erfordert natiirlich
Talent und Ressourcen. Fiir ein kleines Unternehmen oder eine kleine
Marke ist es vielleicht praktischer, zuniachst einen In-App-Gesichtsfilter
tiber ein Produkt zu legen wie bei dem Beispiel mit dem Empire State
Building und damit zu beginnen, die Figur zu entwickeln. Spater, wenn
das Unternehmen wichst und sich bestétigt, dass das Maskottchen das
Geschaft ankurbelt, konnen Sie mehr Ressourcen darauf verwenden.

In dem Video von Tubby Nugget gibt es ein paar Dinge, die
hervorzuheben sind:

Zunichst einmal beginnt es mit einem simulierten ,,FaceTime-Anruf®.
Die FaceTime-Benutzeroberfliche ist etwas, mit dem viele Menschen
vertraut sind — die Nutzung von Designelementen, die Threm Publikum
vertraut sind, kann dazu beitragen, die Aufmerksamkeit zu Beginn eines
Videos zu wecken. Der Ton, sobald der ,,Anruf* beginnt, klingt auch ein
wenig wie der Ton eines Telefonanrufs, was ebenfalls zu dieser Wirkung
beitragt.

Es ist auch zum Teilen gedacht — in diesem ,,Anruf* schaut Tubby
Nugget den Betrachter an und fragt ihn, ob es thm gut geht und ob er auf
sich achtet. Die Leute konnen die Teilen-Funktion von Facebook nutzen,
um das Video an Personen zu senden, nach deren Befinden sie sich
erkundigen wollen, wie die Person, die den folgenden Kommentar zum
Video hinterlassen hat:

@ Alexis Christina Gould
| love sending these to my
hubby!!!! &*

Like Reply 11w

Eine der Fragen, die man sich hier stellen sollte, wire, ob es besser ist,
mit dem Design des Facetime-Anrufs zu beginnen, oder ob die Figur
selbst ein besserer Aufhinger ist. Wiirde das Video mehr Aufmerksamkeit
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erregen, wenn es gleich mit der Figur beginnen wiirde, weil es direkt zu
der Botschaft kiame, ohne die Leute auch nur eine halbe Sekunde warten
zu lassen?

Die Beschreibung konnte auch einen weiteren Anreiz zum Teilen
bieten — vielleicht hétte man eine zweite Zeile hinzufiigen konnen, etwa
,Die Person, die Thnen dies geschickt hat, mochte sicherstellen, dass es
Thnen gut geht.*

Strategische Reposts
Sie konnen Inhalte von einer Plattform auf einer anderen reposten, wenn

Sie Thre Inhalte kontextbezogen und nativ halten.
Hier ist zum Beispiel ein Facebook-Post von McDonald’s:

McDonald's &
@ September 23, 2022 - &
one day you ordered a Happy Meal for the last time and you
didn't even know it

Q@ 67K 18K comments 42K shares

Und hier ist ihr Instagram-Post mit demselben Text:
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McDronald's
@hcDaonalds

one day you ordered a Happy
Meal for the last time and you
didn't even know it

24 Mow 2020

Qv N

65,844 likes
medonalds your daily dose of feels

Auf Instagram wurde dieselbe Nachricht gepostet — aber da die Plattform
eher visuell ausgerichtet ist, wurde der Text aus dem Facebook-Status-
Update in eine Grafik im X-Stil (Twitter) eingebettet, die die richtige
GroBe fiir Instagram hat.

Haben Sie auch das Datum der beiden Beitrdge gesehen? Ihr
Facebook-Post wurde im September 2022 veroffentlicht, wéhrend ihr
Instagram-Post im November 2020 erschien; das spricht fiir ein Konzept,
das ich die ,,Rolling-Stones-Regel* nenne.

Rockbands wie die Rolling Stones konnten um die Welt reisen und
immer wieder dieselben Songs spielen, und die Leute wiirden trotzdem
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noch jahrzehntelang zu den Konzerten kommen und ihnen zuhéren. Wenn
man eine Botschaft hat, die ankommt — sei es eine Anzeige, ein Lied, ein
Kunstwerk, ein Inhalt oder irgendetwas anderes —, kann man sie immer
und immer wieder posten und trotzdem Erfolg haben.

Beachten Sie in diesem Beispiel auch den Wortlaut der Nachricht:
,Eines Tages hast du zum letzten Mal ein Happy Meal bestellt und
wusstest es nicht einmal.” Die Art und Weise, wie dies formuliert ist,
spielt auf einige andere dhnliche Spriiche an, die seit Jahren im Internet
kursieren.

Bei der Suche nach dhnlichen Satzen auf TikTok sehen wir immer
Ofter beliebte Videos mit Texten wie ,,Wenn du realisierst, dass wir alle
zum letzten Mal nach drauflen gegangen sind, um zu spielen, ohne zu
wissen, dass es das letzte Mal sein wiirde®.
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<  Q when you realize that was the = €3  ---

Top Videos Users Sounds Shop LIVE

Top liked

Am i just pmsing rn? hitting hard not even

.Shefh.',%ush ©oon  gonnalie #summer #e...
not so secr... © 42.5K

Me after re
the last ti

»~When you realize that was the last time®, gesucht auf TikTok, 2.
September 2023

Dies konnte man als einen ,,Evergreen-Trend* bezeichnen. Solche Worter
und Sitze beriihren etwas in unserem tiefsten Inneren, weshalb sie im
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Laufe der Jahre immer wieder auf Resonanz stof3en.

Die Art und Weise, wie McDonald’s seinen Post formuliert hat,
unterstiitzt diesen Trend, tragt zur Verbreitung bei und ermoglicht dem
Unternehmen, thn von Zeit zu Zeit erneut zu veroffentlichen.

Hier 1st ein weiteres, noch einfacheres Beispiel fiir die
Wiederverwendung von Inhalten von Deion ,,Coach Prime* Sanders. Er
beginnt mit einem X-Post (Twitter):

COACH PRIME &
@DeionSanders

Are u serious? If not, i want u to become serious about everything that
concems u, the present & your future. Stop meandering thru life &
prioritize the things that can elevate u now. You get 1 shot at this thang
called life so seize the moment. #CoachPrime

7:57 AM - Sep 6, 2023 - 2.6M Views

Und schneidet dann die Elemente drum herum fiir einen Instagram-Post
zurecht:
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@ deionsanders @&

;8. COACH PRIME
£ %

W
|

Are u serious? If not, i want u to

become serious about everything that

concerns u, the present & your future.
Stop meandering thru life & prioritize
the things that can elevate u now. You
get 1 shot at this thang called life so
seize the moment.

L

Qv W

114,536 likes

deionsanders Seize the moment! You get 1 shot at
this thang called life. #CoachPrime

Wahrscheinlich haben Sie diese ,,Tweet-Grafiken® schon auf
verschiedenen Social-Media-Accounts gesehen. So wie Deion es hier
getan hat, konnen auch Sie Thre X-Posts (Twitter) in Grafiken
umwandeln. Machen Sie einfach einen Screenshot des Tweets, sdubern
Sie einige Elemente drum herum, und schon konnen Sie ihn auf jeder
Plattform posten, die eigenstindige Bilder zulésst.

Da X (Twitter) der Flurfunk unserer Gesellschaft ist, sind die
Menschen darauf eingestellt, kontroverse Ansichten, Meinungen oder
starke Standpunkte zu konsumieren, wenn sie eine Grafik wie diese in
thren Feeds auftauchen sehen. Vielleicht ist das der Grund, warum dieses
Format so viel Aufmerksamkeit erregt — Creators, Marken und
Unternehmen nutzen es seit Jahren.

Creators haben auch X-Grafiken (Twitter) als Teil ithrer YouTube-
Thumbnails verwendet und diese Art von Beitrdgen sogar
plattformiibergreifend tiber Videos gelegt (sodass der Tweet als ,,Titel*
am oberen Rand erscheint).
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Real-Life-Hintergrunde

Bilder mit realen Hintergriinden vermitteln ein Mal3 an Authentizitit, das
mit anderen Formaten nur schwer zu erreichen ist. Sehen Sie sich diese
beiden Beispiele von @selfloveblossom und Chipotle an, um zu sehen,
was ich meine:

@ chipotle ® [ selfloveblossom

©oQv | n

O Q v . Liked by rosa.lie.la and others
32,401 likes selfloveblossom Reminder! Drop a ' if you agree.
chipatle tag ur Chipotle crush & It's not your job to prove that you are loveable!

Wenn Sie ein Zitat auf Thre Hand schreiben, eine Botschaft auf ein
StraBBenschild kleben, etwas mit Kreide auf den Biirgersteig schreiben
oder sogar etwas auf eine Tafel schreiben und ein Foto davon machen,
verwenden Sie Grafiken, die normalerweise im wirklichen Leben die
Aufmerksamkeit der Menschen erregen. Wenn man diese auf moderne
Werbeplattformen tiibertragt, kann man denselben Effekt erzielen. Das
war librigens einer der Hauptgriinde, warum wir fiir den Umschlag dieses
Buches ein Design im Stil von Absperrband verwendet haben. Es erregt
im wirklichen Leben Aufmerksamkeit und konnte daher auch Ihre
Aufmerksamkeit erregt haben, dieses Buch in die Hand zu nehmen.

Sie konnen diese Bilder von Archiv-Websites beziehen und
Botschaften dariiberlegen. Sie konnten auch Bilder von Gegenstinden in
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IThrem Unternehmen oder Ihrer Branche nehmen; wenn Sie ein Restaurant
haben, verwenden Sie das StraBlenschild vor Ihrem Gebdaude. Wenn Sie
ein B2B-Unternehmen haben, das sich an ein professionelles Publikum
wendet, verwenden Sie das Whiteboard eines Besprechungsraums.

In &hnlicher Weise konnten Sie auch das Design der
Benutzeroberfliche von Apps und Gerdten verwenden, die Menschen
tagtdglich nutzen. Erinnern Sie sich an das frithere Beispiel von Tubby
Nugget, bei dem das Video mit einem FaceTime-Anruf eroffnet wurde?
Davon gibt es tausend verschiedene Versionen — wenn Sie zum Beispiel
ein 1Phone haben, kennen Sie die App ,Erinnerungen®, die Ihnen
Benachrichtigungen iiber alles schickt, woran Sie erinnert werden
mochten. Sie konnten ein Zitat oder eine Nachricht in denselben
Benachrichtigungsstil einfiigen und es als Bild posten.

Sie konnen auch Videoversionen der Botschaften Ihrer Marke
erstellen, die tiber reale Schilder gelegt werden.

In den beiden obigen Videos von @theopeninvite sehen Sie, dass unter
dem Zitat auch der eigene Name angezeigt wird. Dies ist wichtig fiir das
Branding, damit die Leute wissen, dass das Zitat mit [hrem Account
verbunden ist, wenn das Video geteilt wird.

Lassen Sie uns nun eine Ebene tiefer gehen:
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Zum Zeitpunkt des Schreibens hatte das Zitat auf der blauen
Plakatwand oben rechts 7,6 Millionen Aufrufe, wihrend das Zitat links
daneben vor dem schwarzem Hintergrund 106.000 Aufrufe hatte. Wenn
Sie groe Schwankungen bei den Aufrufen Ihrer Beitriage feststellen,
insbesondere bei dhnlichen Formaten, sollten Sie analysieren, warum das
so ist. Die Schwankungen miissen nicht unbedingt grof3 sein. Wenn Sie
zwei Zitate auf verschiedenen Straflenschildern posten und eines 650 und
ein anderes 900 Aufrufe erhilt, sollten Sie versuchen, den Grund fiir
diesen Unterschied herauszufinden.

Wenn man davon ausgeht, dass die Aufrufe der beiden obigen Videos
nicht von Geldzahlungen beeinflusst wurden, konnte es einige Griinde flr
einen so groflen Unterschied geben:

Konnte es daran liegen, dass das Weill auf Blau besser lesbar ist als
das Orange auf Schwarz? Vielleicht ist das Zitat auf blauem Hintergrund
einfach ein besseres Zitat, das auf mehr Plattformen verwendet werden
sollte. Vielleicht lohnt es sich, beide Zitate als reine Textbeitrage auf
Facebook und X (Twitter) zu posten, um zu sehen, ob die Unterschiede
dort dhnlich sind (was eine gute Moglichkeit wire, die Performance von
Zitaten an sich ohne die Variablen anderer Designelemente zu
vergleichen). Was wire, wenn das Zitat mit schwarzem Hintergrund auf
genau demselben Schild in ,,Die Person, die dir das geschickt hat, ist so
stolz auf dich* umformuliert wiirde? Wiirde das die Aufrufe erhohen?

Dies sind die Details, die Sie beriicksichtigen sollten.

Interviews auf der Strale

Wenn Sie durch TikTok gescrollt haben, haben Sie wahrscheinlich Videos
von Menschen gesehen, die andere auf der Strale mit einem Mikrofon
interviewen.

Das sieht oft folgendermallen aus: Zwei Personen stehen in der Regel
drauflen, fiihren ein kurzes Interview oder unterhalten sich einfach. Der
Grund, warum dies (zum Zeitpunkt des Schreibens) ein effektives
Inhaltsformat ist, ist derselbe, warum Fotos von Straflenschildern und
Werbetafeln in der Regel gut ankommen. Denken Sie an den Kontext
eines Gesprichs, das Sie mit jemandem auf der Straf3e fithren wiirden — es
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ist spontan, natiirlich und real. Die ungekiinstelte Art des Gesprichs
animiert zum Zuhoren.

Sie konnten Leute auf der StraBle ansprechen und ithnen Fragen zu
Threr Geschiftskategorie stellen, wenn Sie sich dabei wohl fiihlen, oder
Sie konnten jemanden damit beauftragen. Sie konnten auch ein
strukturierteres Interview fiithren, wie es @themuse auf Instagram hier
getan hat:

‘What do you do

|' themuse &

Once you identify how valuable your skills .

R themuze - Original audio Dﬂ

Diese Art von Inhalten dhnelt dem, was Humans of New York genutzt
hat, um ein so bekanntes Medienunternehmen und eine Marke zu werden.
Sie veroffentlichten Fotos von Menschen mit langen, ausfiihrlichen
Texten iiber ihre Hintergrundgeschichte; in vielerlei Hinsicht sind
Straleninterviews die Videoform desselben Konzepts. Es handelt sich
dabei um einen bewéhrten Ansatz.

Zum Zeitpunkt des Schreibens hatte dieses Video von @themuse etwa
13.400 Aufrufe und 373 Likes, was nicht schlecht ist, Hier konnten aber
strategische Verbesserungen helfen, die Performance zu steigern. Die
meisten der StraBleninterviews von Humans of New York beginnen
dhnlich — der Interviewer fragt die Person: ,,Womit verdienen Sie Ihren
Lebensunterhalt®, gefolgt von ,,Wie hoch ist IThr Gehalt?* Wie wire es,
wenn sie versuchten, die beiden Fragen umzudrehen und zuerst mit dem
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Gehalt zu beginnen, um mehr Zuschauer anzulocken, und dann erst nach
dem Beruf der Person zu fragen? Konnte das die Anzahl der Aufrufe und
das Engagement erh6hen?

Ad Reads

Ad Reads sind Werbebotschaften, die auf Audiosendern laut vorgelesen
werden. Frither wurden dafiir Radiomoderatoren eingesetzt, heutzutage
Podcast-Moderatoren.

Wie jeder Inhalt sind auch Ad Reads am besten, wenn sie sich so gut
wie moglich in die Sendung einfiigen. Mit anderen Worten, sie miissen
nativ und kontextbezogen zur Sendung sein. Das bedeutet, dass die
Werbung auf den Interessen der Horer basieren sollte. Sie sollten auch
beriicksichtigen, wie der Moderator die Werbung in die Sendung
einbindet.

Eines der besten Beispiele dafiir passierte, als ich 2017 in der ,,Pat
McAfee Show* war. Todd McComas, einer der damaligen Moderatoren
von Pats Podcast, hatte eine sehr clevere Art, einen Ad Read fiir Blue
Apron in die Sendung einzuflechten, ohne auch nur eine ,,Werbepause*
einzulegen. Sehen Sie es sich unter garyvee.com/patmcafee2017 an.

Um die 32:30-Minuten-Marke herum sprach ich dariiber, dass ich die
Popularitdt von Grindr als ein Anzeichen dafiir sehe, dass Dating-Apps in
der Gesellschaft insgesamt populir werden wirden. In einer
Gesprachspause sagte Todd: ,,Grindr wurde zum Mainstream, Blue Apron
auch ...“, bevor er auf den Rest der Werbung einging.

Es erfordert viel Geschick, einen solchen Ad Read mitten in einem
Gesprach durchzufiihren. Es passt vielleicht nicht zum Ton jeder
Sendung, und es funktioniert auch, wenn man die Werbung in den
normalen Werbepausen liest. Dennoch gilt: Je nativer der Inhalt ist, desto
besser.

Moderne Werbespots

Einfach ausgedriickt: Die besten modernen Werbespots sind Videos, die
die Menschen tatséchlich sehen wollen.
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Das sind Werbespots, die sich anfiihlen wie Szenen aus einer lustigen
Sitcom, einem Musikvideo oder einem verlockenden Filmtrailer. Sie sind
nicht wie die Standardwerbung, die wir alle im Fernsehen sehen — etwa
ein Auto mit lachelnden Menschen, das einen Hiigel hinunterfahrt.

Scannen Sie den QR-Code, um mehr iiber ein Beispiel zu erfahren,
das Vayner-Media fiir einen unserer Kunden, die Marke Scott von
Kimberly-Clark, ein Unternehmen, das Produkte wie Toilettenpapier und
Papierhandtiicher vertreibt, durchgefiihrt hat.

Wir haben einen Horrorfilm-Trailer mit dem Titel ,,The Clogging* (Die
Verstopfung) gedreht, in dem es um ein Maiadchen geht, das das
Badezimmer seiner zukiinftigen Schwiegereltern benutzt und die Toilette
verstopft, nachdem es mehrlagiges Toilettenpapier benutzt hat. Der
Trailer enthielt eine spannende Handlung und Musik, um die Erwartung
zu steigern und die Panik einzufangen, die wir alle empfinden, wenn das
Wasser in der verstopften Toilette steigt und iiberlauft. Er wirkte eher wie
ein Filmtrailer als eine herkommliche Werbung.

Mit einem Werbespot wie diesem heben Sie sich in der heutigen
Werbewelt sofort von der Masse ab, denn nur wenige
Markenunternehmen machen so etwas. Die meisten betreiben diesen
Aufwand nur bei der Erstellung von Super-Bowl-Werbespots, weil jeder
weill, wie wichtig Werbung beim Super Bowl ist. Was viele
Markenunternehmen jedoch nicht wissen: Die Verbreitung eines
modernen Werbespots liber moderne Werbeplattformen (zum Beispiel
iiber YouTube-Pre-Roll-Anzeigen oder Werbung auf Streamingdiensten)
kann auch das Potenzial der Viralitit als Kaufiiberlegung erhohen.

Linsen und Filter

205



Linsen und Filter sind interaktive Inhalte, die die Nutzer iiber ihre
eigenen Kreationen legen konnen — zum Zeitpunkt des Schreibens
konnen Nutzer auf mehreren in diesem Buch erwidhnten Plattformen
Linsen erstellen, etwa auf Snapchat, Instagram und TikTok.

Zum Beispiel sind dies derzeit die besten Linsen und Filter auf Snapchat:

n G m > F @& © B &

Stafies Sactlight Wap

[ Porveu ln(pmu)(mumg::l(H_eo}tiwmu}Iimwk:)ticnmn;ﬁ(ul)

Top Lenses and Filters on Snapehat

Brow Dance Lens Light Eyes Lans Messy Makeup
Snapchat Snapchat Lens
Snapshat

Anima Al Lens Dioll Style Lens Big Lips Lens Goofy Gaze Lans Big Head Lens Beauty Cartoon
Snapchat Snapchat Snapchat = Snapchat Snapchat Lens

Snapchat

Die besten Linsen und Filter auf Snapchat, Anfang November
2023

Erkennen Sie ein Muster?

Die besten Linsen und Filter sind diejenigen, die den Nutzern helfen,
sich selbst auszudriicken. In den Jahren 2015 und 2016 nahm praktisch
jeder auf Snapchat Videos von sich selbst mit einem Brotgesicht oder
Regenbogen auf, die aus dem Mund kamen. Heute ist das
Nutzerverhalten in Bezug auf Filter immer noch &hnlich, obwohl sie viel
vielseitiger sind, als den Leuten bewusst ist.

Mode- und Schonheitsmarken haben hier das leichteste Spiel — die
Entwicklung von Linsen, die es den Menschen ermoglichen, Thr Produkt
zu ,tragen®, ist ein interessanter Schachzug, aber es gibt noch andere
Moglichkeiten. Sie konnten ein interaktives Quiz erstellen. Sie kdnnten
dies zum Beispiel mit einem der fritheren Beispiele mit Maskottchen

206



verbinden und die Leute das Gesicht Ihres Maskottchens ,,aufsetzen* und
es teilen lassen.

Listicles

Listicles sind in der Regel Artikel, die im ,,Listen*“-Format geschrieben
sind. Traditionell werden Listicles fiir Status-Updates, Artikel oder
Newsletter verwendet, aber das gleiche Konzept kann auch auf Videos
angewendet werden. Eine einfach zu befolgende nummerierte Liste ist
eine klassische und bewihrte Methode, um Inhalte leichter konsumierbar
zu machen.

Sehen Sie sich an, wie RyanAir ein Facebook-Reel mit dem Titel
,Meine 5 groBten Argernisse bei RyanAir” verdffentlicht hat:

Myg110 R

r Y

{"L’ Ryanair @ &  Follow

Schauen wir uns das mal genauer an:

Das Erste, was wir auf Anhieb sehen, ist ein fesselnder Authdanger mit
einem lustigen Ubergang von einem Miniatur-Spielzeugflugzeug zu
einem echten Flugzeug, das abhebt. Solche Uberginge fallen in einem
Inhalt auf, weil sie aufwendiger sind und nicht jeder sie nachmachen
kann. Aullerdem wurde der gesamte Text im Video mit einem Text-to-
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Speech-Reader laut vorgelesen, um das Verfolgen zu erleichtern (eine
Funktion, mit der Sie in Videos etwas vorlesen lassen konnen, ohne selbst
zu sprechen).

Als Néchstes sollten Sie einen Schritt zurlicktreten und {iber das
Gesamtkonzept des Videos nachdenken. Die Primisse eines RyanAir-
Videos, das sich tiber die eigene Marke lustig macht? Brillant. Ich glaube
wirklich, dass selbstironischer Humor — wenn er richtig gemacht wird —
eine grofle Chance fiir viele Marken ist. Indem RyanAir seine eigenen
Schwichen oder ,,Icks* benennt, zeigt das Unternehmen den Zuschauern,
dass es sich selbst nicht zu ernst nimmt und sich bewusst ist, wie die
Leute liber es denken. Gleichzeitig endet das Video mit dem Hinweis auf
etwas, das die Verbraucher als Vorteil ansehen konnten: den Preis.

Einige von Thnen werden vielleicht denken: Wie kann es gut sein, die
Nachteile des eigenen Unternehmens zu benennen? Ich sage Thnen, wie:
,.Perfekt wird tiberbewertet; die Menschen wollen das Echte.
Selbstironische Inhalte tragen zur Vermenschlichung dieser Marke bei
und heben sie von ihren Mitbewerbern ab, da dies bei groflen
Werbetreibenden eher selten der Fall ist. Was fiir diejenigen, die
traditionelles Marketing bevorzugen, wie ein schlechter Spielzug
aussehen mag, ist in Wirklichkeit eine kluge und strategische Taktik, die
RyanAir dabei hilft, Sympathien zu gewinnen. Wenn Sie hier und da
etwas selbstironischen Inhalt einstreuen, kann das auch den Rest Threr
Werbung noch besser zur Geltung bringen, wenn Sie fiir sich selbst
werben und um Verkéufe bitten.

Was das Format angeht, so ist die Aufzéhlung der ,,Top-5-Icks* ein
guter Weg, um die Zuschauer bei der Stange zu halten, weil sie wissen
wollen, um welche fiinf Punkte es sich handelt. Dies wird wihrend des
gesamten Clips mit Untertiteln und Zahlen auf dem Bildschirm gut
visualisiert und kombiniert, sodass man der Liste leicht folgen kann.
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RYANAIR

RyanAir konnte sich unter anderem dadurch verbessern, dass es den Text
auf den Thumbnails seiner Facebook-Reels {iberarbeitet. Bei vielen
Thumbnails ist in der Mitte der Schriftzug RyanAir eingefligt.

Auch wenn es unbedeutend zu sein scheint, konnte es RyanAir
schaden, seine Marke in den Thumbnails in den Vordergrund zu stellen,
da die Gesamtreichweite und die Aufrufe eingeschrinkt werden. Hier sind
einige andere Moglichkeiten, dies anzugehen: Wie wire es, wenn das
Unternehmen den Videotitel auch auf dem Thumbnail einfiigen wiirde?
Wie wire es, wenn es den Text des Thumbnails so dndern wiirde, dass er
fiir seine Zielgruppe leichter verstdndlich ist und nicht so sehr auf die
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Marke abzielt? Wie immer lohnt es sich, damit zu experimentieren.
Vielleicht konnte das Branding ein paar Sekunden im Video auftauchen,
anstatt auf dem Thumbnail (was dem Video zu einer grof3eren Reichweite
verhelfen konnte, ohne den Markenwert zu beeintrachtigen). Ein weiterer
Gedanke: Schadet der Titel ,,Meine 5 groBten Argernisse bei Ryanair*
eigentlich der Reichweite, weil der Markenname im Titel steht? Konnte
der Titel einen breiteren Bezug haben, um mehr Menschen zu erreichen?

Inhalt mit mehreren Aktionen

Ich bin ein groBer Fan von Inhalten, in denen Menschen zwei Dinge
gleichzeitig tun. Kevin Hart macht zum Beispiel eine Serie namens ,,Cold
as Balls*, in der er und ein Gast in Eiswannen sitzen und sich unterhalten.
Das ist die gleiche Pramisse, auf der die unglaublich erfolgreiche
YouTube-Show ,,Hot Ones* aufbaut: Géiste kommen in die Show und
unterhalten sich, wéihrend sie Hahnchenfliigel essen, die nach und nach
immer schérfer gewiirzt sind. Ich war 2017 in der Show und hatte damals
die saubersten Knochen in der Geschichte der Show. Sehen Sie es sich
unter garyvee.com/hotones an.

Hier ist ein einfaches Beispiel fiir dieses Format: Eine Creatorin
spricht im Video, wahrend sie ihr Make-up auflegt:
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Im obigen Beispiel handelt es sich einfach nur um ein 3-miniitiges Video,
in dem die Creatorin Fakten iiber sich selbst erzéhlt und sich gleichzeitig
schminkt. Ich glaube, die Leute sind fasziniert von Menschen, die zwei
Dinge gleichzeitig tun; das gibt den Leuten mehrere Griinde, Thre Inhalte
zu konsumieren.

Wenn Sie eine Drohnenfirma haben, warum starten Sie nicht einen
Podcast, in dem Sie und Thr Gast jeweils eine Drohne fliegen lassen und
sich dabei unterhalten? Wenn Sie ein Restaurant haben, warum starten Sie
nicht eine Sendung, in der Sie und Ihr Gast das Beste aus Threm Ment
essen und dabei ein Gespréch fithren?

Ich wollte schon immer, dass jemand einen Podcast macht, in dem der
Gastgeber und sein Gast sich unterhalten, wéhrend sie sich an einem
Doppelwaschbecken die Zdhne putzen. So einfach ist das. Ich hofte, dass
jemand, der das hier liest, die Idee aufgreift und sie weiterverfolgt. Ich
wiirde es ,,Brushing up on ...*“ nennen, gefolgt von der Kategorie, unter
die Thr Unternehmen fallt.

Die Moglichkeiten in diesem Bereich sind endlos.
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Eine weitere Variante dieses Inhaltsformats ist die Produktion von
Videos mit mehreren Blickwinkeln. Schauen Sie sich zum Beispiel dieses
Video von Athletic Greens an:

@ drinkag1 ®

Learn More )

Qv W

1,792,829 views

Das Video ist in zwei verschiedene Bildschirme aufgeteilt — der obere und
der untere Bildschirm zeigen im Grunde das Gleiche, aber aus
verschiedenen Blickwinkeln. Der wuntere Bildschirm zeigt eine
Seitenansicht einer Person, die ihr Produkt benutzt, wihrend der obere
Bildschirm eher eine ,,Vogelperspektive* zeigt.

Genau wie das Podcast-Konzept, zwei Dinge gleichzeitig zu tun, ist
das Zeigen mehrerer verschiedener Blickwinkel in Threm Video eine
Moglichkeit, zwei verschiedene Aufhinger zu schaffen. Mehr
Moglichkeiten, Neugierde und Faszination zu wecken.

Uberraschung und Freude
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Bei Uberraschung und Freude geht es darum, proaktiv etwas Nettes fiir
Ihre Kunden oder Thre Community zu tun. Vielleicht beschlieBen Sie,
einem treuen Kunden zusédtzlich zu seiner normalen Bestellung etwas zu
schicken. Dies kann etwa in Form von Uberraschungsgeschenken,
Offentlichkeitsveranstaltungen oder handschriftlichen Notizen zu
Geburtstagen geschehen. Es ist nicht nur eine nette Geste, sondern kann
auch Mund-zu-Mund-Propaganda auslosen, indem es {iiber soziale
Plattformen verbreitet wird, was zu noch mehr Engagement und
Geschiftsabschliissen fiihrt. Dieses Konzept habe ich in meinem 2011
erschienenen Buch ,,The Thank You Economy* eingehend untersucht.

Sehen Sie sich an, wie (@elijahsxtreme mit einem cleveren Ansatz auf
TikTok einen Kunden iiberrascht und erfreut:

— N

Reply bo venomgold21's
comment

@ | ordered mine like a
hour ago and I'm so

excited! If you could

pack mine that would

make my whole week

my order is ORDER

#4343%56

= Shop | BBQ Sauce Bundle
MeW eustomer | Cx1ra 30% atf coupen

@elijahsxtreme hat mit dem obigen Video auf den Kommentar eines
Kunden geantwortet, der ein Produkt in threm TikTok-Shop bestellt hat.
Sie verpackten die Bestellung live im Video und fiigten noch ein paar
zusitzliche Upgrades zu der Bestellung hinzu. Das war eine grofBartige
Moglichkeit, nicht nur diesen Kunden zu erfreuen, sondern auch einen
Blick hinter die Kulissen zu gewidhren, wie Bestellungen verpackt
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werden, und anderen Kunden zu signalisieren, dass sich das Unternehmen
kiimmert und zuhort.

Eine andere Version von Uberraschung und Freude sind
Werbegeschenke, die Sie an bestimmte Aktionen kniipfen konnen, die
I[hnen oder Threm Unternehmen mehr Aufmerksamkeit verschaffen
konnten (zum Beispiel ,,Markieren Sie drei Freunde in den Kommentaren
fiir eine Gewinnchance®). Sehen Sie sich an, wie Scrub Daddy es in
diesem Beispiel hier gemacht hat:

—_ - — T ——— ———

[ -y
15 Eollow usion Instagram
and MikTok

2. Like this video

'—d"*b -

Scrub Dadd“l
YALL ALRERDYIRND! FOLLOWER
INSTRUGEEEMSIGN THE ¥iD F.. Tane

Wenn Sie jedoch nicht vorsichtig sind, konnen Werbegeschenke
manchmal als Spam erscheinen. Wir alle haben schon Beitrige mit
Anreizen wie ,,Teilen Sie diesen Beitrag, um die Chance zu haben, 100
Dollar zu gewinnen* gesehen — selbst wenn diese Beitrige oft geteilt
werden, bringt das wahrscheinlich nicht viel fiir die Marke. Uberlegen Sie
sich, wie Scrub Daddy oben, Werbegeschenke, die fiir Thre Marke
relevant sind. Das Verschenken spezieller Produkte ist in der Regel besser
als das Verschenken von Geld, da es weniger transaktional ist und eher
ein Publikum anzieht, das sich fiir das, was Sie verkaufen, interessiert.
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So etwas tun einige der grofSten Prominenten und Kiinstler fiir ihre
Fans. Im Jahr 2014 tiberraschte Taylor Swift einen Fan, der sie zu einer
Brautparty eingeladen hatte. Taylor vloggte die ganze Sache, als sie nach
Ohio flog und an der Veranstaltung teilnahm (die zum Zeitpunkt des
Schreibens live auf ithrem YouTube-Kanal zu sehen ist). Die Zeit, die sie
dafiir aufwendete, war fiir Taylor zwar nicht ,,ROI-positiv*, gemessen an
dem, was thre Zeit wert ist, aber die Verstirkung von etwas, das auf dem
Papier keinen Sinn ergibt, ist das, was letztlich den wahren Wert
ausmacht.

Fiir alle Unternehmer da drauBlen: Denken Sie dariiber nach, welche
Uberraschungen, Werbegeschenke und netten Dinge Sie fiir Thre Kunden
tun konnen, die fiir sie tatsdchlich von Bedeutung sind. Selbst wenn es
sich kurzfristig nicht rentiert, wird es durch die Verstirkung auf sozialen
Plattformen interessant.

Die Pointe besteht darin, mehr Zeit mit der ,Skalierung des
Unskalierbaren* zu verbringen. Das bedeutet, dass wir mehr Aktivititen
durchfiihren, die auf einer guten Absicht beruhen, ohne die Erwartung,
dass sie verstirkt werden, aber in dem Wissen, dass sie es werden
konnten.

Austesten von Produktkonzepten

Eine der besten Moglichkeiten fiir Unternehmen, den Interessengraphen-
Algorithmus moderner sozialer Plattformen zu nutzen, ist die
Verwendung von Inhalten, um zu testen, fiir welche Produkte sich die
Menschen am meisten interessieren. Wenn ich heute ein Direkthandels-
(oder Wiederverkaufs-)Unternehmen griinden wiirde, wiirde ich mir so
viele Produktmuster wie moglich von Lieferanten besorgen, Inhalte mit
all diesen Produkten erstellen, sie auf sozialen Plattformen posten und
anhand der Kommentare sehen, welche Videos iiberdurchschnittlich gut
abschneiden und an welchen Produkten die Leute interessiert sind. Ich
wirde entscheiden, welche Produkte ich verkaufe, nachdem ich
herausgefunden habe, an welchen Produkten die Verbraucher tatsachlich
interessiert sind.

Hier ist eine Moglichkeit von (@unnecessaryinventions, diese
Ausfithrung anzugehen:
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cllowing « For You |::l

In diesem 22-sekiindigen Video stellt Matty Benedetto eine Reihe
verschiedener Produkte vor, die er erfunden hat, und zwar unmittelbar
aufeinanderfolgend. Wie nicht anders zu erwarten, gibt es Kommentare
zu dem Video von Leuten, die mitteilen, welche der Produkte sie
tatsachlich mogen und was sie verwenden konnten.

artemis ig
ok but the table is actually kind of cool

20221015 ) M.4K  Reply

. achim

for me is the bed to charge your phone earpods and apple watch
2022-10-15 ) 96  Reply

Erkenntnisse wie diese konnten zu echten Geschiftsentscheidungen
dariiber fiihren, welche Produkte angeboten werden sollen, welche
gestrichen werden sollen, in welche Produkte investiert werden soll und
welche neuen Produkte moglicherweise entwickelt werden sollen.

Meme
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Memes sind eine Sprache. Sie sind eine Art, Konzepte mit einem Ton und
einer Energie zu kommunizieren, die durch geschriebene Worte, Audio
oder sogar Video nur schwer wiedergegeben werden konnen. Viele
Menschen lehnen neue Kommunikationsformen ab und unterschitzen sie
— ich hingegen ziehe es vor, mich auf sie einzulassen.

Morning Brew zum Beispiel hat ein besonders humorvolles LinkedIn-
Meme erstellt — ja, Memes konnen auch auf LinkedIn funktionieren!

Morning Brew + Follow +=*
@ 128,082 followers

3me - (B

Zoom employees reacting to the company's return-to-office policy

You have become the very thing you swore. to destroy

EES Komal Sheth and 670 others & comments - 14 reposts

Es gibt zwar Moglichkeiten, diesen Beitrag weiter zu optimieren (die gibt
es immer), aber es gehort auch einfach dazu, dass man, verglichen mit
einem Profil, auf Beitrdge von einer LinkedIn-Unternehmensseite
weniger Reaktionen und Kommentare erhdlt — daher die 671 Reaktionen
bei knapp tiber 126.000 Followern (zum Zeitpunkt des Schreibens).

Da dies im Zusammenhang mit der Geschéftspsychologie der
Zielgruppe der Plattform steht, halte ich es insgesamt fiir einen klugen
Schachzug. Es war auch zeitgemil, da es sich auf ein aktuelles Ereignis
im Jahr 2023 bezog, als viele Unternehmen begannen, ihre remote
arbeitenden Mitarbeiter aufzufordern, wieder ins Biiro zu kommen.

Sie kdnnen Memes verwenden, um sich auf allgemeine Szenarien zu
beziehen, in denen sich Thre Kohortengruppen befinden konnten. Es gibt
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viele Memes, die Sie erstellen konnen, die sich an Fiihrungskréfte und
erfahrene Fachleute richten, die im Vertrieb, in der Technologie- oder in
anderen Branchen arbeiten, um sie mit Thren ,professionellen®
Standardbeitrdagen auf LinkedIn zu vermischen. Sie konnten sogar
versuchen, ein Meme zu posten und den ersten Kommentar dazu mit
einem Link zu einer Produktdemo oder Ihrer Website zu versehen, und
diesen Traffic mit dem vergleichen, den Sie bekommen wiirden, wenn Sie
einen Standard-Werbepost iiber die Anmeldung zu einer Produktdemo
schreiben wiirden.

Popkultur-Crossovers

Memes sind groBartig — auf ein aktuelles Meme aufzuspringen, wenn es
am relevantesten ist, ist sogar noch besser. Genau das hat Druski getan,
indem er seine personliche Marke mit diesem Rihanna-Bild verkniipft
hat, das wiahrend des Super Bowl 2023 im Umlauf war.

Druski & -
February 13- @

Was she looking at ME?!

iﬂ 1.7K. §2 comments 291 shares

Das Meme wurde nachweislich oft geteilt und das Hinzufiigen seines
eigenen Bildes tragt zur Wiedererkennung seiner eigenen Marke bei. Der
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Text ist kurz, einfach und effektiv — ,,Hat sie MICH angeschaut?!* — und
Druski zeigt auf sich selbst.

Was mogliche Verbesserungen angeht, so ist dieses Bild rechteckig
und nimmt im Feed weniger Platz ein als ein groferes, vertikales Bild.
Konnte ein groBeres, vertikales Bild mehr Engagement und Reichweite
erzielen, indem es mehr Platz im Feed einnimmt? Das Spielen mit den
Abmessungen und Layouts Threr Werbemittel ist eine gute Moglichkeit,
um zu testen und zu erfahren, welche Formate auf verschiedenen
Plattformen am besten funktionieren. Facebook verfiigt iiber eine A/B-
Testfunktion, mit der Sie mehrere Inhalte gegeneinander testen konnen.
So konnen Sie mehrere verschiedene Abmessungen desselben Beitrags
ausprobieren und sehen, welches Format die meiste Beteiligung und
Reichweite erzielt.

POV:you're attheclub
with Drake »

/ . D2 .
I,@ maxgoodrich @ | Follow 4 ;@ maxgoodrich @ | Follow |

such a bully? @champagnepapi ...

aurfio 2

Hier ist eine andere Version von @maxgoodrich auf Instagram: Er
fuigte sich selbst in ein Video mit Drake ein und fligte Effekte hinzu, um
den Eindruck zu erwecken, dass Drake mit ihm im Video interagiert.
Abgesehen von der Tatsache, dass Max seine personliche Marke
geschickt in dieses Video mit einer kulturellen Ikone eingeflochten hat,
glaube ich, dass dieses Video gut funktioniert hat, weil es ein
anspruchsvolles Format ist. Es ist ein Video, das echte Arbeit und
Uberlegungen hinter der Produktion erfordert; es ist nicht wie andere
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Videos, bei denen man einfach einen Titel und eine Beschreibung
hinzufiigt und schon ist es fertig.

Wenn Sie sich bei Ihren ein oder zwei Standard-Kreativstilen, die Sie
standig wiederholen, wohlfiihlen, ist dies die Mahnung an Sie, sich selbst
herauszufordern und etwas Neues zu machen. Versuchen Sie es einmal
mit Greenscreens, Zeichentrickfilmen mit Strichminnchen, Claymation-
Videos oder nachgespielten Sketchen mit Spielzeug — Sie miissen
aufhoren, sich in die Art und Weise zu verlieben, wie Sie etwas schon
immer gemacht haben.

Nutzergenerierte Inhalte (UGC)

Nutzergenerierte Inhalte (auch: User Generated Content, kurz: UGC) sind
Inhalte, die von Kunden oder Befiirwortern Ihres Unternehmens erstellt
werden. Es ist eine Moglichkeit, Mund-zu-Mund-Propaganda zu
verbreiten — wenn lhnen ein normaler Mensch etwas empfiehlt, vertrauen
Sie ihm mehr als einem Unternehmen, das Thnen etwas empfiehlt. So
einfach geht das.

Wie konnen Sie UGC maximieren? Schauen wir uns dieses Beispiel
von Russ an:

ﬁ Can you do an open
verse for this one?
Sounds fire

i o]

RUSS ® @:\I

Reply to | @ jacalipatieh.
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Alles begann damit, dass jemand auf sein TikTok-Video mit seinem Song
,Handsomer* mit dem folgenden Kommentar antwortete:

{1 jacob
X Can you do an open verse for this one?
Sounds fire iy

Reply ®% 1as  CP

’ RUSS @ - Creator

Reply to @jacobparker.ca LEMME SEE
WHAT YALL GOT =

C
HARDEQVAE CPEH
VERRE CHALLEROE

AL

View 58 replies

Russ reagierte mit dem obigen Video, und die Leute duettierten seine
,Open Verse Challenge® mit ihrem eigenen Vers, wihrend der Beat lief.
Russ baute auf dem Momentum auf, indem er diese Duette duettierte und
schlieBlich einen Gewinner auswihlte, der auf dem Remix seines Songs
zu horen war.
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HANDSOMER OPEN VERSE

CHALLENGE RUSS

RUSS >

16.0K posts
Il Contains music from: HANDSOMER >
B¢ Artist: RUSS @ +Follow >

[] Add to Favorites

Original I

|# ¥
=

She killed it AGAIN smh
M AN ANRA

Was konnen Marken hieraus lernen? Sie konnen den Nutzern auf
verschiedene Weise Anreize fiir die Erstellung von Inhalten rund um Thr
Unternehmen  geben, zum Beispiel durch Challenges oder
Werbegeschenke. Sie konnten etwas sagen wie: ,,Machen Sie ein Video
mit dem folgenden Hashtag und gewinnen Sie eine Box mit acht
Produkten aus unserem Geschift. Wenn Sie ein Unternehmen besitzen,
das Bratpfannen verkauft, bitten Sie lhre Kunden, ein Video mit ihren
besten Rezepten mit Threm Produkt zu drehen. Wenn Sie jemand sind, der
sein Fachwissen zu Geld macht, konnen Sie vielleicht Leute bitten, ein
Video zu machen, in dem sie Thnen eine Frage stellen, und Sie konnen die
besten auswihlen, auf die Sie antworten.
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Sie konnen nutzergenerierte Inhalte nutzen, um die Beziehung zu
einer Community zu vertiefen und ,,Botschafter* fiir [hr Unternehmen zu
schaffen.

Sketche

Sketche eignen sich hervorragend, um reale Lebenssituationen zu
beschreiben, die Menschen tagtiglich erleben. Der Grund, warum
Menschen gern Sketche in sozialen Medien sehen, ist derselbe, warum sie
gern gute Netflix- oder Fernsehsendungen sehen. Die Verwendung
verschiedener  Charaktere, um eine nachvollzichbare  Szene
nachzuspielen, ist ein zentraler Bestandteil des Geschichtenerzéhlens.

Dieser Sketch von Tim Davidson auf LinkedIn fangt haufige
Frustrationen und Herausforderungen ein, die Menschen im B2B-
Kaufprozess haben:

Tin Davidaca - Ine + Follgw  *=+
Mﬂaéﬂ; # Dimetim | B8 Dosant Hovs 1n Be Baring..
Tel

Imaging if buyers ware hanpst en sales ealls o

They'd protasiy be o kot shertee

Sales, pleese don't hate me koo muc bfor this. &' just o skit
Buitl the Thing is, buers raally are thinking these ihings. o

Miarybe I'm wiomg though

W20 AR5 #008 STBE N NG SdEnanIgEnEration FEZDAMS

Das Video ist ein Sketch, in dem Tim zwei Rollen spielt: einen
Verkaufer und einen Kiufer. Er spielt ein nachvollziehbares Szenario, in
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dem der Kaufer das Produkt einfach nur sehen will, der Verkaufer aber
versucht, es thm nicht zu zeigen. Wie Tim in diesem Video, sind Sketche
eine gute Moglichkeit, den ,Elefanten im Raum® in Threr Branche
anzusprechen — in diesem Fall ging es darum, Frustrationen im
Verkaufsprozess anzusprechen, von denen jeder weill, dass sie
vorkommen, iiber die aber niemand spricht. Dadurch werden die Leute
sofort mit Thnen warm. Es gibt wahrscheinlich eine Million solcher
Szenarien, mit denen sich Kunden und Klienten in Threr Branche
auseinandersetzen miissen — finden Sie heraus, welche das sind, und
iiberlegen Sie, ob Sie Sketche verwenden wollen, um eine Geschichte
dariiber zu erzéhlen.

Sie brauchen nicht unbedingt viele Ressourcen oder mehrere
Personen, um einen Sketch zu produzieren; wie in diesem Beispiel
konnen Sie selbst mehrere Charaktere spielen, wenn Sie das fir
authentisch halten.

Wenn Sie iiber Ressourcen verfiigen oder die Moglichkeit haben, mit
einem Influencer zusammenzuarbeiten, der iiber diese Ressourcen
verfiigt, konnen Sie etwas noch Aufwendigeres machen — etwa wie
Burberry mit der Partnerschaft mit (@Sylvaniandrama:

v o"e o | ]
e o SM Followiing  Eor You'_'* o,
gl o ™M= oY

e

-
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Das Video ist ein Sketch mit einer Reihe von kleinen Figuren, die
@sylvaniandrama normalerweise in ihren TikTok-Videos zeigen. In
diesem Video wurde die Lola-Handtasche von Burberry jedoch kreativ in
die Handlung eingeflochten. Der Sketch war so natlirlich produziert, dass
die Leute in den Kommentaren zum Zeitpunkt des Schreibens nicht
glauben konnten, dass es sich um eine echte Werbung handelte. Das ist
die perfekte Reaktion fiir eine Influencer-Partnerschaft mit einer groflen
Marke.

Viele Luxusmarken wirden keine Influencer-Partnerschaften mit
einem so lockeren Ton wie im obigen Video zulassen. Deshalb war diese
Partnerschaft mit Burberry und @sylvaniandrama eine echt coole Sache.

Lead-Gen-Werbung

Viele = B2B-Unternechmen  nutzen =~ Webinar- und  virtuelle
Veranstaltungsanmeldungen als eine Form der Lead-Generierung. In
diesem Fall hat Yext einen Link zur Anmeldung fiir eine virtuelle
Veranstaltung auf seiner LinkedIn-Seite gepostet.
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oY Yext + Follow ==
" 2
xXT ) 247,527 followers

- 1mo - @

For all marketers, the bottom line is clear: drive conversions that increase
pipeline.

But is your CMS helping you deliver on your business goals? How can you be
sure?

Join us on September 7th at 11 am ET to explore three tips that drive repeated
pipeline results that crumble your competition.

(X%) VIRTUAL EVENT

3 Tips for

Marketing Leader
to Drive Pipeline

3 Tips for Marketing Leaders to Drive Pipeline | Yext

s yext.com « 1 min read

0o n 1 repost

Dies ist ein klassischer ,,rechter Haken* (also die Bitte, sich anzumelden)
im Sinne von ,,Jab Jab Jab Right Hook*, den Sie in Ihre Inhalte einstreuen
sollten.

Zum Zeitpunkt des Schreibens gab es jedoch nur elf Reaktionen auf
diesen Beitrag, obwohl das Unternehmen iiber 243.000 Follower hat. Das
ist kein Vorwurf an Yext — das ist eine Herausforderung, mit der viele
Unternehmen auf LinkedIn und anderen Plattformen konfrontiert sind,
vor allem, wenn sie Inhalte mit einem ,unternehmerischen“ Touch
posten. Aus diesem Grund ist der Aufbau der personlichen Marken von
Menschen aus dem Unternehmen unter Umstdnden so wichtig. Wenn
Fithrungskriafte Inhalte verdffentlichen und die Menschen beginnen,
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thnen zu vertrauen, wird ein Werbepost von ihren personlichen Accounts,
in dem sie die Menschen bitten, sich fiir ein Webinar anzumelden, ganz
anders ankommen als ein Firmen-Account, der um dasselbe bittet. Der
Aufbau der personlichen Marken der Mitglieder des Vertriebsteams kann
ebenfalls funktionieren. Potenzielle Kunden sind eher daran interessiert,
mit Vertriebsmitarbeitern zu sprechen, wenn sie bereits ein paar Dutzend
wertvolle Beitrdge von ihnen auf LinkedIn oder anderen Plattformen
gesechen haben. Wenn Unternehmen  befiirchten, dass diese
Teammitglieder abwandern, konnen sie mehrere Teammitglieder
aufbauen, damit sie sich nicht zu sehr auf einen einzelnen Menschen
verlassen miissen. Sobald sich Thr Unternehmen als ein Unternehmen
etabliert hat, das bereit ist, die personlichen Marken seiner Mitarbeiter
aufzubauen, werden Sie feststellen, dass das Interesse an einer
Beschiftigung in Threm Unternehmen explosionsartig wichst.

Solche Mallnahmen konnen dazu beitragen, die organische Lead-
Generierung im Laufe der Zeit erheblich zu steigern.

Unternehmen wie Yext konnten auch Videos von vergangenen
Webinaren einbinden, um den Teilnehmern zu zeigen, wofiir sie sich
anmelden, und um den Wert fritherer Referenten zu vermitteln. Zitate
fritherer Redner hitten in LinkedIn-Zitatgrafiken umgewandelt werden
konnen — mit einem Link in den Kommentaren, der die Teilnehmer bittet,
sich fiir ein zukiinftiges Webinar anzumelden.

Greenscreen

Sie konnen das Greenscreen-Format verwenden, um Thre Meinung zu
aktuellen FEreignissen, Nachrichten und Bildern zu &uflern, oder Sie
konnen anderen Videos mittels Greenscreen Thre Reaktion hinzufiigen.
Ich liebe diesen Ansatz, weil er es den Leuten ermoglicht, Kommentare
zu verschiedenen Themen hinzuzufiigen, und fiir viele eine skalierbare
Inhaltsbasis sein kann. Suchen Sie nach aktuellen Themen, finden Sie
eine relevante Schlagzeile bei Google, machen Sie einen Screenshot und
nehmen Sie Thre Meinung direkt von Threm Telefon aus auf — und schon
haben Sie einen originellen Inhalt, der einen Mehrwert bietet und neue
Zielgruppen erreicht. Greenscreen ist auch eine native Funktion auf
mehreren Plattformen, sodass ein Greenscreen, den Sie auf Instagram
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aufnehmen, auf mehreren Plattformen mit kontextbezogenem Text
gepostet werden kann.

Sie haben dieses Format wahrscheinlich schon oft gesehen und ich
habe es sogar schon frither in diesem Buch behandelt, also lassen Sie
mich Thnen etwas anderes zeigen:

Uber die Gallery Media Group (ein modernes Medienunternehmen
von VaynerX, zu dem Marken wie PureWow und ONE37pm gehoren)
haben wir Artikel fiir Kunden verfasst, damit Influencer und Creators sie
fiir eine zusédtzliche Verbreitung greenscreenen konnen.

Hier ist ein Beispiel:

ONE37pm hat diesen gesponserten Artikel iiber die Fahrzeuge von
Lexus geschrieben:

- ONE37m Subseribe) @ Q

Pop Cultre Sports Style Music Collsctibles Gaming Web3

Lexus’ Electrified Vehicles Go
Way Beyond Just EVs

Dann verstirkten Influencer den Artikel durch Greenscreening:
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Dieser Prozess hilft Ihnen in mehrfacher Hinsicht zu gewinnen:

1. Die Markenrelevanz ergibt sich aus dem Artikel selbst.

2. Sie maximieren die Relevanz, indem Sie Influencer dazu bringen, fiir
Ihr Produkt zu werben, und Sie erhalten ihre Unterstiitzung.

3. Durch die Verwendung des Greenscreen-Formats besteht die Chance,
dass das Video eine groflere Verbreitung findet (zum Zeitpunkt des
Schreibens).

Sie konnen das Greenscreen-Format verwenden, um auf beliebte Videos
zu reagieren, wihrend sie im Hintergrund abgespielt werden, um
Screenshots von Produkten, die Sie bewerten, im Hintergrund zu zeigen
und vieles mehr. Es ist ein vielseitiges Format.

Fragen stellen, um Erkenntnisse zu gewinnen

Ich werde oft gefragt: ,,Was tue ich, wenn mir die Ideen fiir Inhalte
ausgehen?*

Ich empfehle den Leuten dann immer, besser zuzuhoren. Wenn ich
einmal nicht weil}, welche Inhalte ich als Néchstes erstellen soll, schalte
ich direkt in den Zuhérmodus. Indem Sie in Thre Inhalte Fragen einbauen,
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konnen Sie solche Erkenntnisse gewinnen. Im abgedruckten Beispiel
nutzt die Investmentgesellschaft BlackRock die Umfragefunktion von
LinkedIn, um herauszufinden, iiber welche Art von Themen die Leute
sprechen mochten.

BlackRock + Follow +--
Bl 1,540,002 followers
2mo - @

One final question befare the BlackRock Investment Institura’s
#QuestionOfTheWeek returns in September. Which topics would you like to
see us discuss in the upcoming months?

Submit your answer:

The author can see how you vote, Learn more

Mega forces 13%
Inflation & growth 41%
Central bank policy 15%
Asset class performance 31%

2,140 votes - Poll closed
8@ a0 7 comments - 4 reposis

Umfragen konnen eine hohe Beteiligung erzielen, da Personen, die einen
Beitrag normalerweise nicht ,liken” oder kommentieren wiirden,
vielleicht dennoch mit einer Umfrage interagieren (zum Zeitpunkt des
Schreibens hat die BlackRock-Umfrage 2.140 Stimmen, aber nur 80
Likes und sieben Kommentare).

Die hohere Beteiligung, die Sie durch eine Umfrage erhalten, kann
Ihnen einen besseren Hinweis darauf geben, was die Menschen denken
und fiihlen, und Thre zukiinftigen Inhalte beeinflussen.

Wenn Sie eine Umfrage durchfiihren, sollten Sie darauf achten, dass
Sie aussagekriftige Fragen stellen, mit denen Sie Erkenntnisse gewinnen
konnen. Viele Leute stellen in ihren Umfragen allgemeine Fragen, nur um
die Aufrufe und die Beteiligung zu maximieren. Wenn die gewonnenen
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Erkenntnisse jedoch nicht hilfreich sind, dann sind mehr Aufrufe nicht
unbedingt hilfreich fiir Thr Unternehmen.

Aus strategischer Sicht hitte ich im Beispiel der BlackRock-Umfrage
vielleicht die Eroftnungszeile optimiert. Wenn die Er6ffnungszeile Thres
Textes oder die ersten paar Sekunden Ihres Videos auf Begriffe
verweisen, die mit Threr Marke in Verbindung stehen, verlieren Sie sofort
eine Menge Leute. In diesem Fall wird ein Bezug auf die
,#QuestionOfTheWeek* des BlackRock Investment Institute hergestellt.
Die Eroffnungszeile muss fiir die Menschen, die Sie erreichen wollen,
verstindlich sein. Wenn Sie in diesem Fall nur Menschen erreichen
wollen, die mit Threr Marke oder Ihrer Investmentfirma vertraut sind,
dann ist das in Ordnung, aber es schrinkt wahrscheinlich die Anzahl der
Menschen ein, die der Umfrage Aufmerksamkeit schenken.

Anstatt dies in der Eroffnungszeile zu erwdhnen, konnten sie es als
ersten Kommentar des Beitrags hinzufiigen, sobald er veroffentlicht ist,
sodass die Markeninitiative immer noch sichtbar ist und die Umfrage
gleichzeitig breit angelegt bleibt. Was den hinzugefiigten Hashtag
#QuestionOfTheWeek betrifft, so ist er moglicherweise nicht notwendig,
es sei denn, 1) es handelt sich um einen beliebten Hashtag und es wird
versucht, eine groflere Verbreitung zu erreichen, oder 2) es wird versucht,
Inhalte iiber den Hashtag zu finden. In der Vergangenheit habe ich zum
Beispiel Marken-Hashtags wie #TeaWithGaryVee oder #AskGaryVee
verwendet, wenn ich Leute gebeten habe, Fragen in sozialen Netzwerken
zu posten, die ich beantworten soll. Dies sind Begriffe, die sich auf
Shows rund um die Marke GaryVee beziehen. Ein allgemeiner Hashtag
wie #QuestionOfTheWeek kann jedoch in der Regel ohne Folgen aus
dem Inhalt entfernt werden, was moglicherweise zu mehr Likes,
Kommentaren, Shares und Umfrageergebnissen fiihrt (da weniger Leute
unnotigerweise auf den Hashtag klicken und vom Beitrag
wegnavigieren). Sie sollten jedoch unbedingt beide Maoglichkeiten
ausprobieren, denn die Wirkung von Hashtags schwankt auf jeder
Plattform.

Hier ist eine andere, kreativere Art, Umfragen in Videoform
durchzufiihren:
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Die Erstellung eines Videos in Endlosschleife mit dem Text ,,Wahle ein
Leben: A oder B* ist eine weitere Moglichkeit, um herauszufinden,
worauf die Menschen Wert legen. Als Bonus erhalten Sie vielleicht auch
eine Uberdurchschnittlich lange Betrachtungszeit fiir Thr Video (da die
Menschen das Video vielleicht mehrmals ansehen, wihrend sie dariiber
nachdenken).

Wenn Sie das nidchste Mal unsicher sind, was Sie machen sollen,
nutzen Sie eines dieser Formate, um Fragen zu stellen. Sie konnten
iiberrascht sein, was Sie alles herausfinden.

Personliche Werbeveranstaltung

Soziale Medien sind das Tor zu realen Interaktionen. Was ich damit
meine: Sie konnen die Community, die Sie auf sozialen Plattformen
aufbauen, nutzen und diese Beziehung durch personliche Veranstaltungen
oder Treffen weiter vertiefen.

Die Buchhandlung Vronman’s Bookstore in Pasadena hatte die
richtige Idee, Veranstaltungen zu organisieren, um mehr Relevanz fiir die
Gemeinschaft vor Ort zu schaffen. In diesen beiden Beitragen wird fiir
Veranstaltungen mit Autoren geworben, die Live-Lesungen, interaktive
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Sitzungen mit dem Publikum und Diskussionen rund um das Buch
beinhalten.

Vroman's Bookstore s Vroman's Bookstore

August 1/ - @ August 23 - @
We're so excited to have Brady Smith this Saturday at 11am reading BUG SANDWICH! Then On September 5th, Kally Yang will discuss TOP STORY (FRONT DESK #5)! We'r= su excitad to
he'll take art prompts from the erowd, which Brady will draw in 30 seconds or less! hear her talk ebout her lalest release and writing the FRONT DESK series.

We will also celebrate the completion of the Yroman's Summer Reading Program. We'll see Tickets here: hitps:ffwww.vromansbookstore comyfVremans-presents-Kelly...
you there!

@Please make a reservation: rsvp@vromanshookstore.com

#1 New York Times Best-Selling Author

* KELLY YANG

discuss
TOP STORY
TUESDAY | SEPTEMBER 5 | 7:00PM
Ticketed event!

All Saints Church
132 N Euclid Ave, Pasadena

W Will HELP CELEBRATE
WE CoMPLEHoN oF \URomaN 'S
SummER i

REAPING PROGRom
IVE DRAWINGS!

O0s 3 shares 006

Bevor wir uns mit moglichen Optimierungen befassen, sollten wir einen
Schritt zuriicktreten und das Gesamtkonzept untersuchen. Ich glaube,
dass Erlebnisveranstaltungen wie diese eine grofartige Moglichkeit sind,
tiefere Beziehungen zu Einzelpersonen aufzubauen und sie in eine
Community zu verwandeln, zusatzlich zur Gewinnung neuer Kunden.

Um den groBtmoglichen Nutzen daraus zu ziehen, empfehle ich
immer, personliche Veranstaltungen zu filmen und das Material in Form
von Clips auf sozialen Plattformen zu verbreiten. Wenn zum Beispiel ein
Kinderbuchautor sein Buch vor einer Gruppe von Eltern und Kindern
vorliest oder mit ithnen durch Fragen und Antworten interagiert, konnte
das Teilen dieser Clips in den sozialen Netzwerken die Aufmerksamkeit
fiir diese Veranstaltungen erhohen, was eine hohere Beteiligung bewirken
konnte. Das konnte dazu fithren, dass noch mehr berithmte Autoren in die
Buchhandlung kommen, um dort Live-Events zu veranstalten, was eine
noch groBBere Beteiligung zur Folge hitte.

Hier reagieren viele Kleinunternehmer und Unternehmer zu frith mit
,Nein“ — viele sagen etwas wie ,,Nun, ich bin nicht sicher, ob wir die
Veranstaltung filmen diirfen* oder ,,Das wiirde die Leute abschrecken®.
Ich respektiere das, wenn es wirklich zutrifft. Bis heute gibt es viele
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Treffen, die ich nicht fiir meine eigenen Zwecke filme, weil ich das
Gefiihl habe, dass die andere Person das nicht mochte oder es sich in dem
Moment einfach unpassend anfiihlt.

Aber iiberlegen Sie, was Sie sonst noch tun konnen — vielleicht
konnen Sie jemanden an der Tir positionieren, wenn die Besucher
reinkommen, der sie fragt, ob sie eine kurze Frage vor der Kamera
beantworten mochten. In diesem Beispiel konnte die Frage lauten:
,Welches war Thr Lieblingsbuch, das Sie als Kind gelesen haben?** Oder,
wenn Eltern die Zielkohorte sind, vielleicht ein aktuelles Thema wie:
,.,Finden Sie, dass Kinder mehr lesen sollten?* Vielleicht konnten Sie vor
oder nach der Veranstaltung zehn Minuten mit dem Autor verbringen und
ein Interview mit ihm fiihren.

Die Leute neigen auch dazu, sich Gedanken dariiber zu machen, ob
die Veroffentlichung der Veranstaltung in den sozialen Medien die
Wahrscheinlichkeit verringert, dass die Leute zu der Veranstaltung
kommen, weil sie sie einfach ,,online ansehen kénnen®. Ich glaube, dass
fiir jedes Prozent der Leute, die sich entscheiden, das nichste Mal einfach
zu Hause zu bleiben und sich die Veranstaltung online anzuschauen, zehn
Prozent sich das ansehen und beschlielen, das nichste Mal personlich zu
kommen. Fiir Ihr Unternehmen ist das ein Nettogewinn.

Nun zuriick zu den Beitrdgen von Vronman’s Bookstore:

In beiden Bildern der vorherigen Beitrdge wird der Autor direkt in der
Uberschrift und im ersten Satz des Textes genannt. Fiir diejenigen, die
den Autor noch nicht kennen, wire es vielleicht interessanter, die
Veranstaltung zu besuchen, wenn die Uberschrift lauten wiirde:
LSommerleseprogramm 2023 fiir Kinder mit [Name des Autors]*. Sie
fihlen sich vielleicht nicht mit dem Autor verbunden, aber es konnte
thnen wichtig sein, ihre Kinder zu einem Leseprogramm zu bringen.

Hier kann auch das Filmmaterial vergangener Veranstaltungen helfen
— vielleicht konnten sie ein Facebook-Reel mit einigen Schnipseln von
Eltern erstellen, die den Raum betreten, wihrend die Kinder Biicher lesen
und dem Redner zuhoren, und den folgenden Titel direkt in die App
eingeben: ,,Wussten Sie schon? Es gibt ein Sommerleseprogramm fiir
Kinder in Pasadena.” Im Text oder im ersten Kommentar konnte die
Buchhandlung die Details der speziellen Veranstaltung, fiir die sie wirbt,
erlautern. So bleibt es fiir eine bestimmte Kohorte relevant und wird
gleichzeitig ein wenig interessanter.
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@ charlie &

What's next 4

— Sept 15th Orlando FI: The Once Upon A
Dream Charity Conference

- September 15th - October 16th: The
Small Town Big Dreams Tour across
America presented by Kasasa. Making
dreams come true all over the country
in small towns.

- MNovember 3rd: Best Day Ever. A
nationwide event where movement
goes out and does 100,000 random
acts of kindness all over the country

- Goal to raise $500,000 more dollars for
cdreamers in nheed by the end of this
year

= Dream 100 mission trip ([announcing
socn)

= Take once upon a coconut nationwide
in every retail chain

— Speokers series at the Dream Factory
LA (details coming soan)

— VC fund to help dreamers build their
businesses
Closing the deal for aur TV show

Liked by thornhillwanda and others
charlie Working on some things that will change
some peoples lives 4

Notizen-App-Beitrage

Hier ist ein weiteres einfaches Inhaltsformat fiir Leute, die keine Zeit
haben — Sie konnen Thre Gedanken einfach in die Notizen-App auf [hrem
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Telefon tippen, einen Screenshot davon machen und ihn als Inhalt
veroffentlichen.

Screenshots aus der Notizen-App wirken authentisch. Fiir die meisten
Menschen enthilt ihre Notizen-App personliche Notizen. Wenn Sie also
etwas aus Threr Notizen-App teilen, kann es sich so anfiihlen, als kdame es
direkt von Herzen. Der Post links ist ein Beispiel von (@charlie auf
Instagram und zeigt einige Projekte, an denen Charlie arbeitet, wobei er
die Notizen-App verwendet, um seine Reise zu dokumentieren. Auch
wenn dieser Beitrag keine hohe Reichweite hat, ist er moglicherweise gut
fiir das Engagement, denn er hilft den aktuellen Followern, sich thm noch
ndher zu fiihlen, und gibt ihnen einen Einblick in seine Gedanken, seine
Personlichkeit und seine Geschéftstitigkeit.

Beitrage in der Notizen-App konnen auch auf mehreren Plattformen
wiederverwendet werden. Sie konnten den Screenshot auf mehreren
Plattformen teilen oder Sie konnten den Text nehmen und ihn als Thread
auf X (Twitter), LinkedIn, YouTube Community Tab und/oder Facebook
posten, je nachdem, was Thnen angemessen erscheint.

Text uber visuellem Hintergrund

Alle Musikkiinstler, die dies lesen, konnen eine Menge von Fresco Treys
Umsetzung in diesem Video lernen.
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Wenn Sie ein Kiinstler sind, denken Sie an all die Songs, Zeilen und
Konzepte, die Ihnen durch den Kopf gehen — fiir viele von Ihnen
erblicken 90 Prozent davon nie das Licht der Welt. Wenn Sie eine Zeile
haben, die Sie lieben und nicht wissen, was Sie damit machen sollen,
veroffentlichen Sie sie als 10- oder 20-sekiindiges Audio und sehen Sie,
wie die Leute darauf reagieren. Anhand der Aufrufe und des Engagements
auf den sozialen Plattformen konnen Sie dann entscheiden, ob es sich
lohnt, einen ganzen Song daraus zu machen oder sogar einige der
Erkenntnisse aus den Kommentaren in Ihren kreativen Prozess einflieen
zu lassen.

Dieses Beispiel von Fresco Trey ist ein Format, das von vielen
nachgeahmt werden kann — spielen Sie ein paar Zeilen im Hintergrund zu
einem Beat und legen Sie sie iiber ein schones Landschaftsbild. Sie
konnen es verwenden, um bereits veréffentlichte Musik zu promoten oder
um neue Konzepte auszuprobieren und die Reaktionen zu beobachten.

Das gilt nicht nur fiir Kiinstler. Das Hinzufiigen von Text vor einem
szenischen Hintergrund mit Ton ist ein Format, das fiir jedes
Unternehmen und jede Marke geeignet ist. Es ist eine Moglichkeit fiir
Menschen, die lieber nicht vor der Kamera stehen mochten. Sie konnen
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einfach eine Botschaft, an die Sie glauben, iliber einen relevanten
Hintergrund (zum Beispiel Thr Biiro) legen und Musik oder lhre eigene
Stimme hinzufiigen, die die Botschaft laut vorliest.

Visualisierung von Informationen

Wenn Sie eine Botschaft vermitteln, sollten Sie sich unter anderem
fragen: ,,Wie kann ich es jemandem so einfach wie moglich machen, dies
zu verstehen?* Die Visualisierung von Informationen durch Diagramme,
Skizzen oder Tabellen ist eine der Moglichkeiten, dies zu erreichen.

Alex Lieberman zum Beispiel erginzt seine Erzdhlung in diesem
Video mit Diagrammen, die die Ratschldge, die er gibt, visualisieren. Das
Video beginnt mit einem Titel, der ausgeschrieben wird, und geht dann in
die Zeichnung iiber.

Alex Lisberman [ - Fallowing
Cofourdar @ Moming Sraw | Hoet @ Feunder's Jouma;

Wisit my website
Zma -

Who you surraund yoursell with 15 who yoau bacoma.

Hers are 8 steps for opfimizing your circhs,

il oy EakA O s LN NG R EET
wiath i hErghHEetpIel lifEn

CO0 visily Werniekly and 123 othars 13 COMMENTE - & rBposTe

Dies ist ein kreativer Stil, den Sie in Betracht zichen kénnen, wenn Sie
,wSchritt fiir Schritt“-Inhalte erstellen. Wenn Sie beispielsweise liber zehn
Schritte zur Optimierung Ihrer Erndhrung sprechen, kann es einfacher
sein, einer Infografik oder einer Skizze zu folgen, als wenn Sie die zehn
Schritte in einem Video im Selfie-Stil direkt in die Kamera sprechen. Ein
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Video wie dieses kann auch fiir Textbeitrdge auf verschiedenen
Plattformen sowie fiir Blogbeitrdge und native Artikel verwendet werden.

Falsche Verwendung von Produkten

Wer ein physisches Produkt verkauft, sollte daran denken, dass sein
Produkt eventuell auf eine falsche Art und Weise verwendet werden
konnte. Eine kurze Suche auf TikTok nach ,using things incorrectly*
(,,Dinge falsch benutzen*) fiihrt zu einigen Videos, die Millionen und
Abermillionen von Aufrufen erreichen (weil wahrscheinlich solche
Inhalte fiir Uberraschung und Faszination sorgen).

< Q using things incorrectly 0o -

Top Videos Users Sounds Shop LIVE

Things we been using
wrong our whole life

LN

Top liked

you've been using
these drywall anchors
o -incorrectly all this time
thisitime

5110 e 2

I'll be the first to admit Things we been using
I've been doing it wro...  wrong... Things we be...

@ customw.. ©2223k @ Rastasmilez 01929k

Suche nach ,Using things incorrectly” auf TikTok, 10. Oktober
2023.

Ganz gleich ob Sie Thr Produkt auf witzige Weise falsch verwenden oder
eine andere tatsichliche Anwendungsmoglichkeit vorstellen, welche die
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Leute vielleicht nicht in Betracht gezogen haben: Versuchen Sie mit
diesem Inhaltsformat zu spielen und schauen Sie, was Ihnen einfillt.
Vielleicht verwenden Sie ein Fitnessgerit als Kleiderbiigel (wie es in
vielen Haushalten der Fall ist) oder verwandeln einen alten Schuh in eine
Blumenvase. Wie kreativ konnen Sie werden?

Eine andere Variante ist die absichtliche Falschaussprache Ihres
Unternehmens- oder Produktnamens. Sehen Sie sich dieses Video von
Cartier an, in dem gezeigt wird, wie verschiedene Leute ,,Pasha de
Cartier* aussprechen:

Solche Inhalte sind witzig, kreativ und konnen auch ein wenig
selbstironisch sein, was ab und zu ganz gut ist.

,Wusstest du schon“-Beitrage

Dieses Beispiel ist fiir alle, die denken, dass sie in einer Branche tatig
sind, die ,,unsexy* ist und lber die man nur schwer eine Geschichte
erzdhlen kann. Hier ist ein Beispiel fiir ein Unternehmen, das
Biirgersteige, Einfahrten und Straflen baut. Es hat ein iiber fiinf Minuten
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langes TikTok-Video gedreht und dessen Account hat (zum Zeitpunkt des
Schreibens) immer noch Millionen von Aufrufen.

Shop Followying * For YouU

| wish more DlYers knew...
£ & - - -~ : , a-.

& ,

Was Sie daraus lernen konnen:

1. Die Erstellung von Beitrdagen im Format ,,Wusstest du schon ...
macht die Leute neugierig auf das, was Sie wohl zu sagen haben. In
diesem Fall begannen Stellar Sidewalks ihr Video mit dem Titel ,,Ich
winschte, mehr Heimwerker wiissten “. Sie nannten ihre
Zielkohorte im Titel und nutzten in den ersten paar Sekunden ein
iiberzeugendes Video, um die Aufmerksamkeit der Leute zu erregen.

2. Der Text baut auf der Neugier auf, die der Titel weckt. Hier ist der
Kerntext: ,Heimwerker versuchen immer, Geld zu sparen,
verstandlicherweise ... das ist der Grund, warum sie alles selbst
machen. Wenn es um Beton geht, ist es ein grofler Irrglaube, dass es
billiger ist, den Beton selbst zu mischen, als ihn von einer
Fertigbetonfirma liefern zu lassen. Werfen wir einen Blick auf die
Zahlen.* Damit wird ein Standpunkt klar definiert und ein weiterer
,2Authinger* geschaffen, um die Leute zum Zuschauen zu bewegen.

3. Sie erginzten einige kleine Details, um das Video nativ fiir Tik-Tok zu
machen, so fiigten sie etwa dem Video populdre Audioaufnahmen

(13
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hinzu (zum Zeitpunkt des Schreibens).

4. Das Video wurde unglaublich sorgfaltig erstellt. Sie verwenden sogar
verschiedene Onlinerechner und fithren im Video Berechnungen
durch, in denen sie Kosten und Zahlen aufschliisseln, die den
Zuschauern einen Mehrwert bieten.

Uberlegen Sie, was die groften Missverstindnisse beziiglich Ihrer
Branche sind. Welche Fehler machen Thre Kunden, wenn sie versuchen,
thre Probleme selbst zu l6sen? Was tun sie in dem Glauben, Geld zu
sparen, wihrend sie in Wirklichkeit Geld verlieren? Was sind Ihre
eigenen gewichtigen Argumente? Was sollten Threr Ansicht nach mehr
Menschen erfahren?

Sie konnten all diese Konzepte in einem Video im Stil von ,,Wussten
Sie schon‘ behandeln.

Diese Inhalte haben das Potenzial, auf allen Plattformen Anklang zu
finden. B2B-Unternehmen konnen beispielsweise ,,Wussten Sie schon?*-
Videos erstellen, die sich an die Finanzvorstinde der Unternchmen
richten, an die sie verkaufen wollen, und die hiufige Beispiele von
Geldverlust in ithren Unternehmen aufzeigen, die mit dem Produkt gelost
werden konnen. Solche Videos konnten als Anzeigen auf LinkedIn direkt
bei diesen CFOs geschaltet werden. Dieses Format macht natiirlich
neugierig.

In-App-Creator-Vorlagen

Einige Plattformen in diesem Buch wie Facebook, Instagram, TikTok und
LinkedIn bieten zum Zeitpunkt des Schreibens In-App-Vorlagen fiir die
Erstellung von Inhalten an. Die Plattformen schaffen diese Funktionen,
um den Creators die Erstellung von Inhalten zu erleichtern. Manchmal
konnen Inhalte, die mit diesen In-App-Vorlagen erstellt wurden, eine
zusitzliche Verbreitung erfahren, da die Plattformen moglicherweise
mehr Nutzer zur Nutzung ihrer In-App-Funktionen anregen mochten.

Hier ist ein Beitrag von Sara Blakely auf LinkedIn, der mit der
LinkedIn-Vorlagen-Funktion erstellt wurde:

242



j Sara Blakely [ - Following
: Founder of SPANX
A Emo - @

When given the opportunity to aim for success or value, always choose value.
Success will follow. Wake up each day and focus on how to add value- to your
family, neighbors, customers, community, and ultimately the world. The success
will follow. And you will be happier!

#35uccess

#Entrepreneur

The goal is not

to be successful.

The goal is

to be valuable.

Once you're valuable,
instead

of chasing success,
it will

attract itself

to you.

8 Steph Cradedio and 40,525 others 1,166 commants + 5,158 reposts

Zum Zeitpunkt des Schreibens konnen Sie die mobile App von LinkedIn
nutzen, um Text {iber Hintergriinde in verschiedenen Farben zu legen —
eine einfache Moglichkeit, Thre Inhalte hervorzuheben und gleichzeitig
im Kontext von LinkedIn zu bleiben. Es gibt also keine Ausreden mehr,
dass Sie etwas nicht entwerfen oder bearbeiten konnen, wenn die App
dies im Grunde fiir Sie erledigt!
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GIFs

GIFs sind animierte, ,,bewegte* Bilder, die fiir kurze Zeit in einer Schleife
laufen. Dieses Inhaltsformat ist visuell ansprechend und es macht SpaB,
es sich immer wieder anzusehen.

Zum Zeitpunkt des Schreibens unterstiitzen mehrere Plattformen den
nativen GIF-Upload — Plattformen wie X (Twitter) und Facebook
ermoglichen den Upload aus der Datenbank von Giphy. Sie konnen GIFs
zu Thren Beitrdgen hinzufiigen, um eine weitere Spallebene zu erginzen
und eine weitere Moglichkeit, um Menschen dazu zu bringen, Thre Inhalte
zu konsumieren, wie es Starbucks hier getan hat:

Starbucks
@Starbucks

Paper airplane invites have a 99.9% success rate, #StarbucksDate

3:00 PM- Feb 4, 2016

=

O s8 12 19K Q> a4x 5]

In diesem GIF hat Starbucks jemanden skizziert, der ein Papierflugzeug
iiber den Becher wirft, das in den Hianden eines anderen Strichménnchens
landet und auf dem ,,Starbucks date?* steht. Hier einige Fragen: Wie sieht
es mit der Performance eines GIFs im Vergleich zu einem Video mit
Endlosschleife desselben Vorgangs aus? Wie unterscheidet sich diese
Performance beispielsweise auf Facebook im Vergleich zu X (Twitter)?
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Karussells

Instagram-Reels sind fiir viele Creators zum bevorzugten Format
geworden, aber Karussells sind aus mehreren Griinden ein kluger
Schachzug. Anders als ein Reel oder ein normales In-Feed-Bild hat ein
Karussell mehrere Folien oder Kacheln, was bedeutet, dass die Nutzer
mehr als eine Chance haben, sich mit diesem Post auf Instagram zu
beschéftigen. Sie haben vielleicht schon bemerkt, dass, wenn Sie iiber die
erste Kachel eines Karussell-Posts hinwegscrollen, Instagram Thnen in
der Regel die nidchste Kachel desselben Karussells anzeigt, wenn Sie die
App das ndchste Mal 6ffnen (zum Zeitpunkt des Schreibens). Je mehr
Kacheln, desto groBer ist die Chance, dass Thr Inhalt gesehen wird, und
desto groBer ist Ihr Potenzial fiir Likes, Kommentare und Shares.

Hier ist ein Beispiel fiir ein Karussell-Format, das ich in meinen
Instagram-Inhalten verwendet habe:

@ garyvee & @ S
@  HOWTOWIN ONINSTAGRAM TODED

me frying to figure out what's working

View insights View insights
v 8 = W B : W

# T D Liked by dusbing and 60,724 others &% D Liked by dusbing and 60,724 others

Wie ich bereits in diesem Buch erwihnt habe, ist dies eine Strategie, die
zum Zeitpunkt des Schreibens flir meine Inhalte funktioniert; mein Team
und ich haben ein Zitat oder ein Meme mit hohem Wiedererkennungswert
als erste Kachel ausprobiert, mit einem dazugehorigen Video als zweite
Kachel. Wir stellen fest, dass dadurch ein hoherer Prozentsatz an
Personen erreicht wird, als wenn wir nur das Video selbst als Reel teilen.
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[ronischerweise machen wir zum Zeitpunkt der finalen Uberarbeitung
dieses Buches bereits weniger Karussells und experimentieren mit
verschiedenen Strategien, um die Sichtbarkeit der Reels zu erhéhen; so
schnell geht das alles.

Auch auf TikTok gibt es Karussells — hier zeigt REI auf eine lustige
Art und Weise, wie man ein Produkt fiir eine begrenzte Kohorte relevant
machen kann.

Following For You

rei @
Woof &

1 'ound - ajasman  original st

Die erste Kachel dient als starker ,,Aufhidnger”, der dazu beigetragen
haben konnte, dass dieser Beitrag von Hundeliebhabern oder Menschen,
die diese spezielle Hunderasse mogen, gesehen wird. Mit diesem
strategischen Inhalt konnte das Unternehmen, das Ausriistung fiir
Outdoor-Aktivititen verkauft, eine gemeinsame Schnittmenge zwischen
seinem Geschéift und einem Thema herstellen, fiir das sich die Menschen
im Allgemeinen interessieren. Hitten sie ihre Kohorte beispielsweise als
Outdoor-Freizeit-Enthusiasten definiert, die ithre Hunde mit auf ihre
Abenteuer nehmen, wire dieser Inhalt eine gute Moglichkeit gewesen,
REI-Produkten eine groBBere Bedeutung beizumessen als nur ein weiteres
Ausriistungsstiick.
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Beachten Sie auch, dass dieses Karussell nicht iiberméBig durchdacht
oder liberproduziert ist. Tatsdchlich handelt es sich nur um eine Reihe von
Screenshots von einer Website und etwas nativen In-App-Text — etwas,
das Sie komplett auf IThrem Telefon erstellen konnen. Es ist sehr TikTok-
mafig: einfach und fiir unbeschwerte Unterhaltung gemacht.

Bei diesem speziellen Beitrag hétte man den Text noch weiter
ausbauen konnen. Man hétte hier noch mehr Relevanz schaffen konnen —
gibt es zum Beispiel irgendwelche Insiderwitze, die nur Hundebesitzer
oder Besitzer dieser speziellen Rasse verstehen wiirden? Vielleicht hitten
sie auch auf Situationen verweisen konnen, die Hundebesitzer erleben,
wenn sie mit ithren Haustieren wandern gehen oder eine andere Aktivitat
unternehmen.

Hier ist ein weiteres Karussell-Beispiel von X (Twitter):

Uber O uber - Uber
s = e @b
Good things haopen te th ahsad. » Uber ride happen ta those who plan shead. Reserve your =Lker ride. Good things hanpen 1o those who plan ahear. Resenve your & Uber ride
up 1090 days 5. up to S0 days in edvance. Terms apahy. #UbeiReserve

Reserves Uber ride
90 days in‘advance B

4 SO0 AM - Aug 24, 2003 18.8M Yo

SONAM - Aug 24, 2023 - 1054 Views i 800 AM - Aug 4, 1003 1B.8M

Uber* macht sich den Trend zunutze, Viter im ,, Reisemodus” zu
zeigen, die alles fiir den Familienausflug planen; es setzt auf kulturelle
Relevanz. Wenn man zum Beispiel bei TikTok nach ,,Airport Dad* sucht,
findet man viele verschiedene Videos von Vitern, die sich darum
kiimmern, dass im Urlaub alles gut lauft.
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{ Q Airport dad Qo -

Top Videos Users Sounds Shop LIVE

All Unwatched Watched Recently uploaded

The Airport Dad Airport dad activated!!
#airportdad #Hairportdad &se3 3¢

a Niki Newb... O156.3K @ Melissa.. @ O172.2K

Top liked

I.Jl'-l

POV: you're at the

e ——— my airport dad will look for |

his passpons this tipar ... §

| Zfaapeks 2
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JAirport Dad®, gesucht auf TikTok am 4. September 2023

Uber hat diesen Trend auf eine differenzierte Art und Weise aufgegriffen,
einen fir jede Kachel ihres X(Twitter)-Karussells. In der ersten Kachel
geht es um den Airport Dad, der ,sicherstellt, dass das Flugzeug
existiert, in der zweiten um den Airport Dad, der ,die Pésse
kontrolliert”, und in der dritten Kachel wird die Figur des Airport Dads
mit dem ,,Freund, der alles plant* weitergefiihrt. Da diese Kacheln von
Trends inspiriert wurden, die sich bereits auf TikTok und anderen
Plattformen verbreiteten, ist es wahrscheinlicher, dass die Leute sie sehen
wollen. Sie konnen auch Trends auf einer Plattform (zum Beispiel
TikTok) nutzen, um Thre Inhalte auf einer anderen Plattform zu
beeinflussen, solange Elemente wie Grofle und Text kontextbezogen
bleiben.

Auf LinkedIn sehen Karussells ein wenig anders aus als auf anderen
Plattformen. Da LinkedIn seine native Karussellfunktion im Juni 2023
entfernt hat, ist die einzige Moglichkeit, Karussells auf Linkedln
darzustellen, derzeit das Hochladen von Dokumenten (oder PDFs). Wenn
Sie ein PDF mit Thren ,,Kacheln* zusammenstellen, konnen Sie es als
Dokument auf LinkedIn hochladen und es wird dhnlich wie Karussells
auf anderen Plattformen angezeigt.

Unser letztes Karussell-Beispiel stammt von Upworthy — ein
tiberblicksartiger Beitrag in einem Karussell-Format.
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@ upworthy & wee @ upworthy &

@
B> v a=
10 things that made us
smile this week Get all 10 things delivered

straight to your inbox! <

Sign up for our newsletter
link in bio.

o
oQv - m oQv - A

15,950 likes 15,850 likes
upworthy Kick off the weekend with some smile upworthy Kick off the weekend with some smile
worthy moments! & worthy moments! &3

Fiir diejenigen unter lhnen, die mehrere verschiedene Inhalte auf
verschiedenen Plattformen ver6ffentlichen, oder fiir eine Woche, in der
Sie viele verschiedene geschiftliche Bekanntmachungen vorzunehmen
haben, kann ein Karussell-Post eine gute Moglichkeit sein, alles an einem
Ort zu gruppieren.

In diesem Karussell gruppiert Upworthy die ,,10 Momente, die uns
diese Woche zum Licheln gebracht haben®, mit einer Werbebotschaft auf
der letzten Kachel, sich fiir seinen E-Mail-Newsletter anzumelden.

Das Einzige, was ich hier gedndert hétte, ist die erste Kachel. Immer
wenn Sie ein Karussell haben, bei dem die erste Kachel eine ,,Titel*-
Vorlage ist (zum Beispiel ,,5 Dinge, die Sie wissen miissen* oder in
diesem Fall ,,10 Momente, die uns diese Woche zum Léacheln gebracht
haben®), kann es hilfreich sein, einen CTA auf Kachel 1 zu haben, der die
Leute auffordert, zu den anderen Kacheln zu swipen. Vor allem auf
Instagram swipen manche Nutzer nicht iiber die erste Kachel hinaus,
wenn sie das Karussell in ihrem Feed sehen. Daher ist es hilfreich, einen
Text wie ,,Swipen, um mehr zu sehen* oder eine Animation einzubauen,
die darauf hinweist, dass es noch mehr Inhalte zu sehen gibt.

Textbeitrage
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Zum Zeitpunkt des Schreibens konnen Nutzer auf Facebook, You-Tube,
LinkedIn und X (Twitter) Textbeitrdge veroffentlichen. Mit Textbeitragen
meine ich Beitrdge wie die Statusaktualisierungsfunktion von Facebook,
bei der Sie Ihre Gedanken in einer Langfassung verfassen und
veroffentlichen konnen. TikTok bietet derzeit auch eine Version dieser
Funktion an, bei der Sie Text auf einem leeren Hintergrund schreiben und
als Video veroffentlichen kénnen.

Es gibt verschiedene Moglichkeiten, Textbeitrdge zu verfassen — Sie
konnen einen langen Text schreiben, ein kurzes Zitat oder sogar ein Bild
anhangen.

Links steht ein Textbeitrag von Ryan Roslansky, dem derzeitigen
CEO von LinkedIn.
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Ryan Roslansky i - 1st e
! CEOQ at Linkedin
’ Tyr - @

We live in a world where business cycles are quicker and more nuanced than
ever. This creates new opportunities, but requires an adaptive leadership
approach. The best leaders are those wha get really good at managing through
the cycles in their markets and their business. They are the Responsive Leaders
- those who ride the waves versus Reactive leaders — those who are thrashed
by them.

Responsive Leaders vs. Reactive Leaders:

1. Responsive leaders constantly adapt their playbooks to capitalize on
whatever circumstances arise; Reactive leaders write new playbooks to deal
with circumstances happening to them.

2. Responsive |leaders see cycles as an opportunity: reactive leaders see cycles
as a tax and burden to be manage.

3. Responsive leaders realize that these cycles don't hit every part of their
business in the same way and have the sophistication tc manage nuance;
Reactive leaders use blunt tools.

4. Responsive leaders always play to win, though the plays may be different;
Reactive leaders cycles between aggressively playing to win and hunkering
down.

5. Responsive leaders pivot, iterate and adjust; Reactive leaders over rotate and
thrash.

#leadership, Melissa Selcher

ﬂ?ﬁﬂ Krista Wierzbicki Todd and 2,506 others 1320 comments - 89 reposts

Dieser Beitrag von Ryan auf Linkedln zeigt, was viele
CEOs/Fiihrungskrifte/Unternehmen auf der Plattform tun sollten —
ndmlich ihre Beobachtungen und Erfahrungen in ihrer Branche teilen,
ohne zu sehr Werbung fiir sich selbst zu machen. Unternehmen betrachten
LinkedIn héufig als einen Ort der Selbstdarstellung. Wenn Sie sich jedoch
cher wie ein ,Medienunternehmen® und nicht wie ein ,,Verkdufer
verhalten, werden Sie iiberrascht sein, wie viel mehr Sie verkaufen
konnen.
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Das Thema von Ryans Beitrag (Leadership) ist relevant fiir die
Psychologie der LinkedIn-Zielgruppe, die bereits geschiaftsméBig denkt.
Die wichtigsten Punkte des Beitrags sind in Form einer Liste
aufgeschliisselt, sodass er leicht zu lesen und nachzuvollziehen ist. Der
Hashtag #leadership am Ende ist eine nette Idee, die bei der Verbreitung
helfen kann. Da Nutzer Hashtags auf LinkedIn folgen koénnen (zum
Zeitpunkt des Schreibens) und gelegentlich Beitrdge mit diesem Hashtag
in ithrem Feed sehen, besteht die Chance, dass Menschen, die dem
Hashtag ,,L.eadership* folgen, auch Ryans Beitrag sehen.

Ruckblenden (Throwback-Inhalte)

Menschen lieben nostalgische Beitrige — sei es ein Foto von lhnen, als
Sie jiinger waren, ein Bild aus den Anfiangen lhres Unternehmens oder
ein anderer Teil Threr ,,Herkunftsgeschichte®. Wenn Sie alte Fotos mit
einem Text teilen, der erklart, was Sie auf dem Bild gemacht haben,
konnen Sie Threr Personlichkeit mehr Tiefgang verleihen und den Leuten
mehr Moglichkeiten geben, sich mit Ihnen zu identifizieren. Wenn Sie ein
Bild des ersten Geldscheins posten, den Sie in lhrem Nagelstudio
verdient haben, und dazu schreiben, was das fiir Sie bedeutet hat, konnten
die Leute das inspirierend finden. Wenn Sie ein Steuerberater sind und ein
Bild von sich selbst aus der Highschool posten, wie Sie mit Thren
Freunden im Park abhingen, konnte Sie das menschlicher machen und
mehr Leute dazu bringen, mit Thnen zusammenzuarbeiten. Diese Beitrige
konnen eine grofle Reichweite haben oder auch nicht, sind jedoch gut
geeignet, um Tiefgang zu erzeugen und den Leuten zu zeigen, wer Sie
sind.
Hier ist eine Riickblende von Tim Ferriss auf YouTube:
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Tim Ferriss
3 days ago

Blast from the past — Me and Alicia Monti
competing in the 2005 Buenos Aires Tango
Championships Semi-Finals. This is from a
round at Salon la Argentina in downtown

(Centro). The floors were like slick bathroom
tiles.

Nur ein altes Foto und der dazugehorige Text. Ganz einfach.

Eine andere Moglichkeit, auf Tims Beitrag aufzubauen, wire es,
etwas wie ,, Throwback Thursday* oder ,Flashback Friday*“ an den
Anfang des Beitrags zu setzen, um ihn fiir den jeweiligen Wochentag
relevanter zu machen.

Fiir diejenigen unter lhnen, die in B2B-Unternehmen oder eher
,professionellen* Branchen arbeiten, ist dies etwas, das Sie als eine Basis
fir Thre Inhalte in Betracht zichen sollten. Sie konnten wochentlich
,,JThrowback“-Fotos von sich selbst mit einer Geschichte aus Ihrer
Anfangszeit posten.
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Schnelle Zusammenfassungen und Meinungen

Wenn Sie ehrliche, ungefilterte Meinungen iiber Produkte oder
Dienstleistungen abgeben konnen, bauen Sie bei den Menschen, die Thre
Inhalte konsumieren, unglaublich viel Vertrauen auf.

Das ist nicht immer einfach. In meiner ,,Wine Library*“-Zeit habe ich
in einem Video Wein verkostet und quasi der ganzen Welt erzihlt,
welchen Wein ich nicht mochte, selbst wenn wir den Wein in unserem
Geschift flihrten. Ich weiB, dass dies fiir viele eine Herausforderung ist —
als Immobilienmakler ist es schwer, ein Video zu drehen und zu sagen, in
welchen Stadtteilen man personlich nicht leben mochte, vor allem, wenn
man in diesen Gegenden Hauser verkaufen muss. Je mehr Sie sich jedoch
dazu durchringen konnen, Thre ehrliche Meinung mitzuteilen — vor allem
wenn es Thnen beruflich nicht niitzt —, desto mehr Vertrauen werden Sie
aufbauen.

Das folgende Format ist eine effektive Methode, um schnell
Meinungen zu verschiedenen Themen auszutauschen:

"--ﬂada pilot
g
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In diesem Video verwendet @CarsJudge auf YouTube Soundeffekte und
Handgesten, um den Zuschauern zu vermitteln, welche verschiedenen
Autos auf der StraBBe er positiv, negativ oder durchwachsen findet. Dieses
Format ist eine schnelle Art, Meinungen auszutauschen, und es spricht
Menschen an, die sich vielleicht nicht hinsetzen und ein lingeres,
durchdachtes Video ansehen wollen, um eine tiefgriindige Erklarung zu
erhalten. Es ist leicht zu verstehen — wenn jemand auf ein Auto zeigt und
ein ,,Daumen hoch*“-Zeichen macht, ist es offensichtlich, was er oder sie
meint. Es ist dhnlich wie bei meiner Sendung ,,Overrated/Underrated®, in
der ich schnelle, provokative Kommentare zu einer Vielzahl von Themen
der Popkultur gebe.

@CarsJudge haben mehrere Shorts wie das obige Video auf ihrem
YouTube-Kanal; ich wiirde in puncto mehr Relevanz und Reichweite
empfehlen, in Zukunft die Titel zu &@ndern (sowohl den Titel des
YouTube-Shorts als auch den Texttitel, der im Video selbst eingeblendet
wird).
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bt e 9 DA S s\ [ R e
 Car meghanic advice _?}g:ﬁ_argm‘ech]anlcﬂdmc_e

-

#youtubemechanic Try to follow my advice
#mechanic #cars #mechanic #shorts...

Bei1 mehreren Videos auf der Seite wird der Text ,,Car Mechanic Advice*
(,,Automechaniker-Ratschldge®) auf dem Bildschirm gezeigt, was dazu
fiihren kann, dass die Videos in den Kopfen der Betrachter wie ein und
dasselbe erscheinen. Selbst wenn Sie ein Inhaltsformat haben, das
durchgédngig funktioniert, ist es wichtig, bestimmte Elemente zu dndern,
damit es immer noch frisch wirkt. So konnte ein anderer Titel lauten:
,Ratschldage fiir den Autokauf, die Sie nicht ignorieren sollten®, oder es
konnten sogar bestimmte Automarken im Titel genannt werden.

Das Gleiche gilt fiir den YouTube-Shorts-Titel unterhalb der Videos in
diesen Beispielen. Obwohl YouTube Shorts Thre Inhalte automatisch tiber
den ,,Shorts-Feed* verbreiten, ist es wahrscheinlicher, dass ein gut
betitelter Short in den Suchergebnissen und auf der Startseite der App
auftaucht.

Viele Unternehmen konnen dieses Format als Inhaltsbasis nutzen —
wenn Sie einen Friseursalon haben, haben Sie vielleicht eine starke
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Meinung im Hinblick auf gute und schlechte Haarprodukte. Wenn Sie
eine Fahrradwerkstatt haben, haben Sie wahrscheinlich eine bestimmte
Einstellung zur Qualitdt mancher Marken. Wie Sie im obigen Beispiel
sehen konnen, brauchen Sie keine ausgefallene Kamera oder ein Studio,
um lhre Produktrezensionen zu filmen — Sie konnen Ihr Handy als
Videokamera verwenden und auf den meisten Plattformen alles direkt in
der App machen.
Das Wichtigste ist, dass Sie die Wahrheit sagen.

Engagement anregen

GroBartige Inhalte, die Emotionen wecken, werden die Menschen
natiirlich dazu bringen, sich zu engagieren, aber es ist definitiv hilfreich,
Calls-to-Action und andere plattformspezifische Elemente hinzuzufiigen,
um die Menschen dazu zu bringen, zu reagieren, zu kommentieren, zu
teilen oder Thren Beitrag zu speichern.

Im folgenden Beispiel hat Postmates seine Instagram-Story-Posts mit
der Funktion ,,Tippen, um weiterzugehen* gamifiziert.

- 4  pastmates
'g—: ¥ -p":-"'
*a (3 » O

$100 delivery credit
Tap dat glass. with code: YAYFOOD

Sie forderten die Zuschauer auf, ,,zu tippen®, um das Glas in Kachel 1 der
Story zu zerbrechen, und in Kachel 3 enthiillten sie einen Code fiir eine
100-Dollar-Liefergutschrift. Die Verwendung eines Gamification-

258



Elements war eine unterhaltsame Methode, um die Zuschauer dazu zu
bringen, den einzelnen Kacheln Aufmerksamkeit zu schenken, anstatt sie
schnell durchzutippen, um zur niachsten Story zu gelangen.

' The person who sent you
this wants you to know

olt Vicw inaights
% garyvee &

At the end of the day . theie’s only one ...

In diesem Zusammenhang habe ich einen Beitrag mit der Uberschrift
,, The person who sent you this wants you to know* (,,Die Person, die dir
das geschickt hat, will, dass du das weil3t*) verfasst, gefolgt von einer
teilbaren Nachricht, die sich nach dem Einschenken von Milch in eine
Kaffeetasse zeigt. Menschen dazu zu bringen, einen Inhalt in ihren
Direktnachrichten zu teilen, ist eine Aktion von hohem Wert. Anders
gesagt: Es ist oft schwieriger, Menschen dazu zu bringen, einen Inhalt mit
thren Freunden zu teilen, als einen Beitrag zu ,liken“ oder gar zu
kommentieren. Wenn jemand lhren Beitrag in seinen Nachrichten teilt,
signalisiert er der Plattform, dass er ithn wirklich interessant fand, was die
Wahrscheinlichkeit erhoht, dass der Beitrag weiteren Personen angezeigt
wird. Thre zukiinftigen Beitrdge werden moglicherweise auch weiter oben
im Feed derjenigen angezeigt, die einen lhrer fritheren Beitrage geteilt
haben, da die Plattform das Gefiihl hat, dass Sie Inhalte erstellen, die fiir
sie interessant sind.
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Wenn Sie Beitrige kommentieren, konnen Sie auch durch den Text,
den Sie in den Kommentarabschnitt schreiben, Anreize fiir Engagement
schaffen. Zum Zeitpunkt des Schreibens konnen Sie auf Instagram
Kommentare ,liken®, indem Sie auf ein Herz ganz rechts neben dem
Kommentar tippen. Der Nutzer im folgenden Beispiel hat seinen
Kommentar so geschickt formuliert, dass er Abertausende von Likes
erhielt (was den Kommentar auch an die Spitze brachte).

di\ jxda.peterson 13w

get this dude on the court button
—_—

16,548 likes Reply

View all 12 replies

Dieses Video erhielt viele nette, mustergiiltige Kommentare von Leuten,
die freundliche Dinge tiber dieses Kind sagen, das einen Basketball
dribbelt. @jxda.peterson auf Instagram ging noch einen Schritt weiter,
indem er 1) ein Gefiihl beschrieben hat, das die Leute empfunden haben,
und 2) Likes von denen bekommen hat, die so empfunden haben, indem
er sie im Wesentlichen gebeten hat, auf das ,,Herz* zu tippen.

Je mehr Likes und Antworten ein Kommentar erhilt, desto
wahrscheinlicher ist es, dass die Plattform ithn an die Spitze setzt, was
wiederum zu noch mehr Likes und Antworten fiihrt. Sie kénnen die
Bekanntheit Thres Unternehmens oder Threr Marke erheblich steigern,
indem Sie einfach kreative Wege finden, um lhre Meinung in den
Kommentaren zu anderen Beitrdgen zu &ullern. Wichtig ist, dass Sie
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darauf achten, dass Sie Kommentare zu aktuellen Beitragen oder zu
Beitrdgen, die sich noch in einem relativ frithen Stadium befinden,
hinterlassen, damit Sie die groB3te Chance haben, auf sich aufmerksam zu
machen.

Reaction-Videos

Reaction-Videos sind eine Art von Inhalten, bei denen Menschen ihre
spontanen Reaktionen aufzeichnen, wihrend sie sich einen anderen Inhalt
ansehen. Es ist eine Moglichkeit, Relevanz durch Beziehbarkeit zu
schaffen — wenn Sie eine andere Person beobachten, die auf ein Video
reagiert, ist es so, als wiirden Sie das Video zum ersten Mal zusammen
mit ihr anschauen.

Reaction-Videos waren in den Anfingen von YouTube besonders
beliebt, aber noch immer ist das Format in der modernen Welt der
sozialen Medien eine sichere Bank. Immer mehr Plattformen entwickeln
Funktionen, die es einfacher machen, auf Videos zu reagieren — TikTok
hat beispielsweise eine ,,Duett“-Funktion, mit der Sie Ihr Video neben
einem anderen Video posten konnen:
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Shap -F-.'-i',-.:- - ng For You
Doctor reacts

«E 0

by A
#duet with | »

ex paflenged this?

I3 IMonstars, Inc - @GUSTaY Lundgr..

Q Search- sharp pain under left rib shameless

Eine andere Version eines Reaction-Videos ist das ,,Stitchen® eines
Videos auf TikTok; mit dieser Funktion konnen Sie Thr Video nach einem
kurzen Ausschnitt eines anderen Videos platzieren (zum Zeitpunkt des
Schreibens ein 5-Sekunden-Ausschnitt). Immer mehr Plattformen
ubernehmen diese Funktionen — momentan konnen Sie ,,Duette* und/oder
,wStitches® auf TikTok, YouTube, Facebook und Instagram erstellen, auch
wenn die Plattformen unterschiedliche Namen dafiir verwenden.

Sie konnen dieses Format nutzen, um auf populdre Videos zu
reagieren, die mit Threr Branche oder Ihrer Tatigkeit zu tun haben; etwa
ein Anwalt, der sich mit einem Unfall befasst, ein Koch, der ein Rezept
analysiert, oder ein Musikkiinstler, der auf einen Beat mit einem Song
,reagiert — lauter unterschiedliche Moglichkeiten, dieses Format zu
nutzen.

Podcast-Clips
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Was Steven Bartlett hier getan hat, ist ein klassisches Beispiel fiir das
Zusammenschneiden von Videoclips aus viel Text enthaltenden Podcasts
und deren Veroffentlichung in sozialen Netzwerken.

¥all are going to want to watch THIS ...

@ o . Followed by manoguiragossian and &
others

N top scrolling & watch this & barbaracol 9
R

In diesem Beispiel nutzt er die Instagram-Funktion fiir gemeinsame
Beitrdage, um einen solchen Beitrag mit seinem Gast, Barbara Corcoran,
zu erstellen. Wenn Sie Géste fiir Ihren Podcast interviewen, haben Sie die
Moglichkeit, einige ihrer Fans zu langfristigen Horern Threr Sendung zu
machen und Thre Marke im Allgemeinen bekannter zu machen. Da es in
diesem Clip vom Anfang bis zum Ende nur um Barbara geht, konnte er
eine groflere Verbreitung unter Barbaras Zuhorern gefunden haben, die
Steven dann vielleicht durch die Funktion fiir gemeinsame Beitrige
folgen.

Jeder Podcast-Moderator sollte fiir sich selbst ein Gleichgewicht
finden, wie stark er sich selbst und wie stark er seine Géste in den
Podcast-Clips in den Mittelpunkt stellt. Wenn man mehr auf die Géste
eingeht, kann das zu einer groBBeren Verbreitung bei den Zuhorern fiihren,
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aber man sollte auch seine eigene Marke und Personlichkeit in dem Video
zum Ausdruck bringen.

Wenn es um die Feinheiten dieses Clips geht, sollten Sie eine Sache in
dem obigen Bild beachten: den Namen der Tonspur. Die Tonspur wurde
unter dem Benutzernamen mit ,,Stop scrolling & watch this* (,,Hor auf zu
scrollen & schau dir das an*) beschriftet. Unabhingig davon, ob dadurch
mehr Menschen das Video ansehen oder nicht, zeigt es, dass Steven mit
den verschiedenen Funktionen der Plattform spielt und verschiedene
Moglichkeiten ausprobiert, um Aufmerksamkeit zu erzeugen. Wenn man
solche Kleinigkeiten ausprobiert, entdeckt man schlieSlich unauftallige
Taktiken, die funktionieren.

Authentische Partnerschaften

Das Schlimmste, was Sie bei der Zusammenarbeit mit Influencern tun
konnen, ist, bet der Wahrnehmung Threr Marke Thr Ego zum Vorschein
kommen zu lassen und zu versuchen, die Inhalte der Influencer bis ins
kleinste Detail zu steuern. Fortune-500-Marken werden oft von
Ideologien dariiber beherrscht, wofiir ihre Marke ,,steht — was ich fir
eine Schwachstelle halte. Die Realitét ist, dass Marken fiir verschiedene
Menschen unterschiedliche Dinge bedeuten. Influencer-Marketing ist,
wenn es richtig gemacht wird, eine Gelegenheit, den Influencer Inhalte
produzieren zu lassen, die seiner Interpretation Ihrer Marke entsprechen.
Sie sollten nicht versuchen, ithn dazu zu bringen, eine Terminologie zu
verwenden, die fiir ihn nicht authentisch ist — das schadet Ihrer Kampagne
mehr, als dass es ihr hilft, denn ihr Publikum kann ihre Unauthentizitat
erkennen.

Das folgende Beispiel von MrBeast Burger und Tariq, dem ,,Corn
Kid”, zeigt dies in der Praxis.

264



X
o
O
(V]

"
i
(A

- .l’
. ','!.;!

*'.

MrBeastBurger @ - f
should we drop the com bo;‘

Das Corn Kid hat eine wiedererkennbare und liebenswerte TikTok-
Stimme und ein ebensolches Gesicht. Ein Video, in dem er iiber seine
Liebe zu Mais sprach, machte ihn auf der Plattform beriihmt; viele
TikTok-Nutzer erstellten ihre eigenen Videos mit seinem Audio.

Tariq probiert einen der Burger von MrBeast und gibt seine ehrliche
Meinung dazu ab — er sagt sogar, dass thm der Mais besser schmeckt als
der Burger. Man merkt, dass es eine ehrliche Antwort ist, und deshalb
funktioniert sie auch.

In der Beschreibung fragte MrBeast Burger die Leute: ,,Sollen wir
den Corn Borger rausbringen?*“ Er bezog sich auf die liebenswerte Art
und Weise, in der Tariq ,,Burger” ausspricht (seine Aussprache von
,,corn“ ist Teil dessen, was die Herzen so vieler Menschen beriihrt und
zur Viralitit seines urspriinglichen Mais-Videos gefiihrt hat). Es gab
MrBeast Burger auch die Moglichkeit, auf der Relevanz aufzubauen, die
durch diesen Beitrag geschaffen wurde, und Kommentare dazu
einzuholen, was die Leute iiber die neue Produktidee ,,Corn Borger*
denken — ob sie sich tatsdchlich dazu entschlossen haben, ihn
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herzustellen, oder nicht, hingt von ihren geschiftlichen Gegebenheiten

ab, aber die Frage im Text war eine gute Moglichkeit, Erkenntnisse zu
sammeln.

* In absoluter Offenheit: Ich bin ein Investor.
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Teill 6
REAL-LIFE-SZENARIOS

m Laufe der Jahre habe ich viele Fragen zu meinen Kernaussagen

erhalten — im Flughafen, wenn ich auf Reisen bin, durch meine

Nachrichten in den sozialen Netzwerken und durch 4Ds (ein

immersives digitales Bildungsprogramm der Sasha Group bei

VaynerX). Im Grunde laufen viele der Geschifts- und
Marketingfragen, die ich bekomme, auf eine Handvoll &hnlicher
Szenarien hinaus.

Aufgrund des auBBerordentlich positiven Feedbacks zu dem Abschnitt
,,Real-Life-Szenarios* meines letzten Buches, ,,Zwolfeinhalb Soft Skills
fiir beruflichen Erfolg®, dachte ich, ich sollte etwas Ahnliches fiir dieses
Buch machen. Mein Team und ich haben Szenarien erstellt, die auf
haufigen Fragen basieren, die ich erhalte, sowie auf hdufigen Situationen,
die wir bet VaynerX von Fortune-500-Marken, Influencern, lokalen
Unternehmen, B2B-Unternehmen, Direct-to-Consumer-Unternehmen,
Start-ups, Familienunternehmen und anderen sehen. Ich teile hier meine
Sichtweise dariiber, was ich in jeder dieser Situationen tun wiirde.

Im Laufe von Teil 6 werden Sie Folgendes lernen:

m  Wie Sie auswihlen, mit welchen Influencern Sie zusammenarbeiten
mochten

m  Wie Sie Inhalte fiir soziale Medien erstellen, wenn Sie ein ,,unsexy*
Unternehmen haben

m  Wie Sie Ihre Chancen auf einen Sieg bei Kommunalwahlen erhohen
konnen

m  Wie Sie Thr Produkt in einen Luxusartikel verwandeln
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Was Sie beim Aufbau eines Social-Media-Teams beachten sollten
Wie Sie ein Buch vermarkten, wenn Sie keine Follower haben
Wie Sie entscheiden, ob Sie sich auf eine Nische beschrianken oder
sich breit aufstellen sollen

m  Was Sie tun konnen, wenn all Thre Inhalte nicht die gewlinschte
Performance erbringen

Und noch vie/ mehr. Ich werde die Konzepte, tiber die ich in diesem
Buch gesprochen habe, miteinander verkniipfen und sogar einige
Marketingstrategien ansprechen, die liber Social Media hinausgehen.

Lassen Sie mich wissen, welches der folgenden Szenarien Sie am
meisten beeindruckt hat — @garyvee auf X (Twitter).

Sie sind ein junger Mensch, der in das
Familienunternehmen, ein Dachdeckerbetrieb in einer
Kleinstadt, einsteigen mochte. Sie wissen, dass Sie
einen Mehrwert schaffen konnen, indem Sie die
organischen Social-Media-Inhalte lhres
Familienunternehmens ausbauen. lhre Eltern (die derzeit
das Geschaft und das gesamte Marketing leiten) sind
skeptisch, was das Ausprobieren lhrer Ideen angeht, und
wollen an ihrer derzeitigen Strategie festhalten, die vor
allem lokale Suchmaschinenoptimierung beinhaltet. Sie
mochten ihnen beweisen, dass organische Social-Media-
Inhalte funktionieren und den Umsatz des Unternehmens
tatsachlich steigern konnen — was wurden Sie zuerst
tun?

Wenn Sie die Entstehungsgeschichte meines Familienunternehmens
kennen, wissen Sie, dass ich mit viel Leidenschaft und vielen Ideen bei
der Sache bin.

Hier ist mein Angriffsplan. Er wird fiir viele funktionieren und ich
freue mich darauf, viele E-Mails (gary@vaynerx.com) mit auf dieser
Strategie beruhenden Erfolgsgeschichten zu erhalten.

Schritt 1: Erstellen Sie brandneue Accounts in den sozialen Medien,
die sich auf Thre Geschéftskategorie beziehen. In diesem Szenario wiirde
ich Accounts mit Benutzernamen wie @dailyroofing oder @roofingtips
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erstellen. Indem Sie mit diesen Accounts beginnen, werden Sie die Art
und Weise, wie die Dinge im Unternehmen gehandhabt werden, nicht
,vermasseln® oder ,,storen®. Ihre Eltern, die Ihren Strategien skeptisch
gegeniiberstehen, werden Ihnen vielleicht nicht erlauben, die Haupt-
Social-Media-Benutzernamen fiir das Unternechmen zu verwenden, aber
sie werden wahrscheinlich nichts dagegen haben, wenn Sie ganz neue
Benutzernamen erstellen. Das gibt IThnen die Moglichkeit, Verschiedenes
auszuprobieren und verriickte Dinge zu tun, die nicht ,,der Marke
entsprechen* oder dem entsprechen, ,,was sie gewohnt sind*.

Auch wenn Sie die Haupt-Accounts lhres Familienunternehmens
nicht fithren konnen — es gibt keine Ausreden. Sie konnen Accounts wie
@roofingdaily erstellen.

Aber seien Sie vorsichtig. Der Fehler Nummer 1 in diesem Szenario
ist dieser: Kinder wollen Dinge einfach nur tun, um sie zu tun. Sie
wollen sagen, dass ihre Eltern oder Onkel ,alt“ sind und es nicht
kapieren. Was sie nicht wissen, ist, dass die meisten Inhalte in den
sozialen Medien nicht sofort zu direkten Verkaufsergebnissen fiihren.
Spucken Sie keine groen Tone gegeniiber Thren Eltern, Onkeln oder
GroB3eltern, sondern sagen Sie ihnen, dass es Jahre dauern wird, bis sich
ein Erfolg einstellt, und dass ein Beitrag, der viele Aufrufe hat und zu
einigen Kunden fiihrt, ein frithes Anzeichen fiir Erfolg ist. Wenn Sie im
Vorfeld groBBe Tone spucken, reiten Sie sich immer tiefer rein, wenn der
Inhalt nicht den Erwartungen entspricht.

Schritt 2: Stellen Sie sicher, dass Sie die Strategien in diesem Buch
befolgen. Nachdem Sie die Benutzernamen fiir Thre Accounts erhalten
haben, stellen Sie sicher, dass die Profile mit der richtigen
Telefonnummer oder E-Mail korrekt eingerichtet sind. Stellen Sie sicher,
dass Sie wissen, fiir wen Sie Inhalte konzipieren (erstellen Sie
Kohorten). Recherchieren Sie auf Reddit, Quora und anderen
Plattformen, um héaufige Fragen zum Thema Dachdecken zu finden.
Suchen Sie auf TikTok und Facebook nach Begriffen wie
,Dachdeckertipps*, schauen Sie, welche Inhaltsformen und -formate am
beliebtesten sind, und versuchen Sie, diese zu kopieren.

Bei einem Genre wie dem Dachdecken ist jede Plattform im Spiel —
von LinkedIn bis TikTok. Aber Sie miissen den modernen Werberahmen
einhalten. Erstellen Sie unterschiedliche Inhalte fiir verschiedene
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Plattformen, die auf unterschiedlichen Verbraucherpsychologien
basieren.

Sie haben ein Unternehmen, das unmittelbare, dringende
Probleme I0st, die Menschen betreffen konnen (zum
Beispiel einen Schlusseldienst). Die meisten |hrer
Kunden kommen Uber Suchmaschinenoptimierung und -
marketing, da die Leute oft nach ,Schlusseldienst in [lhre
Stadt]“ suchen, wenn sie lhre Dienste benotigen. Sie sind
sich nicht sicher, wie Inhalte und soziale Medien dazu
beitragen konnen, den Umsatz lhres Unternehmens zu
steigern, da Sie die Kunden nicht in der Zeit erreichen, in
der sie Sie brauchen. Wie wurde l|hre Strategie fur
soziale Medien aussehen?

Zunichst einmal sollten Sie sich dariiber im Klaren sein, dass die Suche
in sozialen Medien stark im Kommen ist. Es ist nicht anders, als wenn
Sie eine Anzeige bei Google schalten oder Thre Website so optimieren,
dass sie in den Google-Suchergebnissen weiter oben erscheint. Inhalte in
sozialen Medien konnen denselben Effekt erzielen. Es wird immer
Menschen geben, die zum ersten Mal einen Schliisseldienst brauchen,
und viele von ihnen werden unter 30 Jahre alt sein. Sie werden nicht nur
auf Google, sondern auch auf TikTok oder Instagram suchen. Wenn die
Inhalte, die Sie verdffentlichen, richtig optimiert sind, besteht die
Chance, dass Sie bei der Suche auf sozialen Plattformen weiter oben
auftauchen. In den kommenden Jahren wird sich die Suche mithilfe von
KI noch mehr verdndern, da die Menschen mit Chatbots und nicht nur
mit Suchmaschinen suchen.

Ich denke, dass Schlosser immer noch davon profitieren konnten, 50,
60, 70 aussagekriftige Beitrdge mit Anleitungen und informativen
Inhalten zu ihrem Fachgebiet auf sozialen Plattformen zu
verOffentlichen. Die Realitdt ist, dass Sie nur einen einzigen
tiberdurchschnittlich guten Beitrag davon entfernt sind, einen grof3en
Bekanntheitsgrad zu erlangen, aber noch wichtiger ist, dass Sie sich
darauf vorbereiten, ein relevanter Marketer zu sein. Wenn Sie in den
nidchsten drei bis vier Jahren als Schlosser in den Ruhestand gehen,
verstehe ich das. Aber wenn Sie planen, es langer zu tun, bewegt sich das
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Verbraucherverhalten schnell weg von der traditionellen Google-Suche,
so wie es sich in den spiten 90er- und frithen 2000er-Jahren schnell von
den Gelben Seiten wegbewegte.

Was ich jetzt in diesem Buch sage, ist dasselbe, was ich in den spiten
90er-Jahren den Schlossern sagte, die meinten, sie brauchten keine
Website, und dachten, dass eine Platzierung in den Gelben Seiten die
Strategie sei. Es ist in Ordnung, wenn Sie an Threm ,,bewéhrten* Ansatz
festhalten, aber bauen Sie immer das ,,Nédchste* aus. Die Suche in den
sozialen Medien nach Dienstleistungen fiir Notlagen ist ein Trend, der
sich nicht abschwichen wird.

Ubrigens, wenn ich heute ein Schlosser wire, wiirde ich viele Inhalte
dazu erstellen, wie man keinen Schlosser beauftragt. Zeigen Sie den
Leuten ein paar kleine Dinge, die sie tun konnen, um ihr Problem zu
l6sen, und die sie auch ohne Sie tun konnen. Das schafft Ansehen und
Vertrauen und fiihrt ironischerweise zu mehr Auftrdgen, nicht zu
weniger. Die Leute halten gern an ihren Geheimnissen fest, weil sie
denken, dass man so Geld verdient. In Wahrheit verdient man sein Geld
mit dem Aufbau von Reputation und Marke.

Sie sind der Marketingleiter eines B2B-SaaS-
Unternehmens, das an leitende Angestellte grolRer
Unternehmen verkauft. Ihre Aufgabe ist es, Leads fur das
Vertriebsteam zu generieren. Sie entwickeln eine
organische Social-Media-Strategie, aber Ihr
Vertriebsteam und der Rest Ihrer Kollegen sind
skeptisch, dass Inhalte zu qualifizierten Leads fuhren
konnen. Wie wurden Sie beginnen, eine funktionierende
Strategie zu entwickeln?

LinkedIn, LinkedIn, LinkedIn, LinkedIn, LinkedIn.

LinkedIn ist derzeit eine der spannendsten Plattformen, wenn es um
organische Inhalte geht. Die Plattform ist in puncto B2B-Umfeld
unglaublich kontextbezogen. Die Verbraucher haben auf LinkedIn eine
»geschiftsmiafige* Einstellung. Wie ich bereits erwédhnt habe, hat
dieselbe Person, die Inhalte auf Instagram konsumiert, eine etwas andere
Einstellung, wenn sie auf LinkedIn (oder einer dhnlichen Plattform) ist,
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was zu unterschiedlichen Moglichkeiten der Relevanz und der
Gewinnung von Leads fiihrt.

In dieser Situation sollten Sie keine Zeit damit verschwenden, Thren
Finanzvorstand oder Ihren Vertriebschef davon zu iiberzeugen, dass Ihre
LinkedIn-Strategie funktionieren wird — sie werden es nicht glauben.

Was Sie tun miissen: Verfeinern Sie lhre Talente und werden Sie
wirklich gut in bezahlter Werbung und organischer LinkedIn-Strategie.
Was Sie auBBerdem tun miissen — und das ist der Schliissel: Schaffen Sie
einen schwarz auf weill messbaren Rahmen fiir die Lead-Generierung.
Das heil}t, Sie miissen eine originelle E-Mail-Adresse erstellen, die es
sonst nirgendwo in der Organisation gibt, und/oder eine originelle
Telefonnummer, die sonst nirgendwo verwendet wird. Fiigen Sie diese
Kontaktinformationen zu Ihrer LinkedIn-Seite oder Threm LinkedIn-
Profil hinzu, sodass Sie klar zuordnen konnen, welche Leads tiber
LinkedIn kommen und welche iiber andere Kanéle. Sie mochten sicher
nicht, dass andere Abteilungen sich die Lorbeeren fiir das holen, was Sie
und Thr Team geleistet haben.

Erstellen Sie tiglich mindestens zwei bis fiinf kreative Beitrdage fiir
LinkedIn, die Sie organisch posten. Wenn bestimmte Beitrdge
tiberdurchschnittlich gut abschneiden, wandeln Sie diese in bezahlte
Anzeigen mit einem Verkaufsschwerpunkt um. Denken Sie daran, dass
LinkedIn tiber sein Anzeigenprodukt die Moglichkeit bietet, sehr
offensiv auf die Zielgruppe zuzugehen. Sie konnen Anzeigen fir
Mitarbeiter von Organisationen schalten, an die Sie verkaufen mochten,
das heif}t, Sie konnen Ihr Werbemittel auf diese spezifische Organisation
abstimmen. Je relevanter der Inhalt fiir die Person ist, die ihn sieht, desto
hoher ist die Wahrscheinlichkeit, dass sie darauf anspricht. Aus diesem
Grund gilt der in diesem Buch beschriebene Rahmen fiir moderne
Werbung fiir B2B genauso wie fiir B2C: Sie miissen eine grofle Menge
an Inhalten erstellen, um die relevanten Inhalte zu finden, diese als
Anzeigen schalten und die Konversionswahrscheinlichkeit erhdhen zu
konnen.

Von einem kreativen Standpunkt aus betrachtet konnen Greenscreen-
Videos sehr gut funktionieren. Sie konnten einen Screenshot einer
Pressemitteilung oder eines Artikels liber Thr Produkt machen, der zum
Beispiel in einem B2B-Magazin erschienen ist, und einen technischen
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Leiter des Unternehmens bitten, einen Kommentar hinzuzufiigen. Das ist
aus mehreren Griinden interessant:

1. Es schafft Begeisterung unter den Mitarbeitern, da sie ihre Kollegen
in den Inhalten sehen.

2. Es zeigt ein tiefergehendes Wissen, das fiir potenzielle Kunden auf
der anderen Seite faszinierend sein kann. Wenn Sie einen Ingenieur
oder einen Datenwissenschaftler einen Kommentar hinzufiigen
lassen, zeigt das, wie intelligent das Team ist und welche
Uberlegungen in das Produkt eingeflossen sind.

Bei der Erstellung von Inhalten in der B2B-Welt ist es wichtig, daran zu
denken, dass man nicht das gleiche Spiel wie im B2C-Bereich spielt. Das
bedeutet, dass Unternehmen wie Nike, Pepsi und Bose viel mehr Aufrufe
und Engagement erhalten als etwa B2B-SaaS-Pharmaunternehmen®.
Lassen Sie sich von niedrigeren Zugriffszahlen nicht entmutigen — im
B2B-Bereich kommt es darauf an, dass einige hochwertige Kunden Thre
Inhalte sehen.

Im B2B-Bereich konnen Sie selbst dann, wenn sich zehn Personen
mit Thren Inhalten beschiftigen, ein oder zwei zu einer Konversion
bringen, wodurch sich der gesamte Marketingplan positiv auf den ROI
auswirkt. Das ist etwas anderes als bei einem B2C-Unternehmen, das
vielleicht 10.000 Aufrufe seiner Inhalte erhilt, daraus aber nur einen
unbedeutenden Kunden gewinnen kann.

Zusammenfassend kann man sagen, dass es darauf ankommt,
relevante Inhalte auf LinkedIn zu veroffentlichen und Anzeigen zu
schalten. Verdffentlichen Sie Inhalte, die ansprechend und wirklich
wertvoll sind, zuséitzlich zu Inhalten, die eher verkaufsorientiert sind und
die Leute auffordern, sich anzumelden.

Sie sind ein erfolgreicher Entrepreneur, der seinen
Schwerpunkt auf Angel Investing verlagern mochte. Sie
verfugen Uber eine betrachtliche Menge an Kapital,
haben aber keinen Zugang zu Investitionsmaoglichkeiten.
Sie mochten |hr Fachwissen prasentieren und mehr
Unternehmen anziehen, die Sie investieren lassen.
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Welche Plattformen wirden Sie vorrangig nutzen, und
wie wurde lhre Inhaltsstrategie aussehen?

In diesem Szenario wiirde ich Inhalte verdffentlichen, die derzeitige
Start-ups analysieren.

Oft besteht die groffte Chance iiberhaupt darin, die Arbeit zu
erledigen, bevor man dafiir bezahlt wird. Wenn Sie im Marketing
arbeiten mochten, produzieren Sie Inhalte, in denen Sie zeigen, wie Sie
Marketing fiir Marken betreiben. Wenn Sie ein Angel-Investor sein
wollen, konnen Sie Inhalte erstellen, die auf Thren Fahigkeiten als
Investor basieren; wenn Sie zum Beispiel Unternehmen bei ihren
Abldaufen beraten wollen, konnen Sie Videos dariiber erstellen. Sie
konnen auch Videos erstellen, in denen Sie Start-ups von Crunchbase,
AngelList oder anderen Unternehmen, mit denen Sie vertraut sind,
analysieren.

Laden Sie zunéchst die Apps herunter, besuchen Sie die Websites und
analysieren Sie die Unternehmen so, wie ein Investor sie analysieren
wiirde. Genau das habe ich getan. Meine Karriere als Angel-Investor
begann mit meinen Beobachtungen der aktuellen Start-ups, die gerade
von sich reden machten. Ich wiirde behaupten, dass einer der Griinde,
warum ich in Facebook und X (Twitter) investiert habe, darin liegt, dass
ich auf einer Couch liegend ein Video mit dem Titel ,,Facebook sollte
sich Sorgen um Twitter machen* erstellt habe. Ich gebe Thnen einen Rat,
den ich selbst befolgt habe.

Beginnen Sie mit der Erstellung von Videos. Wenn Sie sich nicht gut
mit Videos auskennen, schreiben Sie eine detaillierte Analyse in
schriftlicher Form auf LinkedIn oder verwenden Sie die Notizen-App,
um Thre Gedanken hineinzutippen. Sie konnten den Text auch zum
Beispiel iiber ein 5-Seiten-Karussell auf Instagram und TikTok anzeigen,
wihrend im Hintergrund Musik lauft. Verwenden Sie die kreativen Stile
und Formate aus Teil 5 dieses Buches.

Wenn Sie Thre Analyse gut machen, werden Ihre Inhalte den Weg zu
klugen Leuten finden, auch zu den Griindern dieser Unternehmen
(insbesondere zu Unternechmen, die weniger als sechs Monate alt sind,
weil sie froh sind, dass tiberhaupt jemand iiber ihr Unternehmen spricht).
Das wird zu Thren Chancen fiihren.
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Sie sind ein Creator auf TikTok, der sich eine
Fangemeinde aufgebaut hat, indem er einen Trend
begrindete. Mit anderen Worten: Sie haben viele
ahnliche Videos mit demselben Format und Stil gepostet,
die sich durchgesetzt haben, weil die Leute sie lustig
finden. lhre Videos werden haufig angesehen, und Sie
versuchen nun, eine Strategie zu finden, um diese
Aufmerksamkeit zu Geld zu machen. Was wurden Sie
tun?

Bei diesem Szenario fallen mir mehrere Dinge ein:

1. Die 80/20-Regel. Machen Sie weiter mit den Standardinhalten, die
Sie bereits in 80 Prozent der Zeit machen, aber in 20 Prozent der Zeit
sollten Sie sich selbst dazu herausfordern, etwas vollig anderes zu
machen. Das sind zwei von zehn Beitrdgen, bei denen Sie etwas
anderes machen sollten, als Sie es normalerweise tun. Es ist sehr
wahrscheinlich, dass Sie weit weniger Aufrufe und Engagement
erhalten, aber beim 19. Mal, wenn Sie es tun, konnten Sie Ihr
nichstes groBes ,,Ding* finden. Wenn Sie nie versuchen, etwas
anderes zu veroffentlichen, werden Sie es nie finden. Ich habe
gesehen, wie Hunderttausende von Influencern und Creators in einen
Trott verfallen sind und ihren Platz im Spiel verloren haben, weil sie
nie die 20 Prozent hinzugefiigt haben.

2. Ich denke an jedes Unternechmen auf der Welt, das moglicherweise
die Aufmerksamkeit des Publikums haben mochte, das Sie hinter sich
versammelt haben. Wenn Thr Inhalt typischerweise mit Humor zu tun
hat, wissen Sie, dass jeder Comedy-Club Eintrittskarten verkaufen
mochte. Jeder Streamingdienst mochte, dass die Leute sein neues
Comedy-Special sehen. Es gibt unzidhlige Bekleidungsmarken, die
bereit sind, sich einem auf Comedy ausgerichteten Marketingansatz
anzuschlieBen.

Es ist Ihre Aufgabe, auf diese Unternehmen zuzugehen, genauso wie es
die Aufgabe dieser Unternechmen ist, Sie zu finden und auf Sie
zuzugehen. Zu viele kreative Menschen sind nicht in der Lage, zu
verkaufen — und das ist auch gut so, denn dafiir gibt es Manager, Agenten
und Geschéftspartner. Aber wenn Sie mich fragen, was ich tun wiirde:
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Ich wiirde mich an bestimmte Organisationen wenden und sie fragen, ob
sie eine Partnerschaft eingehen wollen. Es ist nichts Verwerfliches daran,
sich respektvoll per Direktnachricht oder E-Mail an Unternehmen zu
wenden, um ihnen mitzuteilen, was man vorhat, vor allem, wenn einem
diese Produkte und Dienstleistungen gefallen.

Diversifizieren Sie  Thre Inhalte und gehen Sie auf
Markenunternehmen zu, um mit ihnen zusammenzuarbeiten.

Sie sind ein Berufstatiger, der seit Jahren in lhrer Stadt
lebt, eine grofRe Leidenschaft fur Politik hat und ldeen
hat, was in lhrer Region verandert werden sollte, aber
Sie haben keinerlei politische Erfahrung. Sie sind
charismatisch und eine grof3e Fuhrungspersonlichkeit in
Ihrem Fachgebiet, daher haben Sie das Gefuhl, dass Sie
es schaffen konnen. Sie mochten gegen den
amtierenden Burgermeister kandidieren, aber auller
Ihren Kollegen und Freunden kennt Sie kaum jemand,
und Sie haben nicht viel Geld, um eine Kampagne zu
finanzieren. Was wirden Sie tun?

Facebook, Facebook, Facebook, Facebook.

Ich glaube, dass Facebook eine unglaublich starke Plattform ist, vor
allem fiir lokale Initiativen — egal ob es sich um ein lokales
Unternehmen, lokale politische Themen oder etwas anderes handelt. Fiir
mich wire der Startpunkt hier, live auf Facebook zu gehen, um virtuelle
,Birgersprechstunden zu veranstalten, in groBem Umfang lokal zu
posten und Anzeigen zu schalten (20 bis 30 Dollar auf einmal), in denen
man seine Meinung mit der Meinung der Menschen vor Ort teilt. Ich
wiirde all das tun, bevor ich iiberhaupt ankiindige, dass ich fiir das Amt
des Biirgermeisters kandidieren werde.

Sie konnen zwischen fiinf und zwolf Threr groBiten Themen
auswdéhlen, von schwerwiegenden bis hin zu leichten Problemen, und
Inhalte dazu erstellen. Das kann von Problemen mit dem Schulsystem bis
hin zu dem Schlagloch auf der Hauptstra3e reichen, das Sie reparieren
wollen, und alles, was dazwischenliegt. Posten Sie Inhalte auf Threr
Facebook-Seite, sehen Sie, was besonders gut ankommt, und schalten
Sie diese als Anzeigen fiir die Menschen in Threr Stadt.
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Es erfordert nicht wviel Geld, Anzeigen in lokalen
Postleitzahlengebieten zu schalten. Sie konnen Anzeigen fiir 50 bis 100
Dollar pro Stiick schalten und werden Ergebnisse sehen, wenn Thr Inhalt
gut genug ist. Da Sie die Anzeige in einer Stadt schalten, wird sie
natlirlich geteilt — die Leute werden den Inhalt untereinander
weitergeben. Sie werden schnell ein Gefiihl dafiir bekommen, ob Thre
Plattform oder die Themen, iiber die Sie sprechen, auf Interesse und
Zustimmung stoBen — was IThnen als Grundlage fiir Thre groBere
politische Kampagnenstrategie dienen kann. Listen Sie 40 bis 50 Themen
auf, zu denen Sie eine Kampagne fithren mochten, posten Sie dariiber,
schalten Sie Anzeigen im Wert von 100 Dollar, um diese Inhalte zu
verstiarken, und entscheiden Sie dann anhand der Kommentare und der
Gesamtanalyse, welche sechs Themen die Grundlage Threr politischen
Kampagne bilden werden.

Natiirlich sind auch alle anderen Social-Media-Plattformen wichtig,
aber man muss die Augen fiir die Politik weit offen halten. Was ich damit
meine, ist Folgendes: Einer der Griinde, warum ich Facebook mag, ist
die Tatsache, dass dort eher dltere Menschen vertreten sind. Die Realitit
ist, dass die dltere Bevolkerung eher zur Wahl geht, daher glaube ich,
dass Facebook ein sehr fruchtbarer Boden fiir die Politik ist.

Eine weitere Uberlegung, die man bei der Erstellung von Inhalten
anstellen sollte, ist die Frage, wie man eine Strategie entwickeln kann,
mit der man seine Kampagne aufbauen und gleichzeitig Inhalte erstellen
kann. Ich halte zum Beispiel offentliche Reden, um 1) dem Publikum zu
dienen, das in der Menschenmenge steht und zuhort, und 2) die Rede zu
filmen, um 1m Nachhinein Inhalte zu erstellen.

In diesem Szenario wiirde ich geradezu an jede Tiir in der Stadt
klopfen, und zwar aus denselben beiden Griinden:

1. An Tiiren zu klopfen funktioniert immer noch besser, als die Leute
glauben. Ich wiirde von 7 Uhr morgens bis 22 Uhr abends an jede
Tiir klopfen und mit jedem einzelnen Biirger der Stadt sprechen. Und
ich meine tatsdchlich ,,mit jedem einzelnen®.

2. Das wire die Grundlage fiir meine Content-Maschine. Ich wiirde
alles filmen, die interessantesten Interaktionen fiir Social-Media-
Inhalte aufbereiten und diese Inhalte als Anzeigen in der Region
schalten.
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Ich glaube, dass das, was ich in diesem Szenario schreibe, fiir viele
Kommunalpolitiker ein grundlegender Rahmen sein wird, um
Kommunalwahlen zu gewinnen, und ich freue mich darauf, dass kiinftige
politische Fiihrungskrifte mich per E-Mail auf genau diese Seiten
ansprechen werden.

Sie sind der Marketingchef einer grolken Marke fur
Verbrauchsguter, die Reinigungsprodukte verkauft, und
Sie haben von dem Potenzial von TikTok-Sketchen
gehort, mit denen Sie die Nachfrage nach lhrem Produkt
steigern wollen. Ihre Marke hat ein Maskottchen und Sie
versuchen herauszufinden, wie Sie es fur solche Sketche
verwenden konnen. Wie wurden Sie anfangen, Ideen zu
entwickeln, und welche Strategie wiurden Sie verfolgen,
um die Experimente lhres Unternehmens in diesem
Bereich zu starten?

Beispiele dafiir, wie Sie Maskottchen in Thre Inhalte einbinden konnen,
finden Sie bei Duolingo*. Sie konnen sich @goodboy.noah auf TikTok
ansehen.

Ich denke, die Fortune-500-Werbewelt ist ein wenig zu vorhersehbar
und zu professionell geworden und hat sich von bestimmten MaBinahmen
entfernt, die sehr gut funktioniert haben. In den 50er-, 60er- und 70er-
Jahren gab es in der Werbung viele Maskottchen, die einen
unglaublichen Umsatz erzielten — es gibt Beispiele wie den Marlboro
Man, den Pillsbury Doughboy, den Jolly Green Giant und viele, viele
mehr. Wir haben eine viel stirkere Affinitit zu Inhalten mit Maskottchen
als zu Inhalten ohne sie — ich glaube, dass die derzeitige Form der
sozialen Medien die Verwendung von Maskottchen in der
Werbelandschaft der Madison Avenue wieder ankurbeln wird.

Dies gilt nicht nur fiir Fortune-500-Unternehmen; ich behaupte, dass
viele kleine Unternehmen sich ernsthafter mit der Schaffung eines
Maskottchens befassen sollten. Sie sollten eine Figur in einem
Maskottchenkostiim erschaffen, die in ihrem kleinen Eisladen, ihrer
Fahrradwerkstatt oder ihrer Autowerkstatt etwas tut. Ich wiirde sogar
behaupten, dass der Aufstieg des Influencer-Marketings und die
Personlichkeiten hinter Unternehmen wie ,,GaryVee*“ eine Art
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,Maskottchen* sind, weshalb es so gut funktioniert. Ich bin besonders
optimistisch in Bezug auf Maskottchen als Strategie fiir all die
introvertierten Fiihrungskrifte, die dies gerade lesen, und nicht nur fiir
die Fortune-500-Unternehmen. Es ist eine Gelegenheit, eine Figur zum
Gesicht der Marke zu machen und nicht einen Menschen.

Wenn Sie mit Maskottchen experimentieren, sollten Sie darauf
achten, dass das Maskottchen in seiner Personlichkeit sehr flexibel ist.
Ziehen Sie mehrere in Betracht, damit Sie lustige Interaktionen zwischen
thnen schaffen konnen.

Fiir Fortune-500-Marketingchefs sind die sozialen Medien ein
sicherer Ort, um ein Maskottchen zu ,,testen®. Da sich soziale Medien in
der Werbewelt noch immer nicht ,,offiziell anfiihlen (obwohl sie fiir
mich die offiziellsten sind), sind sie ein guter Ort, um zu testen, wie die
Menschen im Laufe einiger Monate oder eines Jahres auf verschiedene
Maskottchenfiguren reagieren. Sie konnten damit beginnen, Thr Produkt
mit Gesichtsfiltern zu versehen, damit es ,sprechen” kann (zum
Zeitpunkt des Schreibens verfiigt TikTok beispielsweise iiber einen
Effekt, mit dem sich Augen und Mund {iber einen Artikel legen lassen).
Sie konnen es in verschiedene Trends und Geschichten einbinden und
herausfinden, welche Charaktereigenschaften bei den Zuschauern am
besten ankommen. AnschlieBend konnen Sie den Charakter Thres
Maskottchens abrunden und es moglicherweise in eine Zeichentrickfigur,
eine reale Puppe, ein Kostlim, das jemand tragt, oder eine Reihe anderer
Optionen verwandeln.

Wenn das Maskottchen nicht erfolgreich ist, konnen Sie es
abschaffen und ein neues kreieren. Wenn es erfolgreich ist, konnen Sie es
in nationale Kampagnen oder einen Super-Bowl-Werbespot integrieren
oder das Maskottchen in Outdoor-Medienkampagnen einsetzen.

Ich denke auch, dass Unternehmen in Erwédgung ziehen sollten, das
Maskottchen mit dem Griinder oder einer anderen Fiihrungskraft des
Unternehmens interagieren zu lassen; das ist eine weitere lustige
Moglichkeit, die Personen hinter der Marke zu vermenschlichen.

Sie sind ein Marketingleiter bei einer grollen Marke, die
in neuen Kategorien wie E-Sports werben mochte. Sie
mochten sicherstellen, dass |hr Marketing und lhre
Kooperationen authentisch wirken und nicht nur
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Werbung um der Werbung willen sind. Wie wurden Sie
sich lhre Strategie dazu vorstellen?

Ich wiirde etwa 50 Stunden Recherche in jede Kategorie investieren, in
die ich einsteigen wollte. Bei einer Kategorie wie E-Sports wiirde ich
entweder durch mich selbst, mein Team oder meine Agenturpartner
Stunden investieren, um den aktuellen Stand der Branche zu verstehen.
Es ist zum Beispiel wichtig zu verstehen, dass der professionelle
Fortnite-Spieler, der als Clix bekannt ist, zum Zeitpunkt des Schreibens
in der E-Sports-Welt kulturell relevanter ist als Ninja, der seit Jahren eine
dominante Figur in der Branche ist.* Es ist wichtig, den Stand der Dinge
in Bezug auf Fortnite und Call of Duty zu verstehen und zu wissen, was
in den Kopfen der Menschen unter dem Einfluss verschiedener
Influencer und Spiele vorgeht. Verstehen Sie, was derzeit am
relevantesten ist und welche Influencer, Spiele und Plattformen das
Publikum haben, das fiir Ihre Marke von Bedeutung wire. Recherchieren
Sie den E-Sports-Jargon und lesen Sie die Kommentare der wenigen
Dutzend E-Sports-Accounts, die in der Kultur die grofte Bedeutung
haben, um ein Gefiihl fiir den Markt insgesamt zu bekommen. Verstehen
Sie den Slang und die Insiderwitze, die nur die Hardcore-Fans verstehen,
aber sonst niemand kennt. Mit all diesem Wissen konnen Sie besser
entscheiden, welche Kampagnen Sie durchfiihren miissen, und es hilft
Thnen, Kampagnen fiir Thre Partner zu bewerten.

Machen Sie die Arbeit des Zuhorens vor der Ausfiihrung, denn darauf
kommt es wirklich an. Andernfalls riskieren Sie, Partnerschaften
einzugehen, die keinen Sinn ergeben, und unauthentisch zu wirken.

Sie haben sich mit lhren ,How-to“-Videos zur Hautpflege
ein groles Publikum auf YouTube aufgebaut. Vor
Kurzem haben Sie jedoch lhre Leidenschaft fur Musik
aus lhrer Kindheit wiederentdeckt. Sie modchten mehr
uber die Welt der Musik und verschiedene Kunstler
sprechen (moglicherweise sogar lhre eigene Musik
machen), aber Sie sind sich nicht sicher, ob Sie dafur
einen vollig anderen Kanal starten oder dies auf
demselben Kanal  wie lhre Hautpflegevideos
veroffentlichen sollen. Was wirden Sie tun?
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Creators und Influencer sind oft besorgt, dass sie ihr derzeitiges
Publikum verlieren konnten, wenn sie threm Gliick oder der ndchsten
Gelegenheit, die sie sehen, folgen. Das halte ich fiir einen grof3en Fehler.

Ich habe das auch durchgemacht. Mit ,,Wine Library TV* gelang mir
der Durchbruch als Produzent von Weininhalten, aber spiter wollte ich
geschéftliche Inhalte produzieren, weil es das war, was mir am Herzen
lag. Ein groBer Teil meines Weinpublikums hat mich auf meiner neuen
Reise nicht begleitet. Viele von thnen sagten das, wovor sich die meisten
Produzenten von Inhalten am meisten fiirchten: ,,Ich schaue mir deine
Weinsendung nicht mehr an und ich kaufe keinen Wein mehr im Laden
deines Vaters, weil ich verdrgert bin, dass du geschéftliche Inhalte
produzierst. Das ist tatsdchlich passiert.

Oftensichtlich war es am Ende doch eine gute Entscheidung. Und
selbst wenn es finanziell oder beruflich keine gute Entscheidung
gewesen ware, wire es trotzdem richtig gewesen, denn nur fiir andere zu
leben ist immer eine schlechte Entscheidung. Wenn Sie in diesem
Szenario keine Musikinhalte verdffentlichen, weil Ihr Publikum nur
Hautpflegeinhalte sehen will, werden Sie es Ihrem Publikum mit der Zeit
iibel nehmen. Anstatt sich zwischen Musik und Hautpflege zu
entscheiden, konnen Sie beides tun. Die gute Nachricht ist, dass die neue
Welt der sozialen Medien dies zulésst.

Lassen Sie mich das erklaren:

Mit der TikTokifizierung der sozialen Medien konnen Sie drei
Follower auf TikTok haben und morgen ein Video verdffentlichen, das
auf wundersame Weise von 100.000 Menschen gesehen wird, wenn Ihr
Inhalt gut ist. Ihr Inhalt wird sein Publikum ,,finden*. Dasselbe gilt fiir
dieses Szenario. Wenn Sie sich bisher eher mit Make-up beschéftigt
haben, Ihr erstes Musikvideo aber fantastisch ist, werden es vielleicht
mehr Leute sehen, nicht weniger. Sie miuissen nur darauf gefasst sein,
dass einige Threr bisherigen Follower Sie kritisieren werden.

Das Fazit ist: Halten Sie sich nicht selbst davon ab, etwas zu posten,
nur weil Sie denken, dass es keine Likes bekommt oder Sie Follower
verlieren werden. Das ist niemals eine Erfolgsformel. Zur Erinnerung:
Ich poste iiber Flohmirkte, Geschiftsgespriche, Mindset, VeeFriends
und die New York Jets und alles funktioniert. Das bedeutet nicht, dass
jeder Inhalt gut ankommt. Im GroB3en und Ganzen werden Sie jedoch
Ihren Rhythmus finden und einige Sachen werden gut ankommen. Ein
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Video, das ich iiber meine Liebe zu Blaubeeren gemacht habe, war einer
meiner erfolgreichsten Beitrdge liberhaupt — das hitte damals niemand
erwartet, auch ich nicht.

Seien Sie so wahrhaftig und authentisch wie mdoglich, und Sie
werden gliicklicher sein. Wenn Sie diesen Weg einschlagen, ist die
Wahrscheinlichkeit sehr grof3, dass Sie langfristig beruflich erfolgreicher
sein werden. So sehe ich das.

Sie haben eine kleine Vermdgensverwaltungsfirma, die
schon seit vielen Jahren im Geschaft ist und sich
hauptsachlich auf Mund-zu-Mund-Propaganda stutzt. Sie
haben wahrend der Coronakrise begonnen, mit LinkedIn-
Inhalten herumzuspielen, da Sie Ihre Kunden nicht sehen
konnten, und es ist lhnen gelungen, dort eine kleine
Fangemeinde aufzubauen. Allerdings sind Sie nirgendwo
sonst prasent. lhr primares Ziel ist es, lhre Firma in den
nachsten funf Jahren zu verkaufen und sich zur Ruhe zu
setzen, und Sie versuchen, lhre gesamte Content-
Strategie darauf auszurichten. Was wurden Sie tun?

LinkedIn wird hier unumgénglich sein. Die zweite Plattform, die ich in
Betracht ziehen wiirde, ist YouTube, sowohl fiir lange Videos als auch fiir
Shorts.

Wenn ich in dieser Situation wire, wiirde ich einen wochentlichen, 2-
wochentlichen oder zumindest einen monatlichen Podcast starten. Ich
wiirde Griinder, andere Fondsmanager und andere Private-Equity-Firmen
im Zusammenhang mit Investitionen interviewen. Sie konnen auch eine
Liste der Firmen erstellen, von denen Sie glauben, dass sie Ihr
Unternehmen kaufen konnten, und diese Partner oder baldigen Partner
als Giéste in Thren Podcast einladen. Dies ist nicht nur eine gute
Moglichkeit, Inhalte zu erstellen, die fiir potenzielle Kaufer relevant sind,
sondern auch eine Moglichkeit, Beziehungen zu den Personen
aufzubauen, die Thr Unternehmen spiter selbst kaufen konnten.

Sie wiren tiberrascht, wie viele groBe Namen in Threr Branche sich
bereit erkldaren wiirden, in Threm Podcast mitzuwirken, auch wenn IThr
Podcast keine Resonanz hat. Vielen Menschen macht es einfach Spal,
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thre Geschichten zu erzédhlen, und auch wenn Sie auf 50 Anfragen 49
Absagen erhalten, ist dieses eine ,,Ja* von Bedeutung.

Sie miissen sich mit Kaltakquise-E-Mails und LinkedIn abmdiihen.
Achten Sie dabei darauf, die Leute nicht zu verdrgern. Schreiben Sie sie
nicht x-mal an, sondern versuchen Sie, ein weites Netz auszuwerfen und
respektvoll zu sein. Selbst wenn es sich nicht um den grof3ten Namen in
Ihrer Branche handelt, konnen Sie vielleicht jemanden mit einer
faszinierenden Geschichte oder Personlichkeit erreichen, und das konnte
der Clip sein, der potenzielle Kdufer auf LinkedIn erreicht.

Sobald Sie ein paar Leute gefunden haben, die ,,Ja* sagen, machen
Sie mit jedem von ihnen einen 45-miniitigen Podcast und verdffentlichen
Sie jede Episode in einer Langfassung als YouTube-Video. Schneiden Sie
Clips aus der Langfassung heraus und verbreiten Sie sie in den sozialen
Medien, insbesondere auf LinkedIn und YouTube Shorts.

Wenn Sie organische Beitrdge sehen, die lhren Durchschnitt
tibertreffen, nehmen Sie diese Clips und schalten Sie sie als Anzeigen fiir
Unternehmen, von denen Sie glauben, dass sie Thr Unternehmen am
chesten kaufen wiirden. Vor allem fiir B2B-Unternehmen ist dies eine
Strategie, die mehr Menschen in Betracht ziehen sollten: Erstellen Sie
Anzeigen speziell fir Mitarbeiter von Unternehmen, von denen Sie
mochten, dass sie Ihr Produkt oder Ihr Unternehmen kaufen. Dies 1st eine
der unterschitzten Taktiken in der B2B-Welt, die eine Menge
Moglichkeiten bietet.

Ihr Unternehmen hat ein verbreitetes Produkt, das jeder
gebrauchen kann. Bevor Sie dieses Buch gelesen
haben, bestanden l|hre Inhalte aus breit angelegten
Videos, die jeden ansprechen sollten, aber jetzt denken
Sie Uber spezifischere Zielkohorten nach. Da Sie jedoch
nur uber begrenzte Ressourcen fur die Erstellung von
Inhalten verfugen, sind Sie sich nicht sicher, wie Sie
auswahlen sollen, welche Kohorten Sie vorrangig
ansprechen wollen, damit Sie einen hoheren ROI
erzielen, als wenn Sie einige wenige Inhalte fur alle
erstellen. Was wirden Sie tun?

Als Erstes wiirde ich jede einzelne meiner Ausgaben iiberpriifen.
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Vielleicht ist Thr Reise- und Unterhaltungsbudget (fiir die Fliige und
die Kundenessen) zu hoch. Vielleicht haben Sie bereits dreimal an
derselben Messe teilgenommen und Sie konnten einen kleineren Stand
statt eines grofBen haben. Vielleicht sind zwei Ihrer elf Mitarbeiter nicht
besonders gut, und Sie miissen Thren leistungsschwiachsten Mitarbeitern
helfen, einen anderen Job zu finden. Es ist wichtig, dass Sie sich darauf
konzentrieren, so viele Mittel wie moglich fiir die Erstellung von
Inhalten zu finden.

Marketing ldsst Unternehmen wachsen, und zu viele Unternehmen
wenden nicht viel Energie oder Geld fiir ihr Marketing auf. Besonders
fiir kleinere Unternehmen und Entrepreneure gilt: Anstatt zwei
Mitarbeiter zu entlassen, konnten Sie vielleicht einen etwas weniger
tppigen Lebensstil fithren und statt 200.000 Dollar 150.000 Dollar pro
Jahr mit nach Hause nehmen und diese 50.000 Dollar wieder in Thr
Unternehmen investieren, sodass Sie in ein paar Jahren 300.000 Dollar
mit nach Hause nehmen kénnen. Es gibt nie einen schlechten Zeitpunkt,
um in ein gutes Unternehmen zu investieren.

Das wire das Erste, was ich tun wiirde.

Wenn es um die Priorisierung von Kohorten geht, wiirde ich mir die
Orte ansehen, an denen das Geschéft in der Vergangenheit gut gelaufen
ist. Wenn die 25- bis 35-jahrigen Miitter in Houston in der Vergangenheit
viel gekauft haben, konnte das eine Kohorte sein, auf die man sich
konzentrieren und die man enger eingrenzen konnte. Darliber hinaus
konnten Sie sich andere Kohorten ansehen, von denen Sie glauben, dass
Sie sie fiir sich gewinnen konnten, wenn Sie sie mit mehr Substanz
vermarkten wiirden. Wenn Sie der Meinung sind, dass Thr Produkt bei
Teenagern besser ankommen sollte, erstellen Sie vielleicht Inhalte fiir 15-
bis 19-jdhrige mittelamerikanische Gamer als Zielgruppe und verbreiten
Sie diese auf Snapchat und TikTok.

Selbst wenn Sie ein breit gefachertes Produkt haben, wie zum
Beispiel ein Getrank oder eine Bekleidungsmarke, haben Sie durch die
Erstellung einer groen Anzahl engerer Kohorten eine viel bessere
Chance, die Relevanz (und damit den Umsatz) zu steigern.

Sie sind Marketingchef eines Unternehmens, das sich
traditionell auf den Verkauf von B2B-Software
konzentriert, und Sie haben sich einen guten Ruf am
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Markt erworben. Mit einer neuen Produktlinie will lhr
Unternehmen nun auch in den B2C-Markt einsteigen. Sie
mochten eine Marketingstrategie entwickeln, die einzelne
Verbraucher anspricht, ohne |hre etablierten B2B-
Beziehungen zu gefahrden. Was wurden Sie tun?

Erkennen Sie, dass es kaum ein Risiko gibt, die Beziehung zu gefahrden.
Viele Technologieunternehmen wie Microsoft, Google und andere
haben starke B2B- und B2C-Komponenten, die nebeneinander bestehen.
Sie konnen innerhalb desselben Unternehmens an unterschiedliche
Bevolkerungsschichten vermarkten. Das ist in Ordnung.

Im Allgemeinen ist das groBte Problem im heutigen Marketing,
insbesondere in Fortune-500-Unternehmen, dass sie an ein ,,oder* statt
an ein ,,und“ glauben. Sie glauben, sie miissten sich entscheiden, an
welche Kohorten sie vermarkten wollen, anstatt relevante Inhalte fiir
viele verschiedene Kohorten zu erstellen. Wenn Sie fiir [hr B2C-Produkt
relevante Werbemittel fiir viele verschiedene Verbrauchergruppen
erstellen, wird kein B2B-Kéaufer diese Anzeige auf Instagram sehen und
denken: ,,Mensch, sind die blod. Stoppen wir lieber unsere gesamten
B2B-Beziehungen im Hinblick darauf, dass dieses Unternehmen eine
relevante Anzeige gemacht hat.*

Es handelt sich um eine auf Angst basierende Ideologie, die tiberaus
konservativ und unsensibel ist und sich auf veraltete akademische
Lehrbiicher stiitzt. Es ist verriickt zu glauben, dass Werbung, die fiir
jemanden relevant ist, Threm Unternehmen schaden wird, es sei denn, Sie
veroffentlichen stark polarisierende Inhalte. Wenn Sie eine sehr
hochwertige Marke sind und Inhalte erstellen, die fiir die Mittelschicht
relevant sind, werden Sie nicht so viele Threr Kunden verlieren, wie Sie
denken. Wenn das so wire, hitten die groBen Modemarken nicht all diese
Kooperationen mit den Streetwear-Marken geschlossen, die den High-
End-Marken mehr Relevanz verleihen, und nicht umgekehrt.

Horen Sie auf, sich zu fiirchten. Erstellen Sie Inhalte, die fiir
verschiedene Menschen relevant sind. Unterschiedliche Menschen
werden Thr T-Shirt, Thre Software oder lhre Schuhe kaufen und sie
werden sie aus unterschiedlichen Griinden kaufen. Es gibt so viele
Angste rund um das Thema , Marke*, die Unternehmen daran hindern,
relevant zu sein. Die Leute entscheiden sich fiir 08/15-Botschaften an

285



eine Gruppe, weil man flirchtet, fiir jede Gruppe relevant zu sein, und das
schriankt das eigene Wachstum ein.

Wenn Sie nur 08/15 verkaufen, werden Thre Kunden nur Leute sein,
die 08/15 mogen. Wenn Sie verschiedene Geschmacksrichtungen
verkaufen, die verschiedene Leute mogen, werden auch mehr Leute
kaufen. Das ist reines Business. Dieses ,,akademische® Marketing, das
die Fortune-500-Unternehmen in den letzten drei Jahrzehnten betrieben
haben, ist die Pest.

Sie beginnen damit zu experimentieren, mehr
personliche Inhalte in den sozialen Medien zu
veroffentlichen und lhre personliche Geschichte zu teilen,
anstatt nur Uber |hr Unternehmen zu sprechen. Sie
mochten uber Ilhren Werdegang sprechen und
Ratschlage geben, aber Sie mochten nicht zu egoistisch
wirken, wenn Sie Uber sich selbst sprechen. Wie wirden
Sie lhre Geschichte teilen und dabei dieses
Gleichgewicht im Auge behalten?

Es ist gar nicht so schwer, ein Gleichgewicht zu finden zwischen dem
Sprechen iiber Themen, auf die man stolz ist, und dem Sprechen iiber
Themen, auf die man weniger stolz ist, oder liber Dinge, mit denen man
zu kampfen hatte. Ich spreche oft mit Stolz iiber meine
Herkunftsgeschichte, aber ich verschweige auch nicht die Tatsache, dass
ich kein guter Schiiler war. Ich erzéhle, dass ich ins Bett gepinkelt habe,
bis ich elf Jahre alt war. Ich pflechte meine Probleme mit einem
Familienunternehmen und die verpassten Chancen mit ein, wie zum
Beispiel den Verzicht auf Uber in der Angel-Runde.

Egoistisch zu sein ist ein Personlichkeitsmerkmal, das auf
Unsicherheit beruht. Das hat nichts mit dem Erzdhlen der eigenen
Geschichte zu tun. Wiahrend ich dieses Buch schreibe, sitze ich mit Sid,
Dustin und Raghav in meinem Team zusammen, drei Menschen, mit
denen ich seit Langem eng zusammenarbeite. Ich habe sie oft {iber sich
selbst reden horen; sie haben alle schnell herausgefunden, wie man nicht
egoistisch ist. Ich finde sogar, dass sie manchmal zu bescheiden sind. Es
1st nicht schwer, sich so zu verhalten.
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Wenn Sie Thre Geschichte erzdhlen, bedeutet das nicht automatisch,
dass Sie egoistisch sind. Ich weil3, dass vielen von uns beigebracht wird,
nicht iiber sich selbst zu sprechen, aber warum soll das schlecht sein?
Wie soll man iiber seine Hobbys oder etwas, das einen wirklich stolz
macht, sprechen, ohne sich stolz zu fiihlen? Ich verstehe das Konzept
nicht, nicht die Wahrheit zu sagen.

Natiirlich kann es vorkommen, dass man wirklich von dem iiberzeugt
1st, was man sagt, und dass diese Leidenschaft egoistisch riiberkommt,
aber das ist nur eine Fehlinterpretation. Wir sind auch nur Menschen, wir
reden nur. Ich bin stolz auf das, was ich in der Geschéiftswelt erreicht
habe, ich denke nicht, dass das Prahlerei ist, ich denke, das ist einfach
meine Geschichte. So war es halt.

Auch der Kontext ist wichtig. Wenn Sie auf die Biithne gehen, Thre
Grundaussage nur ,,Ich bin wirklich attraktiv!* lauten und Sie die Biihne
dann sofort wieder verlassen wiirden, konnte das als egoistisch
empfunden werden. Aber wenn Sie sagen wiirden: ,,Ich bin in einem sehr
attraktiven Umfeld aufgewachsen, lassen Sie mich Thnen sagen, was das
bedeutet. Einerseits ist daraus etwas Gutes entstanden, andererseits etwas
Negatives®, dann ist das eine ganz andere Geschichte. Das ist es, was ich
in meinen Inhalten und sogar in diesem Buch tue — ich spreche dariiber,
wie ich schon frith Tools wie E-Mail-Marketing und Google AdWords
genutzt habe, aber ich verwende diese Geschichten, um den ganzen Wert,
den 1ch zu bieten versuche, aufzubauen.

Sie sind der Marketingchef einer grolen Wodkamarke,
die versucht, sich als Luxusmarke und nicht nur als
Wodka zu positionieren. Wie wurden Sie die Strategien
in diesem Buch und andere Marketingstrategien nutzen,
um dies zu erreichen?

In diesem Fall wiirde ich als Erstes priifen, ob Sie iiberhaupt die
Erlaubnis haben, dies zu tun.

Wenn Sie versuchen, IThre Marke als Luxusartikel zu positionieren, ist
die erste Frage der Preis des Produkts, nicht unbedingt das Marketing.
Wenn Thr Produkt nicht wie ein Luxusartikel gehandelt wird, haben Sie
dann die Moglichkeit, den Preis zu erhohen? Wenn nicht, wird es
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schwierig sein, die Positionierung Threr Marke zu dndern, egal welche
Art von Marketing Sie betreiben.

Ganz gleich wie gut das Marketing von Gucci ist: Wenn Gucci-
Taschen und -Kleidung 80 Prozent billiger wiren, als sie heute sind,
hiatte das  Unternehmen  Schwierigkeiten, sein  Luxusimage
aufrechtzuerhalten. Mit einem niedrigeren Preisschild konnte Gucci in
eine schicke, coole, preisgiinstige Markenkategorie fallen, dhnlich wie
Tito’s Vodka in der Kategorie Wodka positioniert ist, aber es wére kein
High-End-Luxus.

Wenn man in einer High-End-Welt spielen will, muss man den Preis
dndern. Das ist tatsdchlich eine Herausforderung. Es ist schwer, von einer
30-Dollar-Flasche Wodka zu einer 60-Dollar-Flasche Wodka zu
wechseln, wenn frither jeder Thren Wodka fiir 30 Dollar gekauft hat.

Vergessen Sie nicht, dass das Marketing ein Partner beim Aufbau
eines Unternehmens ist, es ist nicht die einzige existierende Variable. In
diesem Szenario miissen zuerst einige geschéftliche Gesprache gefiihrt
werden, bevor man iliberhaupt zum Marketing kommt.

Wenn es Thnen nur darum geht, die Positionierung der Marke ein
wenig anzuheben und sie als ,,erschwinglichen Luxus® zu bezeichnen,
dann ist das durchaus machbar. Es gibt viele Marken, die wir alle
kennen, die ein wenig angeberisch wirken, aber nicht so teuer sind. Ich
wiirde sagen, dass die Air Force Ones von Nike dies geschafft haben —
ein normales Paar Air-Force-One-Schuhe kann man fiir etwa 80 bis 200
Dollar kaufen. Das ist wirklich nicht billig, aber wenn man nicht gerade
die seltenen Exemplare kauft, muss man auch nicht 500 bis 1.000 Dollar
und mehr bezahlen, wie es bei einigen Luxusschuhmarken der Fall ist.

Wenn eine Wodkamarke sich neu positionieren wollte, ohne den Preis
zu erhohen, wiirde ich mich darauf konzentrieren, womit die Marke
durch kreative Inhalte in Verbindung gebracht wird. Es ist ein bisschen
so, als wiirde man sein Image nach dem Schulabschluss neu erfinden
(was in der heutigen Welt der sozialen Medien schwieriger ist, aber in
der Welt meiner Generation, als Fremde keine Mdoglichkeit hatten, zu
wissen, wer man war, viel einfacher war). Um sich neu zu erfinden,
musste man andere Dinge tun — man musste andere Klamotten tragen,
anders reden, mit anderen Leuten abhidngen und vieles mehr.

Dasselbe gilt fiir das Marketing. Wenn Sie Inhalte mit 23-jdhrigen
Kids veroftentlichen, die nach der Arbeit Bierpong spielen und Football
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schauen, werden die Leute dies mit Threm Wodka assoziieren. Was Sie
stattdessen tun konnten, wenn Sie sich neu positionieren wollen:

Machen Sie ein Foto von der Flasche bei einem Polospiel in den
Hamptons statt in einem Studentenwohnheim. Arbeiten Sie mit einem
Influencer wie zum Beispiel Michael B. Jordan zusammen, der gut
gekleidet ist wie ein Model, anstatt mit einem Influencer von Barstool.
Posten Sie zum Beispiel ein Bild von einem Martini-Cocktail im
Carbone’s Private Club, anstatt Ihren Wodka auf einem Picknicktisch
zwischen 25-Jahrigen im Central Park zu zeigen.

Mit neuen Inhalten zeigen Sie der Welt, dass Ihre Marke auf einem
anderen Level spielt.

Dennoch ist dies keine leichte Aufgabe, vor allem wenn es sich um
eine etablierte Marke handelt. Aber es gab schon viele Marken, die es
geschafft haben, auf verschiedene Prestigeebenen aufzusteigen, obwohl
sie urspriinglich nicht so positioniert waren. Nike zum Beispiel begann
als reiner Gebrauchsschuh und konnte schlieBlich auch 2.000-Dollar-
Turnschuhe verkaufen. Das erreichen Sie, indem Sie Storytelling rund
um die Marke auf eine andere Art und Weise betreiben; Sie miissen so
auftreten, wenn Sie die Marke durch ihre Kreativitit, ihre Bildsprache
und die von IThnen gesponserten Veranstaltungen neu positionieren
wollen.

PS: Wenn uns die Welt in den letzten 20 Jahren etwas gelehrt hat,
dann, dass das, was ,,High End* ist, oft neu definiert wird. Heute tragt
ein 45-jdhriger Geschiftsmann eher einen modischen Kapuzenpulli oder
eine Baseballmiitze als einen Geschiftsanzug mit Krawatte oder
italienische Schuhe. Einige der oben genannten Beispiele sind zwar
aktuell, aber wenn Sie die Entwicklung der Popkultur und die Aktivitdten
der oberen zehn Prozent der Einkommensbezieher im Auge behalten,
konnen Sie zu erschwinglichen Preisen auf bestimmte Trends zur
Neudefinition der Oberschicht aufspringen. Das sind grofle
,Landnahme‘-Gelegenheiten.

Als Creator haben Sie sich auf verschiedenen
Plattformen eine Fangemeinde rund um lhre Liebe zur
Mode aufgebaut. Sie haben eine kleine Community und
mochten mit mehr Bekleidungsmarken
zusammenarbeiten, um mehr Geld mit gesponserten
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Beitragen zu  verdienen. Sie haben  einige
Partnerschaften geschlossen, bei denen Sie fur Marken
im Gegenzug fur kostenlose Produkte Beitrage erstellt
haben, aber Sie mochten zu einer Person werden, die
Geld fur Werbung verlangen kann. Was wurden Sie tun?

Das ist ein Spiel nach dem Motto: Wer nicht fragt, bekommt auch nichts.
In diesem Szenario haben Sie sich damit begniigt, Sachen zu posten, die
[Thnen andere umsonst geschickt haben, weil Sie das cool fanden. Vor
einem Jahr oder vor sechs Monaten oder vor zwei Jahren bekamen Sie
keine kostenlosen Klamotten, und kostenlose Sachen zu bekommen
schien echt krass zu sein. Heute haben Sie das Gefiihl, dass Sie bereit
sind, den nichsten Schritt zu gehen, weil Sie gewachsen sind. Wenn sich
also in Zukunft ein Markenunternehmen an Sie wendet oder Thnen sagt,
dass ithm Thre Sachen gefallen, wenn es sich auf einen Deal mit Thnen
einldsst, erkldren Sie ihm, dass Sie nicht nur fiir Produkte posten, wenn
es Sie fragt, sondern dass Sie eine Gebiihr dafiir verlangen. Fragen Sie
nach Geld. So einfach ist das.

Fiir viele Menschen ist das Konzept, um Geld zu bitten, eine
Herausforderung. Sie sind nicht so erzogen worden, es liegt nicht in ihrer
DNA. Aber dieses Szenario ist einfach — es geht darum, einen Punkt zu
erreichen, an dem man sich wohlfiihlt, wenn man fragt.

Die interessantere Frage ist: Wenn sie Nein sagen, wiirden Sie es
dann immer noch fiir kostenlose Kleidung tun wollen? Wenn ja, sollten
Sie  darauf vorbereitet sein, mit eingezogenem  Schwanz
zuriickzukommen und zu sagen: ,,Wenn ich es mir recht iiberlege, finde
ich Thre Sachen so fantastisch, dass ich es im Austausch fiir Ihre
Produkte machen werde.* Dann sollten Sie darauf vorbereitet sein, dass
sie Nein sagen, denn manchmal sind sie sauer, wenn man Geld verlangt.
Das muss man in Kauf nehmen.

Wenn Sie Thre Marke weiter aufbauen, sich ein Publikum aufbauen
und weiterhin Inhalte posten, werden Sie Markenunternehmen finden,
die Thnen tatsdchlich Geld geben werden. Jedes Mal, wenn Sie in DMs
oder am Telefon mit Markenunternechmen verhandeln, sollten Sie
verschiedene Vorschlige machen: Das kann eine Kombination aus der
Annahme von Gratisprodukten und Geld sein, die Bitte um mehr Geld
pro Beitrag, die Bitte um noch mehr Geld beim néachsten Mal, die Bitte
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um eine hohe Mindestanzahl von Beitrdgen fiir eine ,,Serie* oder sogar
die Erlaubnis fiir einen Beitrag zu einem hoheren Preis, weil Sie Thren
Feed nicht blockieren wollen. Stellen Sie sicher, dass Sie immer
verschiedene Angebote zu unterschiedlichen Preisen machen, sodass Sie
nach ein paar Dutzend Mal ein gutes Gefithl im Hinblick auf Thre
Marktchancen haben.

Sie sind ein Vordenker auf lhrem Gebiet und werden in
den nachsten Monaten ein Buch veroffentlichen. Sie sind
in den sozialen Medien einigermalden aktiv, haben aber
keine grolle Community, und lhre Beitrage werden bisher
nur selten beachtet. Sie versuchen, die besten
kurzfristigen Strategien zu finden, um die Buchverkaufe
anzukurbeln, ohne sich auf |hre derzeitige organische
Anhangerschaft in den sozialen Medien oder lhre E-Mail-
Liste verlassen zu mussen. Was wurden Sie tun?

Kurzfristige Strategien jagen mir eine Heidenangst ein. Wenn Sie sich in
dieser Situation befinden, sollten Sie sich dariiber im Klaren sein, dass
alles, was Sie kurzfristig tun, sich eher transaktions- und
verkaufsorientiert anfithlen wird. Ich hoffe, dass die Leute in diesem
Szenario zwei Jahre davon entfernt sind, ein Buch zu schreiben, und
nicht nur zwei Monate, denn dann haben sie eine viel bessere Chance,
das zu erreichen, was sie wollen.

In diesem Szenario wiirde ich jeden Podcaster oder Videoblogger um
ein Interview bitten. Beginnen Sie mit denjenigen, die das Publikum
erreichen, fiir das Thr Buch bestimmt ist, und gehen Sie von dort aus
weiter. Werfen Sie ein weites Netz aus, denn viele werden nicht
antworten. Versuchen Sie also, 17 von 297 oder 13 von 567 Personen zu
erreichen.

Sobald Sie in diesen Podcasts zu horen sind, nehmen Sie die Clips
aus diesen Interviews und verbreiten Sie sie iiber Ihre sozialen Kanile.

Aufmerksamkeit ist die Wéahrung, die die Leute dazu bringt, sich mit
IThrem Buch zu befassen. Wenn Sie sich die Aufmerksamkeit nicht selbst
verschaffen kOnnen, miissen Sie sie von anderen mieten. Das ist der
gleiche Grund, warum die Leute friiher in die ,,Howard Stern Show*, die
,»loday Show*, zu MTV oder QVC gingen, um ihr Produkt zu verkaufen.
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Da Sie in diesem Szenario keine groBe Plattform haben, sind Sie
wahrscheinlich nicht die erste Wahl fiir jemanden wie Joe Rogan oder
einen anderen Top-Podcast. Sie miissen also mittelgrole und kleinere
Sendungen finden, mit dem Ziel, das Volumen zu steigern. Mit anderen
Worten: Wenn Sie sich erst mit einer Reihe kleinerer Podcasts befassen,
konnen Sie sich danach zu einem grof8eren Podcast hocharbeiten. Das ist
hier Thre beste Option.

Machen Sie sich klar, dass Sie sich jetzt an den Rahmen dieses
Buches halten miissen, der Thnen dann in vielleicht drei bis sechs Jahren
den Hebel in die Hand gibt, um das zu erreichen, was Sie wollen — ob
das nun die Kandidatur zum Biirgermeister oder der Verkauf eines
Buches oder etwas anderes ist. Wenn Sie nicht Ihre eigene
Aufmerksamkeit auf sich ziechen, werden Sie zum Bettler, und Bettler
konnen nicht wahlerisch sein. Ich hoffe, dass dies Menschen, die in zwel,
vier, sechs oder acht Jahren groBe Ziele haben, dazu inspiriert, jetzt
damit anzufangen, denn die Tage der ,kurzfristigen® Kampagnen und
,Kurzfristigen Strategien®, um sinnvolle Ergebnisse zu erzielen, werden
immer schwieriger und teurer.

Ein GruB3 an Raghav, der mir bei diesem und meinem letzten Buch
geholfen hat. Nachdem ich mit meinem ganzen Sermon fertig war, sagte
er zu mir: ,,Was ist mit Trends auf TikTok, die viral gehen und Verkaufe
generieren?*

Meine Antwort darauf lautet: Ja, es wird immer Félle geben, in denen
Inhalte kurzfristig erfolgreich sein konnen. Sie konnen Gliick haben.
Aber Gliick st auch genau das richtige Wort. Vielleicht machen Sie ein
einziges Video mit dem Hashtag #booktok auf TikTok, das viral geht und
[hr Buch in die Kategorie der Bestseller katapultiert. Wie ich in der
Einleitung zu diesem Buch erwihnt habe, hat eine junge Frau ein Video
uiber einen Vater gemacht, der vor Jahren ein Buch geschrieben hat, und
thr Video hat das Buch zu einem Bestseller gemacht. So etwas kann
passieren. Auch Sie konnen Gliick haben. Aber Gliick ist keine Strategie.

Sie veroffentlichen schon seit einiger Zeit Inhalte auf
einer Plattform, aber in den letzten Wochen sind die
Zugriffszahlen auf all lhre Inhalte zurickgegangen. Sie
sind sich nicht sicher, ob Sie eine inoffizielle Sperre — ein
,Schattenverbot® — erhalten haben, ob |hre Inhalte
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einfach nicht mehr so gut sind oder ob die Plattform nicht
mehr so gut funktioniert. Wie wurden Sie hier das
Kernproblem sichtbar machen?

Dies ist eine der haufigsten Fragen, die mir gestellt werden, und ich
glaube, es ist insgeheim die haufigste Frage, die die Leute stellen wollen.

Die Realitit ist, dass sich 99,99 Prozent von Ihnen die Vorstellung
von einem ,,Schattenverbot™ aus dem Kopf schlagen miissen. Ich habe
gehort, dass dieser Begriff in den Jahren 2017 und 2018 haufig
verwendet wurde, als das Angebot an Inhalten auf Instagram zunahm und
die organische Reichweite fiir einige wichtige Influencer zu sinken
begann. Sie wollten der Plattform die Schuld geben und merkten nicht,
dass sie aufgrund des Spiels von Angebot und Nachfrage anfingen,
Marktanteile zu verlieren.

Der Grund, warum ich 2019 so viel Ldrm um TikTok gemacht hatte,
war, dass ich erkannt hatte, dass die Nachfrage nach Inhalten da war,
aber das Angebot an Inhalten nicht. Die meisten von Thnen — Influencer,
Creators, kleine Unternehmen, Korporationen — genossen es einfach, auf
Instagram zu arbeiten, und waren nicht bereit, schnell zu TikTok zu
wechseln. Das war der Fehler — und gleichzeitig die Chance. Heute ist
TikTok bereits anders. Es ist heute schwieriger, mit einem Video fiinf bis
zehn Millionen Aufrufe auf TikTok zu erreichen, wihrend dies vor
Jahren noch haufiger der Fall war. Und warum? Weil jetzt mehr
Menschen auf TikTok posten und das Angebot an Inhalten groBer ist.

So wird es immer funktionieren. Die Antwort auf Thre Frage lautet:
Sie miissen neue Sachen machen. Thnen das zu vermitteln ist das Ziel
dieses Buches. Wenn Sie Thre Kohorten mit mehr Substanz ausstatten,
konnen Sie vielleicht relevantere Inhalte erstellen, die dann eine groBere
Reichweite haben. Verwenden Sie andere Adjektive, andere Analogien,
andere Stile und Formate von Videos, andere Arten von Bildern oder
Wortern im Text.

Wenn Sie im Normalfall Videos posten, versuchen Sie es mit einem
Karussell. Analysieren Sie Thre ersten drei Sekunden und priifen Sie, ob
Thr Inhalt dort nicht Ballast enthélt, der herausgeschnitten werden kann.
Wenn Sie in jedem Video vorkommen, muss das vielleicht gar nicht sein
— vielleicht fiihrt eine Reduzierung zu einer groBBeren Verbreitung iiber
Ihr bestehendes Publikum hinaus.
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Sie miissen sich nur anstrengen, damit Ihr kreatives Erscheinungsbild
anders aussieht.

Sie sind  Fuhrungskraft bei einer regionalen
Restaurantkette mit Dutzenden von Standorten, die alle
von Franchisenehmern betrieben werden. Sie stellen
fest, dass einige Franchisenehmer Social-Media-
Accounts fur ihre eigenen Filialen einrichten, die sich in
der ,Qualitat” der Inhalte und der Art und Weise, wie die
Marke dargestellt wird, unterscheiden. Sie versuchen zu
entscheiden, was Sie zulassen sollten und was nicht.
Was wurden Sie tun?

Puh, das ist eine ziemlich heikle Angelegenheit.

Die Dynamik zwischen Franchisegeber und Franchisenehmer ist eine der
interessantesten im heutigen Geschéftsleben. Wenn Sie dieses Modell
kennen, wissen Sie, dass der Franchisenehmer bereits einen bestimmten
Prozentsatz seines Umsatzes an den Franchisegeber abfiihrt, damit dieser
das Gesamtmarketing betreibt. Viele Franchisenehmer sind frustriert,
dass nicht geniigend lokale Werbung betrieben wird, weshalb sie sich
selbst mit diesem Thema befassen.

Der Franchisegeber hingegen ist besorgt dariiber, ob das Marketing
der Marke entspricht.

Ich wiirde es mal wie folgt formulieren.

Fir die Franchisenehmer vor Ort: Denken Sie daran, dass Sie sich
dafiir entschieden haben, Franchisenehmer zu werden. Wenn Sie die
volle Kontrolle haben wollten, hétten Sie Ihr eigenes Unternehmen
griinden konnen und sich nicht auf all die Dinge verlassen miissen, die
der Franchisegeber tut. Akzeptieren Sie also, was der Franchisegeber mit
seinem Marketingbudget macht, aber machen Sie ruhig Ihr eigenes
Marketing, so wie es lhre Statuten erlauben. Gestalten Sie es lokaler,
aber haben Sie Verstindnis dafiir, dass der Franchisegeber Bedenken
beziiglich seiner Marke hat.

Ich sage es langsam und deutlich: Sie haben einen Vertrag als
Franchisenehmer unterzeichnet. Das hétten Sie auch sein lassen konnen.
Es gibt zum Beispiel viele lokale Restaurants und lokale Fitnessstudios.
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In diesem Fall miissen Sie sich an die in Threm Vertrag festgelegten
Regeln halten.

Als Franchisegeber sollten Sie die Situation mit Empathie angehen.
Auch wenn der Franchisenehmer sich als solcher verpflichtet hat, sollten
Sie von Threm hohen Ross herabsteigen und authoren zu sagen, dass der
Inhalt nicht der Marke entspricht, solange sich der Franchisenehmer
nicht kontraproduktiv verhélt (zum Beispiel die Preisstrategie untergrabt
oder stark polarisierende Inhalte verdffentlicht). Die Inhalte, die er teilt,
konnten lokal durchaus markenkonform sein. Je nachdem, wo sich das
Geschift befindet, ist es vielleicht eher stddtisch oder eher landlich
geprigt, ndher an der Universitidt oder weist eine andere Dynamik auf,
sodass Sie etwas vom Gas gehen sollten.

Das ist meine Empfehlung. Ahnlich wie bei Erziehungsfragen ziehe
ich es in dieser Situation vor, in Verallgemeinerungen zu sprechen, denn
jeder kennt seine Kinder am besten. Da ich in dieser Welt lebe, ist mir
bewusst, dass das, was ich gerade gesagt habe, sehr direkt ist, habe aber
Verstidndnis dafiir, dass eine andere Dynamik im Spiel sein kann. Jeder
muss mit ,,offenen Augen* durch die Welt gehen. Ich werde immer
jemand sein, der lokalisierte und kontextbezogene Werbemittel
unterstiitzt. Je mehr 08/15 sie sind, desto wahrscheinlicher ist es, dass sie
sich nicht durchsetzen werden. Je unternehmensbezogener und globaler
sie sind, desto wahrscheinlicher sind sie 08/15. Ich ziehe es immer vor,
den lokalen Markten so viel Spielraum wie moglich zu geben, weil sie
am besten wissen, wie man den meisten Kontext herstellt.

Sie sind eine FUhrungskraft einer grolden Marke und
wissen, dass Sie lhrem Unternehmen helfen konnen,
indem Sie lhre eigenen Inhalte auf Linkedln und anderen
Plattformen veroffentlichen. Wie wiarden Sie vorgehen,
um dies in die Wege zu leiten?

Als Erstes wiirde ich mit den internen Stakeholdern in der
Personalabteilung, der Rechtsabteilung und der Fithrungsebene sprechen,
um sicherzustellen, dass sie damit einverstanden sind, denn das ist in
solch einer Situation einfach erforderlich. Wenn Sie das getan haben,
sind Sie auf dem richtigen Weg und haben das richtige Gespiir.
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Wir bei VaynerX haben es gesehen — die Markenbildung von
Fiihrungskriften durch Social Media ist fiir die meisten Unternehmen ein
grofler Durchbruch, insbesondere im B2B-Bereich. Ich empfehle allen
Fithrungskréiften nachdriicklich, dies sehr ernst zu nehmen, denn es ist
gut fiir das Geschift und gut fiir Sie.

Vor allem auf LinkedIn kann ein menschliches Gesicht das Logo
saufwarmen®. Wir haben dadurch bemerkenswerte Moglichkeiten fiir die
Geschiftsentwicklung gesehen. Fiir B2B-Organisationen fiihrt es zu
einer deutlich hoheren Lead-Generierung.

Fir die Menschen in dieser Situation ist es zudem eine gute
Absicherung. Die Realitédt ist, dass Unternechmen Leute entlassen. Je
mehr man sich selbst in den Vordergrund stellt, desto wahrscheinlicher
ist es, dass man auf den Fiilen landet. Natiirlich gibt es hier manchmal
einen direkten Konflikt und das Unternehmen konnte der Meinung sein,
dass dieses Konzept zu sehr der Eigenwerbung dient, da es nicht will,
dass Sie abgeworben werden und woanders hingehen. Das respektiere
und verstehe ich. Ich empfehle daher, zunédchst mit den Stakeholdern zu
sprechen und herauszufinden, ob das Unternehmen dafiir ist, dass jemand
vor dem Logo steht, oder ob es dagegen ist.

Wenn ein Unternehmen befiirchtet, eine Fiihrungskraft zu verlieren,
konnten Sie eine Strategie vorschlagen, bei der statt nur einem 15 bis 25
leitende Angestellte und Fiihrungskrifte Inhalte auf LinkedIn erstellen.
Auf diese Weise konnen Sie sich gegen die Bedenken des Unternehmens
absichern, dass eine Person das Gesicht der Marke sein konnte. Mein
Vorschlag an Vorstinde und CEOs ist, die Moglichkeit fiir eine ganze
Reihe von Personen zu eroffnen, damit man nicht von einer Person
abhdngig ist — so wie ein Sportteam am besten nicht von einem
Starspieler abhéngig ist.

Klar ist, dass von Menschen gepriagte Inhalte insbesondere fiir B2B-
Unternehmen und Fortune-500-Marken ein duf3erst fruchtbarer Boden fiir
Geschiftsmoglichkeiten sind. Ich kann sie nur empfehlen.

Nachdem Sie sich Ilhren Kundenstamm und Ilhre
Geschaftsziele  angesehen  haben, haben  Sie
verschiedene Kohorten identifiziert, die Sie auf der
Grundlage von demografischen und psychografischen
Daten, Neigungen und Leidenschaften, der aktuellen
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Lebensphase und vielem mehr erreichen mochten. Jetzt
versuchen Sie herauszufinden, was fur diese
spezifischen Kohorten, die Sie identifiziert haben,
kulturell relevant ist. Als jemand, der sich in einer
anderen Altersgruppe befindet und sich fur andere Dinge
interessiert als |hre Kohorten, versuchen Sie, eine
Strategie zu entwickeln, mit der Sie auf dem Laufenden
bleiben, was fur jede Gruppe relevant ist. Wie wurden
Sie das anstellen?

Indem ich mich anstrenge.

Ich habe weder das gleiche Alter noch das gleiche Geschlecht, gehore
weder der gleichen Bevdlkerungsschicht an noch bin ich in der gleichen
Lebenssituation wie fast alle, die ich anspreche. Wie kann ich
herausfinden, was fiir sie relevant ist?

Ich benutze Google Trends. Ich lese tdglich ein oder zwei Stunden
lang Kommentare in sozialen Medien. Ich suche in den sozialen Medien
nach verschiedenen Themen auf der Grundlage der demografischen
Gruppen, liber die ich etwas erfahren mochte, was bedeutet, dass meine
. Fiir dich“-Seite auf allen Plattformen mir hilft, den Uberblick iiber die
Geschehnisse in all diesen demografischen Gruppen zu behalten. Wenn
ich mich fiir eine Kohorte interessiere, suche ich nach threm Alter, nach
thren Interessen oder nach dem, was allgemein tliber sie bekannt ist.

Wenn Sie bei TikTok, Instagram, YouTube und X (Twitter)
,leenager eingeben, erhalten Sie einen Haufen Blodsinn. Aber Sie
bekommen auch wertvolle Informationen, wenn Sie sich die Zeit
nehmen, sie zu sichten. Sie konnten Artikel lesen. Sie konnten
bestimmten Personen folgen, die in dem Bereich, den Sie erreichen
wollen, einflussreich sein konnten. Es gibt Branchenfiihrer, die diese
Forschungsarbeit leisten, und Sie konnen ihnen in den sozialen
Netzwerken folgen und sehen, woriiber sie sprechen. Sie konnen
Menschen in Threm Umfeld fragen, wer die 20 Personen sind, denen sie
in verschiedenen Altersgruppen und Bevolkerungsschichten folgen, und
thnen dann selbst folgen.

Es beginnt damit, dass Sie sich Zeit nehmen. Jeder, der dies liest, hat
Ambitionen. Und wenn Sie Ambitionen haben, wird es wichtig, dass Sie
sich Thre Zeit genau einteilen, denn viele von Thnen sind sehr beschéftigt.
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Sie haben Familien und Sie haben Freizeit, die Sie zur Erholung und zum
geistigen Ausgleich brauchen. Ich verstehe das. Ich mochte nicht, dass
Sie jeden Tag vier Stunden mehr arbeiten. Ich mochte, dass Sie die vier
Stunden finden, die Sie vergeuden. Ich glaube zum Beispiel, dass jeder
von Thnen die Dauer seiner Besprechungen auf die Halfte reduzieren und
auch die Zeit finden konnte, sich dieser Aufgabe zu widmen. Ich
personlich halte jetzt meistens 15-miniitige Besprechungen ab, weil ich
vor zehn Jahren festgestellt habe, dass die meisten meiner 30-miniitigen
Besprechungen in 15 Minuten und meine 1-stiindigen Besprechungen in
30 Minuten erledigt werden konnen. Ich glaube, Sie alle konnen das
auch.

Wenn Sie gewisse berufliche Ambitionen haben, miissen Sie
vielleicht nicht jeden Tag eine 2-stiindige Mittagspause einlegen.
Vielleicht ist eine Stunde auch in Ordnung, und Sie konnen die
zusitzliche Stunde fiir Recherchen nutzen.

Die Antwort lduft schlicht darauf hinaus, dass man sich anstrengen
muss. Entweder man macht die Arbeit selbst oder man stellt jemanden
ein, aber man kann nicht einfach Produkte an die Verbraucher verkaufen,
ohne zu wissen, was diese interessiert. Das Internet macht das Ganze
inzwischen viel einfacher als Fokusgruppen in den 1970er- und 1980er-
Jahren. Ganz zu schweigen von den KI-Bots, die jetzt auftauchen. Apps
wie ChatGPT werden jeden Tag besser darin, Ihnen aktuelle
Informationen zu liefern, wenn Sie zum Beispiel fragen: ,,Worauf stehen
23- bis 27-jahrige Skateboarder im Moment?*

Sie miissen es einfach nur tun.

Sie sind ein Influencer, der von 2015 bis 2023 eine
Fangemeinde von 180.000 Menschen auf Instagram
aufgebaut hat. Aber Sie haben den fruhen TikTok-Boom
verpasst und sich auf keiner anderen Plattform etabliert.
Sie stellen fest, dass die Aufrufe lhrer Instagram-Reels
zuruckgehen und es immer schwieriger wird, Ihr
Publikum zu erreichen. Was wurden Sie tun?

Dieses Szenario wird sich immer wieder wiederholen; Plattformen, die
jetzt populér sind, werden sich weiterentwickeln und kiinftig entweder an
Aufmerksamkeit verlieren oder gewinnen.
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Witzigerweise steht, wihrend ich dies schreibe, eine neue Plattform
namens Threads, ein X (Twitter)-Konkurrent von Meta, kurz vor der
Markteinfiihrung, und ich hatte die Gelegenheit, sie am Wochenende des
4. Juli 2023 auszuprobieren.

Mir ist klar, dass es viele Leser gibt, die auf Instagram keinen Erfolg
mehr haben, aber Threads konnte die Plattform sein, die die Dinge fiir sie
deutlich verdndert. Es gab Plattformen wie Vine und Clubhouse, die
weniger als ein Jahr lang einen grof3en Lauf hatten, aber dabei geholfen
haben, grof3e Personlichkeiten zu etablieren, die diesen Moment nutzten,
um anderswo Karriere zu machen, einschlieB3lich Swan Sit bei Clubhouse
und King Bach bei Vine.* Threads mag seine eigenen Hohen und Tiefen
erleben, und ich weill nicht, wie grof3 es werden wird, aber wie jede
Plattform, die Aufmerksamkeit erregt, ist es wert, ernst genommen zu
werden. Wihrend ich dieses Buch iiberarbeite, hat Threads seinen
explosionsartigen Aufstieg schon hinter sich und ist zu einem weniger
aktiven, aber immer noch bedeutungsvollen sozialen Netzwerk
geworden. Wenn ich iiber Day-Trading mit Aufmerksamkeit nachdenke,
wird es 1immer Hochs wund Tiefs geben. Auch wenn die
makrodokonomische Aufmerksamkeit fiir Threads jetzt, im November
2023, geringer ist als noch vor ein paar Monaten, konnte die Chance fiir
jemanden, der dies liest, groBler sein, weil der GroBteil der Geschéfts-
und Creator-Welt Threads bereits als drittrangige Plattform betrachtet
(nicht einmal als zweitrangig). Das Dutzend bis 100 Personen, die
Threads sehr ernst nehmen, werden hochstwahrscheinlich ein neues
Publikum und neue Maoglichkeiten finden. In der Tat finden einige der
grofften Wachstumsmaoglichkeiten auf Plattformen wie Pinterest,
Snapchat, Threads und anderen sozialen Netzwerken statt, die nicht zu
den Top 5 gehoren.

Folgendes wiirde ich der Person in diesem Szenario empfehlen:

1. Horen Sie auf zu heulen. Ist das gerade nicht der richtige Zeitpunkt
fur Sie: okay. Denken Sie an all die Schauspieler und Kiinstler (wie
John Travolta und Aerosmith), die Zeiten hatten, in denen sie
angesagt, in denen sie nicht angesagt und acht Jahre spiter doch
wieder angesagt waren. Ich kann Thnen sogar sagen, dass ich in
meiner eigenen Karriere verschiedene Phasen hatte, in denen ich
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etwas angesagter oder etwas weniger angesagt war, obwohl ich mit
meinem inhaltlichen Output sehr konstant geblieben bin. Ich habe
immer noch Hochs und Tiefs innerhalb meiner Bandbreite. Nur weil
Sie den TikTok-Boom ,,verpasst* haben, heillt das nicht, dass Sie fiir
immer erledigt sind, denn selbst wenn Sie ithn mitgemacht hétten,
heif3t das nicht, dass Sie fiir immer angesagt waren. Die Erfolgskurve
von jemandem, der jetzt auf TikTok erfolgreich ist, konnte sich mit
der Zeit auf einem gewissen Niveau einpendeln.

. Machen Sie sich klar, wo Sie mental stehen. Sind Sie in der Lage,
diese Arbeit zu leisten? Es ist wichtig, dass Sie sich in einer Phase
befinden, in der Sie bereit sind, die Arbeit zu leisten, wahrend die
Plattform ihre Phase mit hoher organischer Reichweite hat.

. Uberlegen Sie, ob Sie Thre Inhalte indern wollen. Menschen kommen
oft deshalb nicht voran, weil sie immer wieder dieselbe Art von
Inhalten veroffentlichen. Sind Sie in dieser Situation, konnen Sie Thre
Inhalte auf Instagram dndern, selbst wenn Sie nicht zu einer anderen
Plattform wechseln, die gerade durch die Decke geht. Wir haben
Gliick, dass Threads gerade jetzt auftaucht, aber es kann erfolgreich
sein oder auch nicht. Das Einzige, was Sie kontrollieren konnen — ob
neue Plattformen auftauchen oder nicht — ist Ihre Féhigkeit, Thre
Inhalte zu dndern. Ich bin im Laufe meiner Karriere von Wein- zu
Geschiftsinhalten libergegangen, von sehr taktischen
Geschiftsinhalten zu mehr mentalitits- und strategiegetriebenen
Inhalten, dann zu aktuellen Ereignissen und Flohmarkt-Inhalten.
Mischen Sie das, was Sie veroffentlichen.

Sie sind ein Affiliate-Marketer, der sich in der Vergangenheit auf den
harten Direct-Response-Verkauf von Produkten verlassen hat. Sie sind
sich bewusst, dass dieser Ansatz im Zeitalter des Interessengraphen nicht
mehr so gut funktionieren wird. Was wiirden Sie tun, um Ihren Ansatz zu
dndern und Ihr Affiliate-Geschift mit dem modernen Werberahmen zu
erweitern?

Das von mir in diesem Buch vorgebrachte Argument: Wenn wir gut

1im Markenaufbau sind, werden wir besser im Verkauf.

Fiir Affiliate-Marketer schlage ich vor, dass sie sich mehr auf die

Ubungen zum Markenaufbau konzentrieren, die wir in diesem Buch
besprechen. Solange Sie in Threr Bio einen Link zu Threr Website haben,
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auf der Sie Produkte anbieten, konnen Sie kostenlose Inhalte
veroffentlichen, und die Leute werden sich Thren Account ansehen und
auf die URL klicken; sie konnen mehr iiber Thre Arbeit lesen und
moglicherweise etwas kaufen.

Sie konnen auch mit neuen Initiativen wie TikTok Shop spielen —
Affiliate-Marketers konnen zum Zeitpunkt des Schreibens Provisionen
erhalten, wenn sie dort Produkte bewerben.

Ich betrachte das umsatzorientierte Affiliate-Marketing als Boxsport.
Beim Boxen kann man nur mit den Handschuhen zuschlagen, wéhrend
dieses Buch eher mit einer Kampfsportart vergleichbar ist, bei der man
viele verschiedene Kampfstile einsetzen kann, um den Kampf zu
gewinnen. Mit dem modernen Werberahmen entwickeln Sie einen
abgerundeten Marketingplan, der verschiedene FElemente kombiniert
(unter anderem soziale Medien, erlebnisorientierte Event-Aktivierungen
und Anzeigenschaltung bei Streamingdiensten). Jetzt haben Sie Boxen,
Ju-Jutsu und Kickboxen drauf — und Sie sind eine vielseitigere
Kampfmaschine.

Sie sind Inhaber eines kleinen B2B-Unternehmens, das
spezialisierte Dienstleistungen fur Unternehmen anbietet.
Sie sind auf LinkedIn aktiv und konnten dort durch die
Veroffentlichung von Inhalten und den Verbindungen zu
personlichen Kontakten neue Geschafte anbahnen. Sie
mochten auf TikTok, Instagram und anderen Plattformen
aktiv werden. Da lhr Service jedoch sehr differenziert und
spezialisiert ist, befurchten Sie, dass er nicht ,sexy”
genug ist, um auf einer Plattform wie TikTok Storytelling
zu betreiben. Wie wurden Sie vorgehen, um Uber
LinkedIn hinaus zu expandieren?

Ich denke, wir sind uns alle einig, dass es fiir Sie eine Herausforderung
sein wird, Thre kreative Basis auf TikTok zu finden, wenn Sie etwa
Versicherungen an grof3e Unternehmen verkaufen. Ich behaupte jedoch,
dass YouTube Shorts eine ganz hervorragende Plattform fiir Sie ist. Wenn
Sie ein relevantes Anleitungsvideo erstellen und es richtig betiteln,
konnte es genau das sein, wonach Thre Zielgruppe sucht.
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Ich personlich lerne besser durch Audio und Video als durch das
geschriebene Wort, daher suche ich bei YouTube nach vielen
differenzierten Wirtschaftsthemen, um Erkldarungen zu erhalten.

Sie konnen damit beginnen, differenzierte Themen auf X (Twitter)
und anderen Plattformen zu suchen — wenn Sie in einer spezialisierten
Branche tétig sind, kennen Sie die Begriffe, die die Menschen in Threr
Welt verwenden. Suchen Sie nach diesen Begriffen, finden Sie
Moglichkeiten, Fragen zu beantworten, und erstellen Sie Videos zu
diesen Themen fiir YouTube. Wenn sich der Inhalt in dieser Situation
nicht fir TikTok oder Instagram eignet, wiirde ich mich mehr auf X
(Twitter), YouTube und LinkedIn konzentrieren.

Ich pladiere auch dafiir, dass Sie fiinf Prozent Ihrer Zeit und
Ressourcen nutzen, um TikTok- und Instagram-Inhalte auszuprobieren.
Anstatt Inhalte liber geschéftliche Feinheiten auf diesen Plattformen zu
teilen, konnten Sie sie als Gelegenheit nutzen, mehr von Ihrer
personlichen Seite zu zeigen. Vielleicht sind Sie ein Angler, der zufillig
auch Beton, Schiffscontainer oder SaaS-Software verkauft. Sie konnten
dann auf Social-Media-Plattformen Inhalte iiber Ihre Liebe zum Angeln
veroffentlichen. Mit dieser Strategie konnen Sie zwei Dinge erreichen: 1)
Sie geben sich selbst ein kreatives Ventil und bringen sich dadurch bei,
wie Sie besser mit Inhalten fiir soziale Medien umgehen konnen, und 2)
Sie werden erstaunt sein, wie viel Geschiftsentwicklung sich aus den
Videos ergeben kann, die Sie iiber Thre Liebe zum Angeln, Golf, Schach,
Softball oder iiber irgendetwas anderes veroffentlichen.

Vergewissern Sie sich, dass die Angaben in Threm Profil passen — Sie
konnten eine Beschreibung wie diese hinzufiigen:

Angler

Vater

[FUgen Sie eine Sportmannschaft ein, deren Fan Sie
sind]

Vertriebsleiter fur Ihr SaaS-Unternehmen

Und natiirlich miissen Sie darauf achten, dass die URL Ihres
Unternehmens in der Bio steht.

In diesem Beispiel konnten Ihre geschéftlichen Kerninhalte auf
YouTube Shorts, X (Twitter) und LinkedIn verbreitet werden und Ihre
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personlichen Inhalte auf TikTok, Facebook, Instagram und Snapchat. Ich
freue mich auf die E-Mail einer Unternehmensleiterin, die sich
entschlossen hat, einen TikTok-Account fiir ihre Leidenschaften
einzurichten, und wie dies zu einem grofen Verkauf gefiihrt hat.

Nachdem Sie in diesem Buch etwas uUber postkreative
Strategien gelernt haben, sind Sie inspiriert, mehr aus
Ihren Kommentaren zu lernen. Doch jedes Mal, wenn Sie
einen Beitrag veroffentlichen, erhalten Sie ungefahr die
gleiche Anzahl an Kommentaren von Leuten, die Ihnen
sagen, dass sie ,diesen Beitrag lieben®, oder mit Emojis
reagieren. Sie wissen nicht, wie Sie aus den
Kommentaren Erkenntnisse gewinnen konnen, um lhren
nachsten Beitrag zu verbessern, wenn die Kommentare
so allgemein gehalten sind. Was wurden Sie tun?

Der beste Weg, um Erkenntnisse zu gewinnen, ist das Stellen von
Fragen im Zusammenhang mit Thren Inhalten.

In diesem Szenario wiirde ich in meinem nichsten Beitrag eine
direkte Frage stellen. Nehmen wir an, Sie haben eine Eisdiele. Anstatt zu
zeigen, wie lecker Thr Eis ist, konnen Sie die Leute fragen, welche
Geschmacksrichtungen sie mogen. Wenn die Wirtschaftslage angespannt
ist und Sie zwei Geschmacksrichtungen streichen miissen, konnen Sie,
anstatt zu raten oder nur auf die Verkaufszahlen zu schauen (was ein
guter Indikator ist), eine andere Moglichkeit finden, um mehr Einblicke
zu erhalten: Nutzen Sie Social Media und erstellen Sie ein Video, in dem
es heilt: ,,Welche dieser beiden Geschmacksrichtungen sollten wir Threr
Meinung nach streichen?* Sie stellen die Frage liber Instagram-Storys
mit einem eingeblendeten Umfrage-Sticker. Sie konnten sich auch dabei
filmen, wie Sie in den Laden gehen, die Geschmacksrichtung Rocky-
Road-Schokolade auswahlen und sagen: ,,Keine andere
Geschmacksrichtung ist so gut wie diese®, was die Leute zu einer
Reaktion veranlassen wird — vielleicht werden einige zustimmen,
vielleicht werden andere sagen: ,,Du bist verriickt, Erdbeere ist besser.*
Es gibt viele Moglichkeiten, dies zu tun.

Sie konnen die Leute auch fragen, welche Geschmacksrichtungen Sie
hinzufiigen sollen, und diesen Inhalt als Anzeige in Ihrer Region
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schalten, um mehr Daten zu erhalten.

Anstatt nur Thre Verkaufsdaten zu betrachten (die auf der Grundlage
Thres aktuellen Kundenstamms ein verzerrtes Bild liefern konnten, da sie
nicht die Gesamtchancen des Marktes zu beriicksichtigen), konnen Sie
die Kommentare zu Ihren Beitrdgen analysieren, was Ihnen
moglicherweise eine andere Antwort und eine bessere Stichprobengrofe
liefert, die Sie sich anschauen kénnen.

Nachdem Sie die Abschnitte Uber Kohortenentwicklung,
SOIl, PUK, moderne Werbespots, Verstarkung und
postkreative Strategie gelesen haben, mochten Sie ein
Team aufbauen, das Sie bei der Umsetzung dieser
Fahigkeiten unterstutzt. Wie wurden Sie dabei vorgehen?

Bevor Sie ein Team aufbauen, miissen Sie erst einmal das Handwerk
beherrschen.

Eines der groBiten Probleme des letzten Jahrzehnts im Bereich der
sozialen Medien besteht darin, dass viele Unternehmen Marketingteams
aus Jugendlichen unter 25 Jahren aufgebaut haben, weil sie glauben, dass
diese es ,,einfacher kapieren. Das ist lacherlich. Das ist so, als wiirde
man sagen, dass jeder, der in seinen 20ern ist, sportlich genug ist, um ein
Profisportler zu sein. Einige 20-Jidhrige sind wirklich gut im modernen
Marketing, genauso wie einige 57-Jahrige wirklich gut darin sind. Es
geht nicht um das Alter, sondern um das Konnen.

Wenn Sie ein Team aufbauen wollen, sollten Sie die Strategien dieses
Buches selbst monatelang in die Praxis umsetzen. Sie sollten es in- und
auswendig kennen, damit Sie die richtigen Leute fiir Thre Arbeit
einstellen konnen. Anderenfalls werden Sie nicht wissen, wie Sie
einschidtzen konnen, wer gut ist und wer nicht. Selbst wenn ich Thnen
genau sage, wen Sie einstellen sollen, konnen Sie nicht einschétzen, ob
derjenige gute Arbeit leistet. Im schlimmsten Fall zahlen Sie am Ende
2.000 bis 5.000 Dollar pro Monat fiir eine Marketingagentur, die sich um
Ihre Inhalte kiimmert, ohne zu wissen, wie Sie deren Leistung bewerten
konnen. Das bedeutet nicht, dass Sie ein Experte werden miissen, aber
Sie sollten sich in den nidchsten ein oder zwei Monaten etwas Zeit
nehmen, um sich mit dem Thema zu beschiftigen, damit Sie genug
wissen, um die richtigen Fragen zu stellen.
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Es ist wie mit allem anderen im Leben — selbst wenn Sie jemanden
beauftragen, Thre Steuern und Thre Buchhaltung zu erledigen, ist es nicht
so, dass Sie iiberhaupt nichts dariiber wissen. Sie wissen ein bisschen
dartiber.

Wenn Sie bereit sind, einen Mitarbeiter einzustellen, empfehle ich in
der Regel vier Hauptpersonen:

1. einen Videofilmer, der weil, wie man Clips filmt und

bearbeitet

einen Werbetexter

einen Designer

4. eine strategische Person fur bezahlte Medien, die ein
Gespur fur die Feinheiten strategischer organischer
Inhalte, Plattformen und Kultur sowie fur bezahlte
Medienwerbung hat.

w0 N

Nattirlich héngt es von lhren Prioritdten ab, wen Sie zuerst beauftragen —
vielleicht beauftragen Sie zunidchst einen Videofilmer, der Thren Podcast
filmt und die Clips bearbeitet, damit Sie mit der Veroftentlichung einiger
Inhalte beginnen konnen. Mit zunehmender Komplexitit konnen Sie
weitere Ebenen hinzufligen.

Sie kommen aus einem relativ kleinen Land, bauen dort
ein Unternehmen auf und mochten global Kunden aus
verschiedenen Teilen der Welt gewinnen. Sie haben das
Gefuhl, dass |hr Land zu klein ist, um ein sinnvolles
Geschaft aufzubauen. Was wuirden Sie tun, um das
Geschaft zu skalieren?

Ziehen Sie um.

...Okay. Ich weil}, dass viele Menschen nicht umziehen kénnen. Der
Grund, warum ich das hier erwidhne: Wir miissen verstehen, wie sehr wir
die Kontrolle haben. Wenn man in einem kleinen Land geboren ist, das
keine guten geopolitischen Beziehungen hat, wird es natiirlich schwer
sein, in der neuen Welt der sozialen Medien Erfolg zu haben. Es ist
schwer fiir jemanden in Nordkorea und fiir jemanden, der in einem
Dritte-Welt-Land lebt und extrem arm ist. Aber die Realitit ist, dass Sie,
wenn Sie in der Lage sind, dieses Buch zu lesen, wahrscheinlich
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umziehen konnten. Verharren Sie nicht in lhrer derzeitigen Realitit,
sondern schaffen Sie sich Ihre neue Realitit.

AuBlerdem wiirde ich sagen, dass soziale Plattformen heute global
aufgestellt sind. Man kann von jedem Ort der Welt aus Inhalte erstellen.
Zum Zeitpunkt des Schreibens ist die Person mit den meisten Followern
auf TikTok Khaby Lame (@khaby.lame), die im Senegal geboren wurde
und in Italien lebt. Die Vorstellung, dass man nach Hollywood gehen
muss, um eine bedeutende Personlichkeit zu werden, ist einfach nicht
mehr real. Dank der Funktionsweise von Algorithmen konnen Sie Inhalte
in einem Teil der Welt erstellen, die dann von Menschen in anderen
Liandern gesehen werden, weshalb es fiir Unternehmen viel einfacher ist,
global zu agieren. Erstellen Sie Inhalte fiir Menschen in verschiedenen
Teilen der Welt, lassen Sie die Inhalte von Algorithmen weltweit
ausliefern und beobachten Sie, wie sich Thnen neue Moglichkeiten
bieten, anstatt sich allzu sehr auf die Herausforderungen zu
konzentrieren, egal wie grof3 diese tatsichlich sind. Der groBite Fehler,
den viele in dieser Situation machen: ihre Energie in das zu stecken, was
nicht gut l4uft, anstatt sich auf das zu konzentrieren, was sie dagegen tun
konnen.

Sie betreiben eine regionale Kette von Schonheitssalons
und haben neue Kunden hauptsachlich durch Mund-zu-
Mund-Propaganda, Google AdWords und Iokale
Facebook-Werbung gewonnen. Sie haben vom
Wachstum anderer Ketten durch den Einsatz von
Influencer-Marketing gehort und mochten mit dieser
Strategie experimentieren, um uUber lhre derzeitige
Prasenz hinaus zu wachsen. Sie mochten eine Strategie
entwickeln, um Influencer zu recherchieren, auszuwahlen
und so einzubinden, dass sie tatsachlich zu
Geschaftsergebnissen fuhren. Was wirden Sie tun?

Als ich noch in der Wine Library arbeitete, ging ich oft zu meinem Vater
und sagte zu ithm: ,,Dad, ich muss diese neue Strategie fiir 10.000 Dollar
ausprobieren. Es besteht zwar eine 99-prozentige Chance, dass wir damit
keinen Gewinn erzielen, aber die Erkenntnisse daraus konnten in Zukunft
zu mehr Rentabilitét fithren.*
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Ich habe nie geglaubt, dass wir keinen Gewinn erzielen wiirden, aber
es ist eine gute Idee, erst einmal Erwartungen zu setzen. Ich tue das bis
heute — wann immer ich eine neue, innovative Strategie ausprobiere,
behaupte ich, dass es auller dem Gelernten keinen Gewinn geben wird.
Genau das wiirde ich der Person in diesem Szenario empfehlen: Sagen
Sie sich, dass die 1.000 bis 10.000 Dollar, die Sie dafiir einplanen, keinen
Gewinn bringen werden. Ironischerweise fiithrt diese Denkweise zu
einem groferen Erfolg.

Als Néchstes wollen wir taktisch vorgehen:

Um Influencer zu finden, konnen Sie damit beginnen, Thre Stadt auf
Instagram zu suchen. Ich wiirde einfach die Instagram-App 6ffnen, auf
die Schaltflache ,,Suchen* klicken und den Namen Ihrer Stadt eintippen.
Scrollen Sie dann zu ,,Tags* und klicken Sie auf den Hashtag, der mit
Threr Stadt verbunden ist:

Zum Zeitpunkt des Schreibens gibt es eine Option, auf den Hashtag
zu klicken und die Ergebnisse nach ,, Top-Posts* zu sortieren.

Jetzt konnen Sie sich durch die verschiedenen Accounts klicken und
sie sich anschauen. Sie konnen sich verschiedene Profile ansehen und
Leute kontaktieren, mit denen Sie vielleicht eine Partnerschaft eingehen
mochten. Sie konnten ihnen eine Direktnachricht schicken und etwas
sagen wie: ,,Hey, mochtest du in meinem Salon vorbeikommen? Lass uns
einander kennenlernen* oder ,,Hey, lass uns ein Glas Wein trinken
gehen — Sie miissen nicht unbedingt sofort zum Geschéftlichen
kommen.

Sie konnen aber auch mit dem Geschéftlichen anfangen, wenn Sie
das fiir authentischer halten. Sie konnten sagen: ,,Hey, ich mochte
Influencer-Marketing betreiben, wiirdest du eine
Offentlichkeitsveranstaltung fiir deine Fans hier in meinem Salon
veranstalten? Ist das mit Kosten verbunden?*

Machen Sie dies mit so vielen Leuten wie moglich, um die iiblichen
Preise zu erfahren. Dies wird iiber Wochen hinweg viele Arbeitsstunden
in Anspruch nehmen, aber das sind Stunden, die in Bezug auf Ihr
Unternehmen gut investiert sind. Nach ein paar Wochen, in denen Sie mit
verschiedenen Influencern gesprochen und sich mit ithnen getroffen
haben, konnen Sie Ihre erste Partnerschaft ausprobieren und daraus
lernen. Selbst wenn die erste Partnerschaft ein Flop ist, sollten Sie es
noch einmal versuchen. Bevor Sie nicht fiinf erfolglose Influencer-
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Marketing-Kampagnen in Threm Salon hatten, sollten Sie nicht
beurteilen, ob es funktioniert oder nicht.

Und um Sie daran zu erinnern: Sie hatten in diesem Szenario bereits
von anderen Salons gehort, dass es funktioniert.

Die Erfolgsvariable ist hier, ob Sie jemanden auf dem aufsteigenden
Ast finden, den Sie fiir einen sehr guten Preis bekommen konnen.
Konnen Sie mit jemandem zusammenarbeiten, der mehr Leute in Thren
Salon lockt? Die andere Variable ist Ihre Personlichkeit — vielleicht wird
einer dieser Influencer Thr Freund und Sie kénnen mit thm einen Tausch
vereinbaren, bei dem Sie ithm in IThrem Salon kostenlos die Haare
schneiden und er fiir Sie kostenlos Beitrdge verfasst. Oder vielleicht hat
der Influencer Talent als Schauspieler und Sie beschlieBen, ein paar
Sketche mit thm zu drehen, nur weil diese Ihren Inhalten zu einer
besseren Performance verhelfen konnten.

Es gibt viele verschiedene Moglichkeiten, wie so etwas funktionieren
kann.

Der grof3te Fehler, den die Leute hier machen, ist, dass sie zu viel
Geld fiir jemanden bezahlen, der zwar ein grofles Publikum zu haben
scheint, aber keine Ergebnisse bringt. Wenn ein Influencer zum Beispiel
viele Follower hat, aber auBlerhalb Threr Region lebt, wird das in dieser
Situation nicht funktionieren. In diesem Szenario ist vielleicht eine
normale Person mit 2.000 Followern auf Instagram, die Thren Zielkunden
dhnlich sieht und in der Nahe Ihres Geschifts wohnt, besser geeignet als
ein Influencer, der ein viel groBBeres Publikum hat und nicht in Threr Néhe
wohnt. Vielleicht ist die Person mit 2.000 Followern uniibertroffen, in
der Community eine coole Mama und setzt die Trends in ihrer
Freundesgruppe, was bedeutet, dass sie ziemlich viele treue Kunden
generieren konnte.

An Threr Stelle wiirde ich beides versuchen. Testen Sie ein paar
Beitrdge mit der Person, die in Threr Stadt oder in der Nahe die meisten
Follower hat, und arbeiten Sie in diesem Szenario mit ein oder zwei
Miittern vor Ort zusammen, die vielleicht die ,,Alphamiitter* der Eltern-
Lehrer-Organisation sind, die in der Stadt die stirkste Mund-zu-Mund-
Propaganda betreibt.

Sie sind Marketingleiter in einem Fortune-500-
Unternehmen, das ein Massenprodukt verkauft:
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Servietten. Sie mochten mehr Millennials und die
Generation Z dazu bringen, lhre Marke der Konkurrenz
vorzuziehen, sind sich aber nicht sicher, wie Sie sich von
der Konkurrenz abheben konnen. Was sind neben der
Veroffentlichung von Inhalten und der Schaltung von
Anzeigen einige einzigartige MarketingmalRnahmen, mit
denen Sie sich von der Konkurrenz abheben konnen?

Das Wichtigste an dieser Serviettenmarke ist fiir mich die Vermarktung
durch Kleidung und Merchandising. Schauen wir uns das mal an:

Denken Sie an einige der Kapuzenpullis, die Sie bei Konzerten oder
in der Popkultur sehen. Ein Beispiel, das mir vor Jahren aufgefallen ist,
war das Logo von Blockbuster, das zu einem beliebten Logo auf
Kapuzenpullis wurde, obwohl das Geschift eine Zeit lang nicht mehr
existierte. Wir alle kennen die Popularitit von Harley Davidson, einem
Motorradhersteller, der auch Merchandise-Artikel anbietet, die von den
Leuten getragen werden, oder von Bass Pro Shops, die einen weithin
beliebten Hut kreiert haben. Ich glaube, dass die Herstellung von
Merchandise-Artikeln eine Form des Markenmarketings ist, die mehr
Unternehmen in Betracht ziehen sollten.

Wire ich zum Beispiel der Markenmanager einer handelsiiblichen
Serviettenmarke oder einer Marke fiir abgefiilltes Wasser, wiirde ich als
Erstes (abgesehen von der absolut notwendigen Beherrschung der
sozialen Medien) eine Zusammenarbeit mit einer aufstrebenden
Bekleidungsmarke in die Wege leiten. Derzeit sind Marken wie
Madhappy und Pirate auf dem Vormarsch, die in einer solchen Situation
gute Kandidaten sein konnten. Siegelman Stable ist eine weitere Wahl
(das 1st der Hut, den ich zum Zeitpunkt des Schreibens hiufig trage).*
Der Grund fiir eine Zusammenarbeit mit einer aufstrebenden
Bekleidungsmarke und nicht mit einer etablierten Marke wie Kith,
Rhude oder Fear of God ist, dass man so noch mehr Glaubwiirdigkeit bei
der Generation Z und den Millennials erhélt, die sich auskennen.
Verdammt — diese Serviettenmarke scheint es tatsdchlich kapiert zu
haben. Ganz zu schweigen davon, dass Kith, Rhude und Fear of God
unglaublich wihlerisch sind und fiir die meisten Marken wahrscheinlich
zu teuer, um eine Zusammenarbeit mit ihnen in Betracht zu ziehen.
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Wenn die Leute glauben, dass eine Serviettenmarke ,,sie versteht®,
indem sie eine Zusammenarbeit mit einer aufstrebenden
Bekleidungsmarke eingeht, die die Leute fiir cool halten, dann hat diese
Marke ,,Coolness-Punkte® gewonnen. Coolness-Punkte mogen albern
erscheinen, aber sie wirken sich auf die Kaufentscheidungen der
Menschen aus. Der Grund, warum manche Markenunternehmen
Millionen von Dollar fiir Prominente ausgeben, ist der, dass sie
,,Coolness-Punkte* erhalten, die letztendlich mehr Menschen dazu
bringen, ihre Produkte zu kaufen.

Die billigere, zeitgemiaflere Variante ist die Zusammenarbeit mit einer
Bekleidungsmarke, die nur Fingeweihte kennen, bei einem
Kapuzenpulli, einer Kordmiitze, einer Socke oder einem T-Shirt. Die
bereits erwahnten Marken wie Kith und Rhude sind eigentlich viel
grofere, etablierte Marken, die den Sprung in den Mainstream geschafft
haben (auch wenn ich weil3, dass es viele Leute gibt, die das hier lesen
und noch nie von diesen beiden Marken gehort haben). Deshalb habe ich
aufstrebende Marken wie Madhappy vorgeschlagen.

So etwas steht im Einklang mit der Jugendkultur und bringt die
Jugendlichen dazu, Thr Produkt in Erwdgung zu ziehen und es zu kaufen,
selbst wenn es sich um einen Gebrauchsgegenstand wie eine Serviette,
eine Wasserflasche oder eine Zahnpasta handelt. Ganz zu schweigen
davon, dass Menschen, die Thre Kapuzenpullis kaufen, zu
,» Werbeplakaten* werden, weil Thre Marke in das Produkt integriert wird.
Auf diese Weise erhalten Sie ,,Impressionen®, die tatsdchlich wertvoll
sind, anstatt nur zuféllige Impressionen mit echten Werbeplakaten zu
erhalten.

Sie haben eine aufstrebende Premium-Mocktail-Marke.
Sie haben Inhalte veroffentlicht und Anzeigen geschaltet
und fragen sich, was Sie noch tun konnen, um sich in
einem trendigen Bereich von der Konkurrenz abzuheben.
Sie versuchen sich in der Mocktail-Kategorie
durchzusetzen und haben etwas Geld zum Investieren.
Was wurden Sie zuerst ausprobieren?

Im Rahmen des Beispiels mit der Serviettenmarke habe ich bereits
erwihnt, dass ich Merchandising und Kooperationen als Marketingmittel

310



liebe. In dhnlicher Weise liebe ich die Idee des Eventmarketings als eine
Situation, die ein Doppelangebot ermdoglicht.

Lassen Sie mich erkldren, was ich mit ,,Doppelangebot* meine:

Eventmarketing und Aktivierungen bei coolen Veranstaltungen wie
dem Coachella-, dem Rolling-Loud-Musikfestival oder dem Formel-1-
Grand-Prix von Las Vegas sind unglaubliche Moglichkeiten fiir diesen
Mocktail. Das ist nicht neu — Eventmarketing und Sampling-
Aktivierungen bei Konzerten und Sportveranstaltungen gab es schon,
bevor ich geboren wurde.

In dieser Situation kénnen Sie Eventmarketing mit dem modernen
Werberahmen dieses Buches kombinieren, der darauf aufbaut.

Sie konnten eine Aktivierung bei bedeutsamen Veranstaltungen
einrichten und alles filmen, was bei Threr Aktivierung passiert. Aus den
vier, neun oder 30 Stunden Filmmaterial konnen Sie Dutzende von
Inhalten fiir die sozialen Medien erstellen und iiber verschiedene
Plattformen verbreiten. Sie bekommen ,,zwel fiir den Preis von einem®.

Was die Kosten angeht, so miissen Sie nur fiir die Aktivierung und
ein paar Videofilmer bezahlen, die alles festhalten. Das ist ein Modell,
das viel mehr Marken anwenden sollten — vor allem bei einem Mocktail,
bei dem man Reaktionen von Leuten bekommt, die ihn lieben oder mit
anderen Marken vergleichen. Dieses Modell eignet sich fiir die meisten
neuen Konsumgiiter wie Snacks, Getridnke, SiiBigkeiten und alles andere,
was schnell konsumiert werden kann.

Aber genau wie bei Inhalten miissen Sie auch bei der Durchfiihrung
von Veranstaltungen strategisch vorgehen. Wenn Sie eine Donut-Firma
haben, wird es nicht funktionieren, beim Coachella einfach Donuts zu
verteilen. Sie miissen sich iiberlegen, wie Sie den Donut fiir die Leute
beim Coachella kulturell relevant machen konnen. Vielleicht glasieren
Sie den Donut mit einem Verweis auf einen der grofSten Kiinstler der
Veranstaltung. Vielleicht fiithren Sie die Aktivierung selbst mit dem
einzigen Ziel durch, Inhalte zu erfassen — wenn ich eine Aktivierung fiir
die Marke GaryVee durchfiihren wiirde, wiirde ich einen ,,Frage-und-
Antwort-Stand“ (wie einen Kuss-Stand) einrichten, an dem ich die
Fragen der Besucher beantworte und das Ganze filme. Finden Sie
Versionen davon fiir Ihr eigenes Unternehmen.

Mit anderen Worten: Erstellen Sie die Aktivierung selbst mit zwei
Hauptprioritaten: 1) Die Aktivierung muss fiir die Veranstaltung und die
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Teilnehmer relevant sein, und 2) Es muss alles gefilmt werden, um es
iiber soziale Plattformen zu verbreiten.

Hallo Gary, hier ist Sally. Mein Mann Rick und ich haben
folgende Frage an dich: Wir verstehen dich vollkommen,
wenn es um den Wert von kreativer, bezahlter
Internetwerbung und Day-Trading mit Aufmerksamkeit
geht. Wir verstehen dich auch, wenn es um
Eventmarketing und um Merchandising und Bekleidung
geht. Nenn uns nun bitte noch etwas anderes, das
weniger bekannt ist, eine andere Marketingtaktik, die in
den gleichen Gesamtrahmen des Day-Trading mit
Aufmerksamkeit fallt. Was ist deiner Ansicht nach eine
aufkommende Marketingpraxis, die sich in der zweiten
Halfte der 2020er-Jahre starker durchsetzen wird?

Hallo Sally und Rick,

neben Werbemitteln in den sozialen Medien, dem Eventmarketing und
dem Merchandising bin ich der Meinung, dass einer der anderen
Bereiche, in denen Marken aktiv werden sollten, Sammlerprodukte sind.
Hierfiir gibt es seit Jahren viele Beispiele:

1974 legte Wonder Bread seiner Produktverpackung ein Kartenset
mit Charakteren von Warner Brothers bei.

Marken wie General Mills haben viele Jahre lang Spielzeug in ihre
Miislipackungen gelegt, wie zum Beispiel die Cereal-Squad-
Sammelspielzeuge.

Mitte bis Ende der 90er-Jahre legte Taco Bell den Mahlzeiten ,,Star
Wars*“-Spielzeug bei, wenn neue ,,Star Wars“-Filme herauskamen.
McDonald’s hat in der Vergangenheit hidufig mit Marken wie
Pokémon, Disney und Hot Wheels zusammengearbeitet, um Karten
und Spielzeug in Happy Meals zu integrieren.

Burger King hat auch Sammelspielzeug in sein Kindermenii
aufgenommen, das oft mit beliebten Filmen oder Franchises
verbunden ist.

Hostess hat vor allem Mitte bis Ende der 1970er-Jahre Baseball-
Karten in seine Verpackungen integriert — es wurde ein 150-Karten-
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Set auf der Unterseite von Snack-Kuchen-Schachteln herausgegeben.

m Cracker Jack war viele Jahre lang dafiir bekannt, seinen
Verpackungen Spielzeug hinzuzufiigen.*

m  Sonderausgaben der Monopoly-Brettspiele werden mit sammelbaren
Token ausgestattet.

m Starbucks bietet Tassen und Becher in limitierter Auflage an,
insbesondere wahrend der Wethnachtszeit.

m Bevor Fleer ein Sammelkartenunternehmen wurde, legte es seinen
Kaugummiprodukten Baseballkarten bei.

m  Wheaties ist bekannt dafiir, auf seinen Schachteln Sportler
abzubilden, hat in der Vergangenheit aber auch Karten zum
Ausschneiden auf die Schachteln gedruckt.

Wie Sie sehen, ist dies kein neues Konzept. Der Unterschied ist jedoch,
dass das Sammeln als kulturelles Verhalten heute den gleichen
Stellenwert hat wie Musik, Sport und Mode.

Was will ich damit sagen?

Ich glaube, dass sich heute — und in der zweiten Halfte der 2020er-
Jahre — Menschen auf der ganzen Welt zum Abendessen treffen und
dariiber sprechen werden, was sie gerade sammeln, so wie sie darliber
sprechen, welche Musik sie horen, welche Serien sie sehen und was in
der kommenden Basketballsaison passieren wird. Das Sammeln als
Verhalten wird langsam zur ,,Popkultur. Die Leute sammeln
Turnschuhe, = Sammelkarten, NFTs, Vintage-Kleidung,  Vinyl-
Schallplatten und ganz zu schweigen von anderen einzigartigen
Gegenstinden wie Murmeln und Hotelschliisseln. Jeden Tag
interessieren sich mehr Verbraucher fiir Sammlerstiicke, was bedeutet,
dass dies fiir viele Marken eine ungenutzte Chance darstellt.

Sammlerstiicke sind eine Moglichkeit, mit Threm Produkt ganz neue
Zielgruppen zu erreichen. Nehmen wir an, Sie sind ein Marketingleiter
bei AXE und versuchen, mehr junge Ménner dazu zu bringen, IThr
Korperspray zu benutzen. Sie konnten ein 4er-Pack AXE mit
verschiedenen Sprays exklusiv fiir Costco in einer Verpackung
herstellen, die eine Sammelkarte eines aufstrebenden populdren Spielers
wie Clix oder Bugha enthidlt.* Die Sammler wiirden erkennen, dass es
sich im Wesentlichen um die ,,Rookie Cards* dieser Personen handelt,
und sie wiirden das Korperspray nur wegen der Rookie Card kaufen.
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Obwohl sie das Produkt vielleicht wegen der Karte kaufen, wiirde ein
hoher Prozentsatz das Korperspray trotzdem benutzen, weil sie es jetzt
haben, und wenn das Produkt gut ist, wird ein erheblicher Prozentsatz
dieser Leute es auch in Zukunft kaufen. Was Sie hier tun konnen, ist, ein
neues Produkt ,,auf die Probe zu stellen®, aber im Rahmen einer coolen,
popkulturellen Strategie — anders als zum Beispiel bei einer
Stichprobenpriifung eines Artikels bei Costco.

Ich denke, dass Sammlerstiicke eine enorme Chance fiir Marken sind,
und ich glaube, dass sich immer mehr Marken darauf stiirzen werden, so
wie sie es in den 1950er-, 1960er- und 1970er-Jahren getan haben. Es ist
ein grofBeres Genre, als die Leute denken, und konnte in Form von
Sammelkarten, Spielzeugen und sogar limitierten, gemeinsam
produzierten Turnschuhen erfolgen.

Marken konnen sich nicht mehr darauf beschrianken, Plakate,
Printanzeigen und schlechte digitale Werbebanner zu verwenden. Sie
miissen sich stark auf soziale Medien und die anderen Strategien stiitzen,
tiber die ich in diesem Buch spreche — wie Eventmarketing,
Zusammenarbeit bei Kleidung und Merchandise-Artikeln, Maskottchen
und Sammlerstiicke. Das ist das Makrokonzept des Day-Trading mit
Aufmerksamkeit — des Marketings des néchsten Jahrzehnts.

*  In absoluter Offenheit: PepsiCo und Bose sind Kunden von
VaynerMedia.

*  In absoluter Offenheit: VaynerMedia arbeitet mit Duolingo in
Lateinamerika zusammen.

*  In absoluter Offenheit: VaynerSports vertritt Clix.

* In absoluter Offenheit: VaynerSpeakers, ein Unternehmen von
VaynerX, vertritt Swan Sit.

* Umfassende Offenlegung: Ich bin ein Investor.

* In absoluter Offenheit: Cracker Jack wird von Frito-Lay betrieben,

das sich im Besitz von PepsiCo, einem VaynerMedia-Kunden,
befindet.

* Vollstandige Offenlegung: VaynerSports vertritt sowohl Clix als auch
Bugha.
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Fazit

SCHLUSSBEMERKUNGEN

ie These vom Day-Trading mit Aufmerksamkeit ist einfach:

Finden Sie heraus, auf welchen Gebieten die Aufmerksamkeit

unterbewertet ist, und lernen Sie, wie Sie dort effektiv

Storytelling betreiben konnen. Aber es ist, wie ich immer sage —

man kann nicht nur dariiber lesen, wie man Liegestiitze macht.
Worauf es ankommt: die Ausfiihrung, und das ist der schwierige Teil.
Viele Markenunternehmen, Gewerbetreibende und Influencer finden es
oft schwierig, mit all den neuesten Anderungen auf den Plattformen
Schritt zu halten, und viele von ihnen fragen mich, wie sie den Uberblick
behalten konnen. Meine ehrliche Antwort? Man muss sich Zeit nehmen
und sich die Arbeit machen. Mit der TikTokifizierung der sozialen
Medien sind die Moglichkeiten heute viel groBer als noch vor zehn
Jahren, aber auch der Aufwand, den man betreiben muss.

Ich dachte, wenn ich ein detailliertes Buch schreibe, das die
Strategien und Taktiken, die Sie kennen miissen, vertieft, wiirde es Thnen
als Handbuch dienen, das Sie auf Threm weiteren Weg immer wieder
lesen konnen. Da die Technologie immer weiter voranschreitet, glaube
ich, dass die Grundsitze, liber die ich in diesem Buch spreche, wahrer
denn je sind. Es gibt derzeit viele aufregende Technologien, die ich in der
KI- und Marketinglandschaft im Blick behalte. Wir alle kennen zwar
Tools wie ChatGPT, aber mit zunehmender Komplexitit der KI werden
wir eines Tages die Moglichkeit haben, selbst jede wichtige Variable zu
analysieren, die flir die Erstellung eines groBartigen Inhalts erforderlich
ist. Wir werden in der Lage sein, Hunderte, Tausende oder sogar
Zehntausende von Inhalten pro Monat mit KI zu erstellen, sie auf
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verschiedenen Plattformen zu veroffentlichen und die Technologie zu
nutzen, um daraus zu lernen und den nichsten Inhalt noch besser zu
machen. Wir werden in der Lage sein, die Strategien in diesem Buch in
einem noch viel groeren Mafstab umzusetzen — was es heutzutage
umso wichtiger macht, dieses Handwerk zu beherrschen.

Ich glaube auch, dass KI das Verbraucherverhalten massiv verdndern
wird und diejenigen davon profitieren werden, die in den Aufbau einer
Marke investieren. Heute machen sich die Menschen zum Beispiel einen
SpaB3 daraus, ChatGPT zu bitten, umfassende Diétpline fiir Menschen
mit verschiedenen Geschmickern oder Erndhrungseinschrinkungen zu
erstellen. Aber stellen Sie sich vor, Sie konnten in Zukunft zu Threm
Alexa- oder Google-Home-Sprachgerit sagen: ,,Die Freunde meiner
Kinder kommen zwischen 20 und 22 Uhr zu Besuch. Drei von ithnen
haben eine Laktoseintoleranz, zwei mogen Pizza und einer ist Veganer.
Bestelle eine Essenslieferung und lass sie vor die Tir stellen.“ Die
Menschen werden Aussagen wie diese nutzen, um ihre Einkdufe zu
erledigen, weil es einfacher ist, als bei Google ,,Pizza in meiner Néahe*
einzugeben und online durch die Speisekarte zu bléttern. KI wird
Friktionen auf eine Art und Weise beseitigen, die wir uns heute noch gar
nicht vorstellen kénnen.

Was bedeutet das fiir Marken und Unternehmen? Wenn Sie Starbucks
wéren, wiirden Sie nicht wollen, dass ein Kunde zu Alexa sagt: ,,Schick
mir einen Cold Brew.“ Sie wiirden wollen, dass er oder sie sagt: ,,Schick
mir einen Starbucks-Cold-Brew.“ Wenn die Leute sagen: ,,Schick mir
eine Pizza® oder ,,Buche fiir mich einen Massagetermin®, dann hat
Amazon Einfluss darauf, welche Pizza Ihnen geschickt oder wo die
Massage fiir Sie gebucht wird. Wenn vor allem grofle Marken nicht
herausfinden, wie sie 1thre Marke auf unterbewerteten
Aufmerksamkeitskanilen aufbauen konnen, werden sie in den nichsten
Jahrzehnten eine Menge Marktanteile an KI und konkurrierende Marken
verlieren, die von Influencern gegriindet wurden.

Die Gewinner werden diejenigen sein, die neugierig auf diese
modernen Werbeplattformen werden und herausfinden, wie sie
Storytelling dort einsetzen konnen, wo die Aufmerksamkeit
unterbewertet ist. Die Verlierer werden, wie immer, diejenigen sein, die
die Hénde in den SchoB legen oder die neuen Maoglichkeiten
verschméahen. Seien Sie nicht wie die Leute, die lachten, als ich 2006
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iber die Moglichkeiten von Twitter sprach oder als ich 1996 beschloss,
Wein iiber das Internet zu verkaufen. Seien Sie nicht wie die kleinen
Unternehmen, die Anfang der 2000er-Jahre die giinstigen Preise von
Google AdWords verpassten, oder wie alle, die 2019 auf das enorme
organische Reichweitenpotenzial von TikTok verzichteten, weil ihre
,Kunden nicht dabei waren®. All diese Leute mussten das spiter sowieso
aufholen. Heute geht es darum, die Vorteile der TikTokifizierung der
sozialen Medien (die sich 2024 noch in einem relativ frithen Stadium
befindet) zu nutzen.

Wenn etwas Neues auftaucht, das es wert ist, sich darauf einzulassen,
kann man darauf wetten, dass ich darauf aufmerksam mache. Ich
beobachte immer, wohin sich die Aufmerksamkeit der Verbraucher
verlagert. Derzeit beschiftige 1ich mich mit WhatsApp als
Marketingkanal und spiele mit anderen Kanélen wie Pinterest, Threads
und sogar mit KI, um meine Stimme in verschiedene Sprachen zu
tibersetzen. Mit dem Aufkommen der Blockchain-Technologie halte ich
auch nach dezentralen sozialen Netzwerken Ausschau und behalte die
Aufmerksamkeit der Verbraucher in der virtuellen Realitit und im
Metaverse im Auge.

Aber beim Day-Trading mit Aufmerksamkeit geht es nicht darum,
vorherzusagen, ,,was als Nachstes kommt®. Es geht darum, am Puls der
Zeit zu bleiben, dort, wo Augen und Ohren der Menschen heute sind, und
fiir das ,,Jetzt* zu werben, wann immer das sein mag. Ich hoffe, dass Sie
sich die Miihe machen, ein echter Praktiker auf diesem Gebiet zu werden
— mit diesem Buch als Ratgeber.
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77 HEUTZUTAGE GEHT ES DARUM,
DIETIKTOKIFIZIERUNG DER SOZIALEN

MEDIEN ZU NUTZEN. &&
GARY VAYNERCHUK

Wie nutzt man moderne Werbeplattformen, umin der heutigen,
sich schnell verandernden Welt Marken aufzubauen und Umsatze
7u steigern? Dieses Buch liefert die Anleitung dazu.

Pay Trafiing Attention beschreibt die wichtigste Fahigkeit, die man
im heutigen M arketing beherrschen muss: Aufmerksamkeit verstehen
finden und wie man sie fiir den Markenaufhau und Verkauf nutzen kann

Sowie ein Daytrader standig die Finanzmarkte beobachtet, um am Ball zu bleiben,
muss man im Marketing verfolgen, wo die Aufmerksamkeit der Menschen hingeht
und zu welchen Kosten man diese gewinnen kann.

Vaynerchuk bietet praxisnahe Strategien fiir Social Media Plattformen und dariiber
hinaus, um Aufmerksamkeit in Markenbekanntheit und Umsatze zu verwandeln.
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/wolfeinhalb Soft Skills fiir beruflichen
Erfolg

Vaynerchuk, Gary
9783864708084
280

Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)

Vom elterlichen Spirituosenladen bis an die Spitze einer Agentur,
die zahlreiche US-Unternehmen wie Snap, Facebook und Twitter
berat: Wie hat Gary Vaynerchuk das geschafft? Mit maximalem
Einsatz? Mit ausgefahrenen Ellenbogen? Die Antwort wird Sie
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uberraschen: mit Dankbarkeit, Selbsterkenntnis, Empathie,
Freundlichkeit ... mit dem Fokus auf Soft Skills. Nachhaltiger
beruflicher Erfolg ist heutzutage ohne emotionale Intelligenz nur
noch schwer denkbar. In seinem sehr personlichen und
autobiografisch gefarbten Ratgeber zeigt die Social-Media-lkone
Vaynerchuk auf, was seine Story zu einer echten Erfolgsstory hat
werden lassen. Mit zahlreichen Fallbeispielen zum Mitdenken
sowie verschiedenen Ubungen kann jeder Leser an seiner
eigenen emotionalen Intelligenz — und seinem beruflichen Erfolg —
arbeiten.

Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)

THILO BAUM

BOCKSEYSUCCESS

DIE
KUNDEN
BRILLE

Wie Sie mit den richticen Denkmustern
erfolgreich verkaufen

Die Kundenbrille
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Baum, Thilo
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Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)

Warum scheitern so viele Unternehmen kurz nach der Grundung?
Weshalb tun sich so viele Selbststandige so schwer damit, ihre
Geschaftsidee verstandlich als attraktives Angebot zu
kommunizieren? Wieso agieren so viele groliere Unternehmen so
burokratisch, umstandlich und kundenfern? Autor Thilo Baum
macht dafur zahlreiche Grinde aus: schiefe Weltbilder, Denken in
der Box, falsch verstandene Begriffe von Qualifikation und
Kompetenz. In diesem Buch finden Sie heraus, wie Sie sich von
weit verbreiteten fatalen Denkmustern I16sen, die
Kundenperspektive einnehmen und unabhangig von Business-
Konventionen lhre Geschaftsidee auf die Stralle bringen. Ein
exzellenter Ratgeber — fur Grinderinnen und Grunder, aber auch
fur alle Unternehmer und Manager.

Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)
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Mit neuster Forschungund
erprobten Praxistipns wirklich wirksam
und zufriecen werden

Follow Your Flow

Hummeke, Frederik
9783864709890
280

Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)

Erfolgsautor Dr. Frederik Himmeke hat sich GUber mehr als ein
Jahrzehnt mit dem Phanomen der Produktivitat und den
Moglichkeiten ihrer Steigerung beschaftigt. Dabei hat er viele
kritische Blicke auf aktuellste wissenschaftliche Erkenntnisse und
Studienergebnisse geworfen, aber auch auf seine eigenen
Erfahrungen und Einsichten. Mit "Follow Your Flow" hilft er auch
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Ihnen dabei, produktiver zu werden ... und damit gltcklicher und
zufriedener. Produktivitat bedeutet namlich nicht nur, mehr zu tun.
Es geht darum, die richtigen Dinge auf die richtige Weise zur
richtigen Zeit zu tun. Es geht darum, ein erfulltes und sinnvolles
Leben zu fuhren, sowohl personlich als auch beruflich. Dr.
HUummeke zeigt Ihnen, wie auch Sie Ihren individuellen Weg zu
mehr Produktivitat gehen kdnnen.

Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)

SABRINA RIZZ0

pooKsfMzucoess

Das Rizzo-Konzept

Rizzo, Sabrina
9783864708886
200
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Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)

Polizeicoach und Verhandlungsexpertin Sabrina Rizzo nimmt ihre
Leser mit hinter die Kulissen ihrer Tatigkeit und vermittelt dabei
ihre ultimative Verhandlungstechnik. "Ob beim Einschatzen eines
Gefahrenpotenzials oder in einer Verhandlung: Das Wichtigste ist
es, zu wissen, was mein Gegenuber gerade denkt." Jeder Mensch
tickt anders und das ist der wesentliche Punkt, den viele in ihren
Verhandlungen nicht bertcksichtigen. Deshalb ist es
entscheidend, das Gegenuber genau zu beobachten, um situativ
gezielt Uberzeugen zu konnen. Mit diesem Buch ist es lhnen
maoglich, Ihre nachste Verhandlung ganz auf Ihr Gegenuber zu
justieren. Durch die erlernten Beobachtungstechniken und die
RuckschlUsse, die Sie aus dem Gesehenen ziehen kdnenn,
entschlisseln Sie |hr Gegenuber. Damit bleiben Sie souveran,
fokussiert und zielorientiert.

Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)
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Die Kunst
der Rede
im digitalen
Zeitalter

Rhetorik - Die Kunst der Rede 1m
digitalen Zeitalter

Ehlers, Michael
9783864705700
448

Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)

Professionell auftreten, wirkungsvoll Uberzeugen oder mit Worten
fuhren: Die Rhetorik ist das wichtigste Instrument fur jeden, der an
seiner Wirkung arbeiten und seine Mitmenschen nachhaltig
beeindrucken mochte. Im digitalen Zeitalter hat sich unsere
Kommunikation jedoch gravierend verandert. Sie wurde schneller
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und vor allem manipulativer. Aber noch immer gilt: Wir mussen
unsere hochkomplexe Umwelt verstehen, um unsere Ziele
kommunizieren zu konnen. In der modernen Rhetorik, wie sie der
Top-Trainer Michael Ehlers versteht, ist es deshalb umso
wichtiger, sich prazise auszudrucken. Abwechslungsreich,
praxisnah und effizient transferiert Michael Ehlers die Redekunst
in das digitale Zeitalter und beweist, dass Rhetorik eine Fahigkeit
ist, die es zu verstehen und zu beherrschen lohnt.

Titel jetzt kaufen und lesen (Werbung)
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