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Content Marketing (CM) - Das Marketing der Zukunft

Ein Streifzug durch die State of the art Marketing Methode
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Vorwort

Ist der Corporate Blog einmal erstellt, mit den Ublichen statischen
Webseiten gefullt und mit der passenden Theme ausgestattet, geht es
nun darum die Vorzuge dieser Technik auch bestmdglich zu nutzen.
Und hier kommt gerade etwas ganz Grol3es auf uns zu, eine gewaltige
Welle der Wiederentdeckung aus den USA und die perfekte Art Mar-
keting zu betreiben. Und das fur jede Branche und jegliche Art von
Unternehmen. Es geht um Content Marketing (CM)!

CM ist jetzt auch im deutschsprachigen Raum zu einem wichtigen
Marketing- und Vertriebs - Instrument geworden. Unternehmen
und Organisationen beginnen immer mehr zu verstehen, dass Sie mit
nutzlichen Inhalten eine geniale Chance haben Ihre Zielgruppen mit
geringstem Budget zu erreichen, eine Beziehung und Vertrauen auf-
zubauen und Uber diesen Weg auch effizienter Kunden zu gewinnen.

CM ist allerdings kein neues Konzept und es ist sicher nicht ganz leicht
die veralteten und Uberteuerten Konzepte wie Printwerbung oder
eventuell Rundfunkwerbung Uber den Haufen zu werfen und sich von
diesem Revival Uberzeugen zu lassen. Wir haben einige Content Mar-
keting Daten und Fakten zusammengetragen, die selbst den strengst
kalkulierenden Unternehmer unter Ihnen Uberzeugen sollte.

Lassen Sie uns Ihnen umfassende Informationen zu diesem The-
ma geben und sie davon Uberzeugen diesen Weg unbedingt als Teil
Ihres Marketing- Mixes aufzunehmen. Sie werden begeistert sein...
Los geht's!
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Definition
CM - Das Marketing der Zukunft

CM ist eine Marketing-Technik, die mit informierenden, beraten-
den, unterhaltenden, jedoch auf keinen Fall werblichen Inhalten
(Content) Ihre Zielgruppe erreichen soll, um diese vom eigenen Un-
ternenmen oder der eigenen Person und Ihren Produkten/Dienstleis-
tungen oder lhrer Marke zu Uberzeugen, Ihre Reputation zu verbes-
sern und lhre Zielgruppe als Kunden zu gewinnen oder als Kunden zu
binden. Dabei soll der Interessent (Lead) und potenzielle Kunde nicht
sofort zum Kauf aufgefordert werden.

Ziel des Content-Marketing ist die targetierte Information Ihrer Ziel-
gruppe und Interessenten. Mit dem richtigen Content Marketing lasst
sich zusatzlich die Wahrnehmung lhres Unternehmen, Marken, Pro-
dukten oder Personen im Netz positiv beeinfluBen und verandern.

Content-Marketing steht heute im Mittelpunkt des zeitgemallen
Marketing Mixes und wird kurz bis mittelfristig die Position der klassi-
schen Werbemittel ablosen.

Viele Unternehmen und Unternehmer sehen CM auch als grof3en Be-
standteil der Suchmaschinenoptimierung (SEO) und geniales Mittel
zum Backlinkaufbau, worauf wir auch noch zu sprechen kommen.

Wir sehen CM als elementaren Grundstock und Basis der Unterneh-
menskommunikation im Zentrum einer ganzheitlichen Inbound Mar-
keting Strategie, also Strategien, die dazu fUhren vom Interessenten
gefunden zu werden.

So viel zur klassischen Definition von CM
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Prinzip

Interessenten (Leads), potentielle und bereits bestehende Kunden
haben viele Fragen und Probleme. Mit CM bieten Unternehmen
und Unternehmer die Lésungen in Form von relevanten und hilf-
reichen Inhalten (Content), vorwiegend durch Artikel Uber den Cor-
porate Blog im Netz viral verteilt, an. Damit baut man Vertrauen auf
und gewinnt mehr Reputation in der Offentlichkeit. Man hilft den
Leuten um es einfach auszudrucken. Je haufiger die Inhalte (Content)
gelesen, geliked, kommentiert und geteilt werden, desto starker sind
die Erfolge im Suchmaschinenmarketing und Sie finden Ihre Web-
seiten ganz oben in den Suchergebnissen. Denn Zunachst einmal.
Google liebt Corporate Blogs und wird diese immer besser als stati-
sche Homepages bewerten. Das hangt damit zusammen, dass durch
Content auf Ihrem Corporate Blog immer neue Inhalte ins Netz kom-
men, und nicht wie auf einer Homepage Jahr fur Jahr ein und diesel-
ben Texte stehen. Diese Dynamik von Corporate Blogs wertet Google
extrem stark, und so ist es kein grofBes Kunststuck mit ein paar genia-
len Artikeln ruck zuck an irgendwelchen uralten und statischen Home-
pages im Ranking (Positionierung in den Suchmaschinenergebnissen)
vorbeizuziehen. Google interessiert sich fur Relevanz und Reputation.
Es muss Ihnen gelingen, Ihren Corporate Blog in Ihrem Kernthema, mit
einer Vielzahl relevanter und qualitativ hochwertiger Inhalte, zu einem
sehr angesehenen Ort im Web zu entwickeln.

Mit der Reputation ist die externe Wirkung Ihrer Website gemeint. Un-
ter der Reputation versteht man, was die Leute Uber Sie sagen und wie
Sie die Menschen auf ihren Blogs, Websites und in den Social Media
verlinken. Relevanz ist intern und beschreibt die Wertigkeit der Dinge,
Uber die Sie schreiben.

INBOUND CONTENT MARKETING PROCESS

| PNA Insider Tipps | PUA



Prinzip

In der Praxis sieht das zum Beispiel so aus. Wir schauen einmal beim
Keyword ,Lebensversicherung verkaufen” rein und sehen an erster Po-
sition gleich einen Corporate Blog, namlich den von n.tv. Warum denken
Sie jetzt sicher ist n.tv beim Keyword ,Lebensversicherung verkaufen” so
weit oben bei Google? Zunachst einmal weil es ein Blog ist und zweitens
weil dieser Artikel wohl sehr hoch von Google eingestuft wird. Die Re-
putation ist sicherlich sehr hoch bei einem Nachrichtensender und die
Menschen haben nach Eingabe dieser Keywords diesen Artikel wohl sehr
oft geklickt, gelesen und weiterverlinkt (Backlinks). Das ist neben vieler
anderer Dinge ein Hauptaugenmerk von Google. Aulserdem wurde der
Artikel als sehr relevant eingestuft. Das heisst viele Leute haben nach
diesem Keyword gesucht, der Artikel ist inhaltlich sehr gut und hilfreich
fur die Leute und ist vielleicht gerade noch ein Trendthema. Wie wir es
vorher gesagt haben. Relevanz und Reputation sind entscheidend. Was
heildt das fur uns? Wir mussen den Menschen auf unserem Corporate
Blog genau die Artikel geben, die die Menschen da draussen interessie-
ren, worauf diese Leute warten und vor allem muss der Artikel so gut
sein, dass er den Menschen weiterhilft.

Dadurch gewinnen Unternehmen nicht nur Aufmerksamkeit im Netz,
sondern auch direkt mehr Kunden, Fans, Follower, Leads und Empfeh-
lungen. Wir zeigen Ihnen noch genau wie!

David Meermann Scott, Bestseller Autor schreibt: “Die Menschen inte-
ressieren sich nicht fur Deine Produkte auch nicht fur Dein Unterneh-
men, sie interessieren sich nur fur sich selbst.” Wenn Internetuser auf
Suchmaschinen nach etwas suchen, dann geben Sie meist nicht einen
Markennamen in das Suchfeld ein, sondern sie stellen zum Beispiel Fra-
gen wie: “Wie kann ich billiger telefonieren?”. Diese Frage wird Ubrigens
110.000 mal pro Monat in Google gestellt und die Menschen wollen dann
keine Produkte sehen sondern eine Antwort, die Ihnen weiterhilft! Gute
Unternehmensseiten der Zukunft I6sen Probleme der potentiellen Kun-
den, und was glauben Sie wo der Suchende die Losung zu “Wie kann ich
billiger telefonieren?” kauft?

Genau, dort wo er die Losung zu seinen Problemen bekommt! Zufallig
ist mit der Losung der Probleme auch noch die Moglichkeit zum Kauf
eines Produkts oder Dienstleistung gegeben. Zufall? Auf keinen Fall. Das
ist Content Marketing!

Das Ziel von CM ist Vertrauen zu schaffen und Risiken einer
falschen Kaufentscheidung minimieren, sowie

* Positionierung starken, Expertise aufbauen und Branding férdern

* Neukunden gewinnen und Kaufentscheidungen vorbereiten

« Empfehlungen und Leads generieren

* Qualifizierte Anfragen von gut informierten Usern gewinnen

* Kundenbeziehungen pflegen und den guten Ruf férdern

* Werbekosten einsparen, Synergien erzeugen und Markenprofil
scharfen

Formate im Content-Marketing konnen beispielsweise sein: Texte, Bil-
der, Videos, Podcasts, Info-Grafiken, E-Books, White Paper, Prasen-
tationen, Newsletter und Microsites. Content-Marketing-Inhalte konnen
Uberall online eingesetzt werden: Website, Blogs, Newsroom, Online-PR,
Social Media: Twitter, Facebook, Google+, YouTube, Flickr. Keine Sorge....
wir fuhren Sie Schritt fUr Schritt dorthin. Zunachst einmal aber langsam
der Reihe nach!

| PNA Insider Tipps | PUA


http://www.davidmeermanscott.com

Geschichte

Dabei ist Content Marketing wahrlich keine bahnbrechende Neu-
entdeckung wie Sie in der Geschichte des Content Marketings folgen-
der Grafik entnehmen kénnen. Content Marketing wird schon seit
Jahrhunderten erfolgreich betrieben, wohl aber nicht so bewusst wie
heutzutage. Staunen Sie mit uns Uber die Geschichte (in Englisch) und
lassen Sie sich Uberraschen wie einfach Content Marketing zu ver-
stehen ist!

Bitte klicken Sie auf die Grafik oder hier, um sich den Beitrag zur
Geschichte Content Marketing oder die Grafik in Vollbild anzusehen
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CM Heute

Der CM Boom halt. Auf dieser Grafik sehen Sie die weltweiten Suchan-
fragen nach “Content Marketing” auf Google im Zeitverlauf. Seit 2011
steigt die Kurve enorm und wird auch weiter steigen. Das zeigt uns
schon einmal die Wichtigkeit dieser Marketing-Form heute und fur die
kommenden Jahre

Aber nicht nur die Suchanfragen zu “Content Marketing” ma-
chen diese rasante Fahrt nach oben mit, auch die Investitio-
nen der Unternehmen und Unternehmer gehen einen ahn-
lichen Weg und machen CM zu einem echten Trendthema.

Seit Veroffentlichung aktueller Marktdaten in Rahmen einer Studie
von HORIZONT ist das Thema CM auch in den Chefetagen etablierter
Offline-Unternehmen angekommen. Die Marktdaten sprechen eine
deutliche Sprache - das Budget fir CM nimmt kontinuierlich zu.
FUr das Jahr 2013 wurde ein Durchschnittswert von 126.000 Euro er-
mittelt. Diese Mittel stammen einerseits aus Umschichtungen (z.B. weg
von Printmedien), zum grol3en Teil aber aus Budgeterhohungen. Wir
haben die wichtigsten Daten aus der Studie fur Sie zusammengefasst.

Grafik: Content-Marketing-Markt 2013 - Quelle: HORIZONT/Facit Ausga-
be 14/2013. 27% wollen demnachst sogar uber 200.000 EUR investieren
und 33% investieren bereits Uber 100.000 EUR / Jahr. CM ist daher ein-
deutig auf dem Weg nach oben ...
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CM Heute

Wenn wir die Entwicklung etwas analysieren, sieht man schnell, dass es
heute einen grollen Umbruch im Bereich CM gibt welche besonders
in der Online-Welt zu spuren ist. Damit eine Webseite von den Such-
maschinen hoch eingestuft wurde, reichte es friher noch aus suchma-
schinenoptimierte Texte ohne grol3e inhaltliche Relevanz ins Netz zu
stellen. Heute bedarf es dafur schon mehr wie zum Beispiel Corporate
Blogs, Ebooks oder auch PDF's, um nur einige Beispiele zu nennen. Wir
kommen darauf aber noch genauer zu sprechen.

Um sich eine noch genauere Vorstellung des Vormarsches haben wir
hier eine weitere interessante Grafik fur Sie im Internet gefunden.
(Bitte hier klicken Grafik in Englisch)

Das verinnerlicht schauen wir einmal einen Schritt weiter wie sich CM
heute darstellt.
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CM Heute

Im Internet Marketing sind die USA Deutschland immer einen Schritt
voraus. Das gilt auch fur CM. Erfolgreiches CM zu betreiben, bedeutet
Content der Offnetlichkeit zur Verfigung zu stellen, seine Zielgruppe
damit anzusprechen, Vertrauen zu Ihnen aufzubauen und Sie dann mit
weiterfuhrenden Internet Marketing Methoden in Kunden zu verwan-
deln- bleiben Sie mit uns am Ball und wir zeigen Ihnen noch genau wie!

In den USA ist CM jetzt schon nicht mehr wegzudenken und wird mit
tollem Erfolg nicht nur von grof3en Unternehmen wie Microsoft umge-
setzt. Deutschland hinkt wie immer hinterher. Zwar ist das Potenzial
erkannt, doch deutsche Unternehmen, die sich damit beschaftigen sind
rar. Aber zum Gluck macht es uns die USA einmal wieder vor. CM ersetzt
dort gerade das komplette klassische Suchmaschinenmarketing, weil
dieses auch nichts mehr bringt! Google und Co “stehen” schon seit Lan-
gerem nur noch auf relevanten Content. Warum ist das so? Nach einer
Studie von Silverpop im Zusammenhang mit einer Umfrage von Forsa
maochten weder die Konsumenten in den USA noch die deutschen Kun-
den mit Werbung ‘belastigt’ werden. Die Konsumenten wunschen sich
relevante Inhalte, die leider die meisten deutschen Unternehmen und
Unternehmer (noch) nicht liefern.

Wahrend die klassische Werbung lediglich versucht das eigene Produkt
in den Hiimmel zu loben und als das Beste darstellt was einem pas-
sieren kann, etablieren sich Unternehmen heute mit CM als Experten
fUrihr Fachgebiet, bieten ihren Kunden relevante Informationen, bauen
Vertrauen auf und verkaufen einfach ausgedrtckt indem sie nicht be-
wusst verkaufen. Also einfach ohne das klassische zwanghafte Verkdu-
fergen, sondern durch Uberzeugung der Interessenten mit Fachwissen
und Betreuung.

Dieses Thema ist so wichtig fur Ihre unternehmerische Zukunft, weil
auch die Effizienz der klassischen Werbung dramatisch nachlasst. Kein
Mensch klickt heute mehr einfach auf einen Werbebanner im Internet
und kauft sofort auf der nachsten Seite das angebotene Produkt wenn

er oder sie das Unternehmen dahinter nicht kennt und auch kein Ver-
trauen dazu aufgebaut hat, und auch TV-Werbung wird eh nur unbe-
wusst aufgefasst. Was hat sich geandert? Ganz einfach, der potenzielle
Kunde von heute will direkt angesprochen und integriert werden. Stich-
wort Interatktion, auf die wir auch noch zu sprechen kommen.

CM st also dann enorm erfolgreich, wenn Sie es schaffen, sich zu
DER Informationsquelle fur Ihre Zielgruppe zu entwickeln!

Dieses Wissen um die Moglichkeiten und Vorteile von CM ist in den
USA schon verinnerlicht worden - und das nicht nur von den Grol3en.
Die US-Marketer haben bereits erkannt, dass auch kleine, weniger be-
kannte Unternehmen und Unternehmer grol3e Erfolge mit CM errei-
chen, da die Hurden des Einstiegs wegfallen, da es jeder machen kann
und es dazu auch kein Geld kosten muss. Nur in Deutschland sind es
fast ausschliel3lich groBe Unternehmen, die Content Marketing betrei-
ben. Warum ist das so?. Durchhaltevermogen, konkrete Ziele, Geduld
und vor allem Mut schaffen die Grundlage fur erfolgreiches Content
Marketing und diese Eigenschaften haben nur die erfolgreichen Unter-
nehmer! Also geben Sie auf keinen Fall auf und seien Sie konsequent
in der Umsetzung. Einen kleinen Artikel von 3 Absdtzen mit genialen
Tipps fur lhre Zielgruppe zu erstellen kann jeder von Ihnen...denn eines
durfen Sie nicht vergessen. Auch wenn Sie es nicht glauben, Sie sind ein
Fachmann in Inrem Gebiet und wissen mehr als 99% aller anderen tber
Ihre Branche Bescheid. Auch wenn Ihnen Ihre Tipps noch so einfach
vorkommen...es gibt abertausende von Menschen da draussen die das
nicht wissen und darauf warten, das es Ihnen jemand zeigt. Seien Sie
dieser Jemand und werden Sie dieser Fachmann auf diesem Gebiet im
Internet. Zu spat damit anzufangen glauben Sie? Die Seite recht24. de
ist der grofte Ratgeber in Rechtsfragen im Netz...gegrindet hat Sie der
Rechtsanwalt Soren Siebert vor 3 Jahren!ll Ansporn genug?
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CM Fallbeispiele

Aber genug der Theorie und Erklarungen zu CM, schauen wir uns
doch einmal konkret in der Praxis an. Bei genauer Betrachtung
werden Sie das Prinzip CM sicherlich sofort komplett verstehen

Die Grol3en Marken machen es vor

Viele Grolse haben ihren Corporate Blog auch angepasst. Wo sonst ei-
gentlich nur Werbung fur die eigenen Produkte/Dienstleistungen war, ist
jetzt eine Fulle von nutzlichen und unterhaltsamen Content zu finden.
Vor allem bei Pampers ist dieser Weg perfekt umgesetzt.

Pampers (BRD)

Der gesamte Corporate Blog besteht eigentlich nur aus Informationen
fur frischgebackene Eltern und deren Babys. Allerdings, und das ist der
richtige Weg, finden Sie Uberall noch einen Produktbutton wo man, bei
Bedarf, zum Thema auch entsprechende Produkte angeboten bekommt.
Und was denken Sie welche Marke Sie kaufen werden, wenn Sie auf die-
ser Seite so viele tolle Tipps fur das Wohlbefinden und Gesundheit Ihres
Baby's bekommen haben und dazu gleich noch das passende Produkt
finden?

Jetzt Pampers-Website besuchen
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CM Fallbeispiele

Maggie (BRD)

Wer sich bewusst ernahrt, ist auf dem Corporate Blog von Maggie gut
beraten. Neben vielen Rezepten findet der Interessent jede Menge tolle
Videos, in denen im Maggie Kochstudio die Zubereitung von Speisen ge-
zeigt wird. Weitere Highlights sind der Rezept- Service mit genialen Werk-
zeugen und Helferlein wie dem digitalen Einkaufszettel, das Ernahrungs-
quiz und ein Lebensmittel Lexikon. Oder der Kuhlschrank-Check: Hier
bekommen Sie Informationen daruber, welche Lebensmittel wo und wie
optimal gekuhlt werden, um die Haltbarkeit zu verlangern. So bekommen
Sie hilfreiche Tipps um weniger Lebensmittel entsorgen zu mussen und
sparen somit auch noch Geld! Hut ab Maggie

Jetzt Maggie-Website besuchen
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CM Fallbeispiele

Colgate (USA)

Der Corporate Blog von Colgate bietet jede Menge nutzlicher Beitrage
zum Thema Zahnhygiene. Desweiteren kdnnen Sle sich dort Fragen zu
diesem Themengebiet beantworten lassen. Dazu gibt es Tipps von ange-
sehenen Zahnarzten und auch noch ein Forum, in dem sich die Nutzer
austauschen konnen. Von welchen Anbieter warden Sie in Zukunft Ihre
Zahnpflegeprodukte kaufen nach so einem Service Angebot?

Jetzt Colgate-Webseite besuchen

P&G (USA)

Die Zielgruppe der US-Firma P&G sind Mutter. Das Online-Portal des Un-
ternehmens SuperSavyMe bietet den Frauen ein Gesamtpaket rund um
das Thema ,Mutter-Sein”: Hier finden die Besucher Erziehungsratschla-
ge, Beauty- und Wohnungseinrichtungstipps und Rezeptvorschlage.

Jetzt das Portal SuperSavyMe besuchen

HiPP (BRD)

HiPP veroffentlicht auf der Homepage unternehmensinterne Prozesse.
Diese Transparenz starkt das Vertrauen der Kunden; zugleich wird ein
grol3erer Kreis von Interessenten erreicht. Die Nutzer der Homepage er-
halten aulBerdem hilfreiche Informationen rund um die Themen Kinder,
Ernahrung, Familie und Schwangerschaft.

Jetzt die HiPP-Website besuchen
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CM Fallbeispiele

Schwenninger Betriebskrankenkasse (BRD)

Auf den ersten Blick vielleicht etwas Uberraschend ist Babyharmonie ist
eine Seite der Schwenninger Betriebskrankenkasse. Hier konnen wer-
dende Mutter auf zahlreiche Tipps und Hilfsangebote fur die Zeit, wah-
rend und nach der Schwangerschaft zuruckgreifen: vom Eisprung-Ka-
lender Uber Ratschlage zur Vorsorge in der Schwangerschaft bis hin zu
Beratungen zu den Themen Elternzeit und Elterngeld. Babyharmonie
holt die werdenden Eltern genau da ab, wo sie mit ihrem Informations-
bedurfnis gerade stehen. Man versucht Unsicherheiten und Fragen zu
minimieren und schafft es, - aus unserer Sicht sehr gut - sich als ver-
trauenswurdiger und professioneller Ansprechpartner zu prasentieren.
Das Ziel ist klar: werdende Mutter sollen gemeinsam mit ihrem Kind als
Kunden fur die Schwenninger BK gewonnen werden.

Jetzt das Portal Schwenninger Betriebskrankenkasse besuchen
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CM Fallbeispiele

Putzkult (BRD)

Putzkult kann prototypisch als Beispiel dafur gesehen werden, wie man
Mehrwertinhalte mit einem komerziellen Interesse vereint. Putzkult
wurde von Anfang an konzeptioniert als Onlineshop mit integriertem
Ratgeberportal und Community. Scheinbar beschaftigen sich mehr
Menschen als man annimmt, mit allerhand Fragen rund um die wie-
derkehrende Herausforderung, wie man Dreckiges sauber bekommt. In
der Community kann man sich dartber austauschen wie man welchen
Fleck am besten entfernt: z.B. helfen nasse Zeitungen gegen Vogelkot
auf dem Autolack. Auf von den Mitgliedern organisierten Putzparties
wird das regelméaRige Ubel zum Event gemacht. Da ist es dann auch al-
les andere als storend, dass - sofern die Hausmittel versagen — man auf
die professionellen Produkte von Putzkult zurtdckgreifen kann - zumal
hier alles so okologisch wie nur moglich ist.

Jetzt das Portal Putzkult besuchen
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CM Fallbeispiele

Marco Polo (International)

“Wenn Einer eine Reise tut, dann kann er was erzahlen.” Unternehmen,
die in der Reisebranche tatig sind, sind geradezu pradesteniert fur eine
Content-Marketing-Kampagne. Reisen begeistern, regen zum Mitma-
chen und Teilen an. Wie man geschickt verschiedene Contentformate
und Kanale miteinenander verknupfen kann, zeigt Marco Polo an ei-
nem wunderbaren Beispiel. Uber ein Gewinnspiel konnen Blogger Ta-
blets gewinnen. Oben drauf gibts das entsprechende eBook aus dem
Marco Polo-Programm. Die Gewinner sind sich dann nicht zu schade,
von den zahlreichen tollen Erlebnissen auf der Reise auf Ihrem eigenen
Reiseblog Bericht zu erstatten. Marco Polo nutzt geschickt sich ergan-
zende Formate um die Bekanntheit der Marke zu steigern und neben-
bei Linkbuilding zu betreiben.

Jetzt das Portal Marco Polo besuchen
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Darum CM

Was Content Marketing ist sollte Ihnen nun vollkommen klar sein. Wir
sind uns sicher, das auch Sie die Zeichen der Zeit erkannt haben, die-
ses gewaltige Potential und die Notwendigkeit von CM erkannt haben
und es auch fur Ihr Unternehmen anwenden werden. Sollten Sie noch
letzte Zweifel haben, wollen wir Ihnen jetzt einmal ein paar umwerfende
Statistiken prasentieren, warum auch Sie unbedingt CM in Ihrem Mar-
keting Mix einsetzen mussen!

70% der Kaufentscheidung ist weit vor dem Kauf abgeschlossen

Laut einer Studie von Sirius Decisions, haben Kaufer bereits 70% ihres
Kaufentscheidungsprozesses abgeschlossen, bevor sie Uberhaupt Kon-
takt zu einem Anbieter aufnenmen oder ein potentieller Kunde mit ei-
nem Vertriebsmitarbeiter spricht. Das heil3t Kunden, egal ob B2B oder
B2C informieren sich vorab in einer Art Selbststudium im Netz, bevor
sie etwas kaufen. Wer hier den Interessenten nicht das liefern kann
wonach gesucht wird, namlich relevante Informationen zur Losung der
Probleme der Interessenten, wird in Zukunft keine Chance mehr haben
die Kaufentscheidung positiv zu beeinflussen. Vergleichbar ist dies mit
dem Einfluss von Testimonials/Kundenmeinungen...Sie erinnern sich?

92,34% aller Unternehmen, die CM anwenden, steigern die Besu-
cherzahl auf deren Webseiten um bis zu 100%

Laut einer Untersuchung von Hubspot steigern 99,3% aller Unterneh-
men, die CM anwenden, Ihre Besucherzahlen, davon 40% um mindes-
tens 75%. Ein weiterer Beweis dafur, das CM ein Besuchermagnet ist,
auf den man auf keinen Fall verzichten darf. Der Hauptgrund dafur ist,
das dieser Traffic nahezu kostenlos und fur Jedermann umsetzbar ist!
Wir zeigen Ihnen noch wie!
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Darum CM

85% aller Unternehmen, die CM anwenden, erreichen eine Steige-
rung der Besucherzahlen in den ersten 7 Monaten

Das einmal als Antwort auf die Fragen vieler unserer Kunden, wie lange
denn diese Marketing Methode dauert bis sie fruchtet. Von diesen 85%
immerhin schon knapp 20% die den Anstieg schon im ersten Monat
verbuchen kdnnen. Aber dennoch...haben Sie Geduld und zeigen Sie
Durchhaltevermogen. Wir wollen auf ein gesichertes und langfristiges
Business fur Sie abzielen.

Blogging ist die Nummer 1

Die beste Variante ist das Blogging, worauf wir uns auch in unseren
Insider Tipps spezialisieren. Aber keine Angst, wir zeigen Ihnen auch
Methoden, womit Sie Ihren Content nicht nur auf Ihrem Corporate Blog
prasentieren, sondern Uberall im Internet verbreiten werden. Und das
ohne grofl3en Mehraufwand und mit kleinen Helferlein wie zum Beispiel
Plugins.
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Darum CM

92,7% der Unternehmen, die CM anwenden, erhéhen die Anzahl 83,9% der Unternehmen, die CM anwenden, erreichen die Erho-
der Interessenten, mehr als die Halfte um 50% hung der Leads bereits in den ersten 7 Monaten

Aber nicht nur die Besucherzahlen auf deren Webseiten steigen signifi-  Die Unternehmen wollen heute schnelle Ergebnisse sehen, gerade was
kant an, sondern auch die Anzahl der Leads, die sich daraus entwickeln.  die Leadgewinnung betrifft. Auch diese Grafik ist wieder Beweis genug,
Wie man Besucher in Leads umwandelt besprechen wir noch im Laufe  wie schnell dieses System eigentlich greift. Nur knapp 2% sehen inner-
unserer Insider Tipps, aber so viel einmal als Beweis was CM fur ein  halb eines Jahres noch keinen Anstieg ihrer Leads. Zu diesen 2% wer-
Leadmagnet ist! den Sie mit unseren Methoden nicht gehoren!
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Darum CM

42,2% der Unternehmen, die CM anwenden, wandelten Interes-
senten schneller in Kunden um

Na wer sagt es denn, nicht nur ein Besuchermagnet und Leadmaschine
dieses CM...sondern auch fur eine Erhéhung der Umsatze ist dieses CM
gut. Wem das jetzt hier zu wenig ist sei nur kurz gesagt: Keine Angst,
dies ist nur der erste Teil von mehr als 100 Tipps und Tricks wie Sie Ihre
Umsatze Uber das Internet ernohen. Also bitte haben Sie Geduld, das
ist nur der Anfang, den wir aber als Basis brauchen und naturlich gerne
mitnehmen. Sie werden auf alle Falle zu den 42,2% gehoren deren Um-
satze sich garantiert erhdhen!

49,7% der Unternehmen, die CM anwenden, erhdhten ihre
Umsatze in den ersten 7 Monaten

Und diese Umsatzerhohung werden Sie sehr schnell spuren. Schon

nach 2-4 Monaten! Nicht schlecht fur ein wenig Inhalt im Internet ver-
breiten oder? Und dorthin werden wir Sie auch fuhren
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Zwischenfazit

Was Sie aus diesem Ebook mitnehmen sollten

CM sollte hnen nun auch weit mehr als ein Begriff sein. Es sollte Ih-
nen klar geworden sein, dass diese Marketing Strategie grof3e Zukunft
hat, sich immer weiter etablieren wird und Sie nicht darauf verzichten
konnen, wenn Sie langfristig gesehen Erfolg mit Inrem Internet Mar-
keting haben wollen. Vertrauen ist die wichtigste Wahrung im Internet
und CM ist der Schlussel zum Aufbau dessen. CM wird Ihnen kurz-
fristig viele neue Interessenten und Neukunden bescheren aber das
Wichtigste ist, das Sie mit dieser Strategie Ihre Zielgruppe auch lang-
fristig an sich binden werden.

Sie haben gesehen wie CM funktioniert und Sie pflichten uns sicher
bei das dies kein groBes Hexenwerk ist. Die Grofsen Firmen machen
es vor und Sie konnen sich dort massenweise Ideen und Anregungen
holen. Lassen Sie sich nicht vom Aufwand abschrecken, wir werden
Ihnen noch genug Insider Tipps an die Hand geben, wie Sie diesen Be-
reich schnell, einfach und unkompliziert umsetzen konnen. Wir wer-
den Content Marketing dafur verwenden um Sie als Experte im Netz
zu positionieren, die ersten Interessenten zu generieren und Vertrau-
en zu lhnen aufzubauen. Ein wichtiger Schritt um unser Fundament
zu starken und das Potential Ihrer "Homepage” auch voll auszunutzen.

Ausblick

Unser nachster Insider Tipp ist diesmal etwas ganz Besonderes. Wir
laden Sie zu einer interaktiven Konferenz, einem sogenannten Webi-
nar, ein, wo wir mit Ihnen das bisher Erlernte noch einmal aufgreifen,
zusammenfugen und naturlich auch wieder einen Schritt weiterge-
hen. Lassen Sie sich das nicht entgehen und freuen Sie sich auf jede
Menge AHA Erlebnisse mit uns. Es warten viele wichtige Punkte auf
Sie und wir arbeiten zusammen mit Hilfe einer Mindmap (Geddchtnis-
karte) an Ihrem roten Faden fur Ihren Weg zu einem automatisierten
Internet Business. Wir freuen uns auf Sie!

Auf lhren Erfolg im Internet
Ihre PNA
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