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Vorwort, Verwendung und Disclaimer

Dieses Buch soll Innen als Unternehmerin eine Grundlage und Uberblick zum Thema
Social Media Marketing im stationaren Handel bieten.

Viele Ihrer weiteren Entscheidungen im Bereich Online Marketing und vor allem Social
Media Marketing konnen Sie auf Basis dieses Buchs entscheiden und sich zu einem

grol3en Teil selbst helfen.

Der Verfasser fuhrt heute seine Video-, Online-Marketing und Web-Development
Firma SU SQUAD (www.su-squad.de) und nutzt die Online Marketing Moglichkeiten

fur Kunden unterschiedlichster Branchen, indem er Kampagnen plant und steuert,

Workshops, Seminare und Vortrage in dem Bereich anbietet.

Dieses Buch ist lediglich eine Momentaufnahme und es ist auch so, dass sich dieser
Geschaftsbereich sehr schnell weiterentwickelt und eine eigene Recherche somit

unausweichlich ist.

Wichtig zu erwahnen ist, dass dieses Buch keine Erfolge gewahrt und keine der
folgenden Aussagen fur jede individuelle Person gleich zutreffen.

Der Erfolg im Online-Marketing hangt sehr davon ab, ob Sie kreativ und klug an die
Thematik rangehen, aktuell bleiben und Uber dieses Buch hinaus das gewonnene
Wissen in die Tat umsetzen und Ihren eigenen Online Marketing Erfolg langsam auf-
und ausbauen.

Viel Energie, Spald und neue Erkenntnisse mit diesem Buch.



STORY OF THE INTERNET

ENTSTEHUNGSGESCHICHTE DER SOCIAL
MEDIA WELT

Wenn wir an Social Media denken, dann sollten wir auch grundsatzlich an die
Entstehung des Internets denken.

In Bezug auf das Internet gab es bereits Mitte der 40er Jahre die ersten Vordenker.
So beschreibt der Science-Fiction Autor Murray Leinster 1946 in seiner
Kurzgeschichte ,A Logic Named Joe“ eine Szene, in welcher der Computer ,,...die
Verbreitung von vierundneunzig Prozent aller Fernsehprogramme erledigt, alle
Informationen Uber Wetter, Luftverkehr, Sonderangebote vermittelt ... und jedes
geschaftliche Gesprach, jeden Vertrag vermittelt ... Die Computer haben die Welt
verandert. Die Computer sind die Zivilisation. Wenn wir die Computer abschalten,
fallen wir in eine Art von Zivilisation zurtck, von der wir vergessen haben, wie sie geht.”
Diese Beschreibung trifft nach 70 Jahren mehr denn je auf die heutige Zeit zu. Stellt
man sich nur vor, dass das Internet abgestellt ware, so ware das gesamte
Kommunikationssystem und ganze Firmenablaufe waren stillgelegt.

In der Zeit von 1946 bis zum Jahre 1989 waren sehr viele Techniker, Forscher und
Politiker an der Entwicklung des vernetzten Arbeitens tatig, denn nichts Anderes ist
das Internet.

Es ist lediglich eine Austauschmittel von Informationen zwischen miteinander
vernetzen Geraten, uber welche die Informationen vermittelt werden.

Der Startschuss zum Internet fiel im Herbst 1969, als die ersten vier Grol3rechner in
der University of California (LOS Angeles), im Stanford Research Institute, der
University of California in Santa Barbara (UCSB) und der University of Utah
miteinander verbunden wurden. Am 29. Oktober 1969 war ,l0“ die erste gelungene
Internetbotschaft, die versuchsweise von der UCLA an das Stanford Research Institut
Ubermittelt wurde. ,log“! sollte die erste Botschaft sein, doch die 50Kilobit-
Ubertragungsrate hatte den letzten Buchstaben in dem Moment nicht verkraftet und

der Rechner stlrzte ab.

1 vgl. URL: https://www.welt.de/welt print/article1308095/Der-29-Oktober-ist-Internet-Tag.html




Abends wurde die Ubertragung nochmals getestet und es hatte funktioniert.

Viel Forschung und viel Arbeit wurde in das Internet gesteckt, jedoch fand das uns
heute bekannte WWW erst im Jahre 1989 seinen Ursprung, als Tim Berners Lee am
Forschungsinstitut CERN seine Uberlegungen zu einem verteilten Hypertext-Netz
anstellte.

Auch wenn Tim Berners Lee in vielen Fallen als der Erfinder des Internets gefeiert
wird, ist das Internet jedoch niemals nur einer Person zuzurechnen. Es ist vielmehr
eine Kombination aus allen Errungenschaften, Erkenntnissen, hohem Arbeitsaufwand,
Mut und Wissen vieler Menschen, die in den letzten Jahrzehnten daran gearbeitet
haben und heute immer noch arbeiten.

Die Internationalisierung des Internets hat sich daraufhin in den nachsten Jahren sehr
schnell verbreitet.

USERENTWICKLUNG

Das Internet hat sich in den Jahren nach der Entstehung rasant weiterentwickelt.
Grolde Hostinganbieter sind entstanden und private Leute konnten sich uber ihren PC
einen Zugang zum Internet verschaffen.

Im Jahre 2000 (knapp 11 Jahre nach Entstehung des Internets) gab es Uber 300
Millionen aktive User im Internet. Viele der User haben eigene Unternehmen im
Internet gegrundet, die Banken haben diesen Unternehmern hohe Kredite gewahrt
oder die Unternehmen haben sich Uber einen Borsengang von privaten Personen und
Unternehmen Geld besorgt. Zu viel Vertrauen und Hoffnung wurden in diese ersten
Internetunternehmen gesteckt, die Aktienbewertungen in den ersten Monaten sind
rasant angestiegen, aber am Ende platzte die bekannte ,Dotcom-Blase®, viele
Aktionare verloren lhre gesamten Investitionen und damit die Hoffnungen, die sie in
diese Unternehmen gesteckt haben.

Jedoch sind in dem Zeitraum auch Unternehmen entstanden, die bis heute ihre
Gultigkeit haben wie Amazon, eBay oder Google.

Die anfangliche Euphorie und der Verlust vieler Aktionare hatten am Ende etwas
Gutes, denn der Verlust bedeutete auch kunftige Vorsicht. Da Investoren und
Aktionare vorsichtiger waren und genauer hingeschaut haben welches
Geschaftsmodell  hinter dem  Internetunternehmen  steckt, waren die

Internetunternehmer gezwungen besser auf die Qualitat ihrer Seite zu achten.



Das hat zu einigen Produkten und Dienstleistungen gefuhrt, die groRartig sind und
heute das Leben vieler Unternehmer und Privatmenschen erleichtern sollen.

Jeden Tag werden neue Regionen auf der Erde erschlossen. So werden durch das
Internet und vor allem durch Social Media nach und nach alle Menschen weltweit

miteinander vernetzt.

E-COMMERCE DEUTSCHLAND

Der E-Commerce Handel in Deutschland nimmt immer weiter zu. Laut E-Commerce
Foundation nutzen knapp 90% der deutschen Bevdlkerung, die uber 15 Jahre alt sind,
das Internet und davon wiederum kaufen 73% im Internet ein.

Der E-Commerce-Umsatz entspricht in etwa 2% des BIP (Bruttoinlandsprodukt).
Prozentual hort sich das nicht viel an, doch gemessen an absoluten Zahlen ist das ein
grolRer Kuchen fur alle Unternehmer, die Uber das Internet Geld verdienen mochten.
In Zukunft wird dieser Bereich immer weiterwachsen und somit auch der potenzielle
Anteil am Kuchen.

Das Smartphone nutzen mittlerweile 65% der Uber 15-Jahrigen, doch der Handel Uber
das Smartphone steckt noch in den Kinderschuhen hierzulande. Lediglich 15% der
Verkaufe werden Uber das Smartphone getatigt, da viele Online Shops noch nicht
mobile optimiert sind oder das mobile Telefon schlicht und einfach zu klein ist, um
bewusste Kaufentscheidungen zu treffen. Als Einstieg in den Verkauf und als
Inspirationsquelle ist das Smartphone aber ein sehr gutes Medium, um sich zu
platzieren.

Verfolgt man die Kaufprozesse von Kunden, sogenannte ,Customer Journeys®, so
erkennt man, dass sich viele Kunden zunachst Uber das Smartphone ein Produkt
anschauen und anschlief3end Uber den Laptop oder PC den eigentlichen Kauf tatigen.
Die Zahlen sprechen also fur sich. Die Umsatze steigen, das Potenzial wachst,
wirtschaftliche und politische Hurden sollen weiter abgebaut werden, um besser
miteinander zu handeln und die Software-Tools werden mit jedem Jahr einfacher und
effektiver, mit Hilfe derer jede Person mit etwas Kreativitat und Arbeitseinsatz einen
eigenen Internetauftritt mit dazugehorigem Online Marketing erstellen kann. Wichtig

ist dabei nur das Stichwort ,Nische®.



In einer immer schneller werdenden Online-Welt mit einem Uberangebot an Produkten
und Dienstleistungen sowie immer mehr Menschen auf diesem Planeten, wird es umso
wichtiger fur den Unternehmer eine ganz klare Nische auszuwahlen, die zielgerichtet
mit einem entsprechenden Online-Shop oder allgemeinem Internetauftritt
angesprochen wird.

Die groRen Generalisten wie OTTO, Amazon oder eBay haben sich in der Welt bereits
einen Namen gemacht und sich positioniert. Es kommt also auf die Spezialisten und
ihr  zielgerichtetes  Angebot an, welches mit einem einzigartigen
Alleinstellungsmerkmal versehen ist. Nur dann wird der Erfolg, auch mit anfanglich

geringerem Kapitaleinsatz, moglich sein.

Doch brauchen wir unbedingt einen Online Shop, um das Internet erfolgreich flr den

stationaren Handel zu nutzen?

Problemstellung

Auf dem Markt herrscht Chaos. Die Verwirrung ist grof3. Es wird Geld an den falschen
Stellen ausgegeben. Der Online Handel nimmt zu und das Wachstum im Offline-

Handel stagniert.

Der erste Gedanke, der sich bei Vielen stellt ist: ,Muss ich jetzt auch einen Online Shop
aufbauen, um vom Online Kuchen ein Stick abzubekommen?® Die Antwort ist ein

klares Nein.

Die Statistiken gehen zwar von einem Umsatzwachstum im Online Bereich aus, doch
der Mensch entscheidet immer noch wo er einkauft und er kann sich in der Zukunft fur
Ihren Laden entscheiden und er wird sich fur Ihren Laden entscheiden, wenn die
Schritte so umgesetzt und beachtet werden wie sie hier aufgefuhrt sind.



Wieso kaufen Menschen liberhaupt online ein?

Die ublichen Argumente fur den Online-Handel sind:

e Bequemlichkeit

¢ riesige Auswahl an Shops und Marken
e gunstigere Preise

e schnelle Verfugbarkeit

o 24/7 ist der Laden offen

Lassen Sie uns das Ganze etwas relativieren.

Es ist bequem, doch es ist auch nicht bequem. Wir kbnnen zwar von der Couch aus
online bestellen, doch denken wir an Schuhe beispielweise, so sieht die Bestellung
meistens so aus, dass wir mehrere Paar bestellen und eins davon behalten. In den
meisten Fallen ist es dann so, dass wir die restlichen Schuhe wieder einpacken, einen
Retourenzettel ausfillen, bei der Post vorbeilaufen mussen, in der Schlange stehen
(Jje nachdem wann wir dort reinkommen) und dann die Schuhe retourniert sind. Das ist
also lediglich im ersten Schritt ein Bequemlichkeitsvorteil, denn raus missen wir dann

trotzdem.

Das ist fur den einzelnen Kunden ein Aufwand und es ist auch fur den Handler ein
Aufwand die gesamten Retouren wieder zu bearbeiten, zu checken, zu verpacken und

neu einzulagern.

Der zweite Punkt, die riesige Auswabhl, ist objektiv gesehen richtig, doch subjektiv
betrachtet ist es im einzelnen Fall so, dass meist geplant und gezielt vorgegangen wird
im Internet. Man hat einen Bedarf, klickt auf die gro3en Seiten, die man kennt und
kauft dort ein. So einfach ist es.

In Deutschland gibt es Uber 500.000 Online Shops und damit einhergehend eine
Riesenauswahl, doch werden all diese Shops angeschaut? In der Regel landet man

trotz allem auf den Top-Seiten wie Amazon, Otto, Zalando und Co.



Das bedeutet: Das Kaufverhalten begrenzt sich im Internet auf die wesentlichen
Seiten, die man kennt und auch wenn es die Auswahl an Seiten gibt, stellt sich die

Frage wer diese Auswahl tatsachlich nutzt?

Gunstigere Preise sind ebenso bedingt richtig. In manchen Produktgruppen stimmt
es tatsachlich, dass die Preise weitaus gunstiger sind und man spezielle Produkte
auch nur im Internet bekommt, diese dann zum Beispiel in gro’ien Mengen bestellen
und damit viel sparen kann.

Viele Produkte sind aber nicht wirklich gunstiger. Wenn man die Transaktionskosten
mit berechnet wie den Zeitaufwand fur die Retoure, den Ressourcenverbrauch bis zur
Post und die eventuell anfallenden Versandkosten, so wird das Produkt entsprechend
teurer und der Aufwand dahinter auch groRer.

Die Schnelligkeit des Online Kaufs ist ebenfalls nur produktbedingt richtig. Wenn der
Kunde beispielsweise ein Gesamtoutfit sucht und nicht genau weil® was er/sie kaufen
mochte, dann kann die Suche dabei unter Umstanden lang dauern. Vor allem, wenn
man stilistisch nicht die Erfahrung hat. So dauert es in gewissen Fallen langer bis man
sich online fur ein gesamtes Outfit entschieden hat als wenn man im Laden

dahingehend beraten wird.

Das Stichwort ,Curated Shopping“ (=Begleitetes Einkaufen) gewinnt dabei immer
mehr an Bedeutung im Internet. Wer Zalon oder Outifttery kennt, der weil3 wovon hier
gesprochen wird.

Ein professioneller Verkaufer, der stationar im Laden direkt sieht welche Statur der
Kunde hat, welchen Stil er sonst gerne tragt und wie viel Wert er auf sein Outfit legt,

kann ihm schnell ein passendes Outfit anbieten.

Ein sehr gutes Beispiel wie man die Prinzipien des Curated Shoppings auf den Offline-
Handel Ubertragen kann ist Pier14.

Pier14 in Hamburg hat beispielsweise solch eine Dienstleistung aufgegriffen. Sie
stellen bestimmte Kunden-Boxen zusammen und senden diese an die Stammkunden

in regelmafigen Abstanden zu.



Der Kunde wird im Laden in die Kundenkartei aufgenommen, es wird mit dem Kunden
gemeinsam geschaut welcher Stil und welche Grof3en zu ihm passen und dann wird
diesem Kunden immer wieder eine Box zugesendet mit den passenden Produkten.

Wenn der Kunde diese Box behalt, dann wird dafur gezahilt.

Solche und viele weitere Vorgange konnen in den Offline-Handel intelligent integriert

werden.

Dass der Online Handel 24/7 verfugbar ist, ist zwar ein valides Argument, aber wer
kauft 24/7 ein? Wie viele Personen kaufen tatsachlich nachts um 3 Uhr ein?

Das Internet und ein eigener Online Shop sind also nicht das Allheilmittel fur mehr
Umsatz und Erfolg mit dem stationaren Geschaft.

Vielmehr ist es die Digitalisierung des Bestehenden. Was konnen Sie offline gut? Was
sind lhre Alleinstellungsmerkmale im echten Leben? Wie begeistern Sie die
Menschen, wenn sie bei lhnen in den Laden kommen? Nehmen Sie all die Dinge auf,
die Sie bereits gut machen und Ubertragen Sie diese Dinge auf die Online Welt.

Dieses Buch vertritt die These, dass der Offline-Handel eine enorme Chance hat, wenn
die sozialen Medien in der Art und Weise genutzt werden wie sie es sollten.

Ich bin mir sicher, dass man mit einer ausgepragten Online Prasenz im Social Media
Bereich und den in diesem Buch erwahnten Strategien mehr Menschen zum Kauf im
Laden bewegen kann. Es kommt am Ende des Tages immer auf die Bindung zum
Menschen an und dafur ist Social Media perfekt geeignet.

Wenn die Kommunikation Uber die sozialen Medien strategisch geplant und umgesetzt
wird, dann wird die Offline-Frequenz dadurch erhoht. Das sehe ich in vielen Beispielen
mit meinen Kunden, aber auch anhand von weltweiten Beispielen, die sich die sozialen

Medien zunutze machen, um mehr Personen in den stationaren Handel zu bekommen.



lhre psychologische Basis: Offenheit, Neugier und das Feindbild

Um zu beginnen brauchen wir vor allem zwei Komponenten, um die Online Welt zu

verstehen und zu akzeptieren.

Eine unvoreingenommene Offenheit fur das Neue und eine Neugier, die wir neu
entwickeln durfen. Das Stichwort ,Lifelong Learning® ist aktueller denn je. Wir wissen,
dass wir nichts wissen und das durfen wir jeden Tag aufs Neue erfahren.

Das kann frustrierend wirken, aber je genauer wir darauf schauen, merken wir auch,
dass alle anderen um uns herum, vor allem auch die Mitbewerber, genau in derselben
Situation sind.

,Geteiltes Leid ist halbes Leid?“

Das meine ich nicht damit.

Die Situation ist Folgende: Wenn lhre Mitbewerber Uberfragt sind wie sie die sozialen
Medien fur sich richtig nutzen sollen, dann ist das offensichtlich eine Chance fur Sie
einen Vorsprung zu schaffen. Mit diesem Buch in Ihrer Hand (oder auf lhrem
Bildschirm) arbeiten Sie aktuell genau an diesem Vorsprung. Ich mochte Sie dabei

unterstitzen.

Wir kennen ja die Spruche: Wer nicht mit der Zeit geht, der geht mit der Zeit. Oder:
Handel ist Wandel. Oder: Nichts ist bestandiger als der Wandel.

Dies trifft in der heutigen Zeit mehr als je zuvor zu, denn wir leben in einer
schnelllebigen Welt, die technologisch exponentiell zunimmt und der Uberblick dabei

immer mehr verloren geht.

Der Fokus ist gefragt. Der Fokus auf das Wesentliche und wir werden in diesem Buch
die aktuell wesentlichen Dinge und Vorgange beleuchten, die notwendig sind, um im
Internet gesehen zu werden. Wir werden die Dinge lernen, die fur Sie heute den

effektivsten Nutzen haben.



In meinen Gesprachen mit Kunden, Studenten und anderen Personen, die Online noch
nicht so weit sind, hore ich immer wieder Aussagen wie ,,Online nimmt mir die Umsatze
weg!“ oder sinngemal} ,Online ist der Feind® oder die Frage ,Wie kann ich gegen die

Online Welt ankommen?*.

Online ist nicht der Gegner! Es kommt nicht darauf an gegen die Online Welt zu sein,
denn mit dieser Einstellung steht man auf verlorenem Posten. Online wird bestehen
bleiben. Online ist wie das neue Mitglied in der Familie an welches man sich einfach
gewohnen und die Beziehung mit diesem aufbauen muss. Das kann dauern und es
gibt Meinungsverschiedenheiten, aber die Investition lohnt sich am Ende, da eine
langfristig aufgebaute Beziehung zu mehr Erfolg und Stabilitat fuhrt. Sowohl in einer
personlichen Beziehung als auch in einer Geschéaftsbeziehung.

Um jedoch diese Beziehung effektiv aufzubauen ist Unvoreingenommenheit,

Offenheit und die Neugierde notwendig.

Der Online-Kuchen

Was ist der Online-Kuchen?

Denken wir einmal an die Menschen in unserem Land. Der gesamte Kuchen besteht
aus vielen einzelnen Zutaten und Molekulen. Der gesamte Kuchen besteht aus den 80
Millionen Menschen in Deutschland oder zum Beispiel die 20.000 Personen in |hrer
Stadt. Der Online Kuchen ist der Teil der Menschen, die online sind. Das sind in

Deutschland fast 100%, wenn man alle geschéaftsfahigen Personen miteinschlieft.

Nehmen Sie sich bildlich das Stuck vom Kuchen, welches lhre Zielgruppe reprasentiert
und stellen Sie sich vor wie gut es schmecken wurde, wenn Sie nicht nur einen Krimel
davon abhaben, sondern das gesamte Stluck genusslich verspeisen konnten. Sie
haben die reelle Chance lhre Zielgruppe in ihrer Gesamtheit zu erreichen.

Das konnen Sie auch mit Print und Radiowerbung? Ja, aber anders. Das Stuckchen

Radio- oder Zeitungskuchen kostet ziemlich viel im Vergleich zum Online-Kuchen.



Mochte man dieselbe Menschenmenge im Print-Bereich mit Leinwandwerbung, in der
digitalen Form Uber grof3e LED-Screens in der Innenstadt oder Uber Radiowerbung
erreichen, so zahlt man deutlich mehr in den meisten Fallen und der Effekt des
Retargetings bleibt aus. Was genau Retargeting ist, werden wir im weiteren Verlauf im
Zusammenhang mit dem Online Marketing beleuchten.

Sie konnen lhre Zielgruppe also gunstiger erreichen und von Anfang an Menschen
filtern, die sich fur Sie und lhre Dienstleistung/lhren stationaren Handel interessieren
(Retargeting).

Sie minimieren damit den Streuverlust, welchen Sie bei TV, Print und Radio in jedem
Fall haben, wenn Sie nicht gerade ein Massenprodukt auf den Markt platziert haben.

Wenn das kein anderer Mitbewerber so umsetzt, dann werden Sie von lhrem Online-

Kuchen ziemlich viel abhaben.

Lassen Sie sich den Kuchen schmecken!

Schau mir in die Augen, Baby

Wissen Sie wie lange Sie Ihren Mitmenschen am Tag in die Augen schauen?

Wann haben Sie das letzte Mal lhrem Partner oder lhren Familienmitgliedern intensiv
in die Augen geschaut? Ganz nebenbei gesagt ist es eine sehr intensive und sinnvolle
Ubung, wenn Sie den Menschen immer wieder beim Sprechen in die Augen schauen
und aktiv zuhoren. Das wird lhnen und lhren Mitmenschen ein intensiveres Erlebnis
der Kommunikation geben und Sie werden sehen, es wird vieles in lhrem Leben
verandern.

Das ist ein Thema fur ein anderes Buch, aber vergleichen Sie mal die Zeitspanne, in
welcher Sie lhren Mitmenschen in die Augen schauen mit der Zeitspanne, mit der Sie
auf lhr Handy schauen.

Statistisch betrachtet schauen wir jeden Tag etwa 2-3 Stunden mehr oder weniger
intensiv auf das Smartphone. Jeden Tag!
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Das bedeutet im Grunde bekommt das Smartphone die meiste Aufmerksamkeit in
unserer heutigen Zeit. Mehr als andere Medien und definitiv mehr als unsere
Mitmenschen um uns herum. Das ist auf der einen Seite traurig, auf der anderen Seite

ist es eine Chance fur das eigene Marketing.

Wenn wir wissen wo die Menschen hinschauen, dann wissen wir auch wo wir uns
positionieren kdnnen, um gesehen zu werden. Um nichts anderes geht es im ersten

Moment: Strategisch sinnvoll und positiv wahrgenommen werden.

Distanzzonen nach Edward T.Hall und der Einfluss auf Social Media

Wenn wir also so lange auf unsere Handys schauen, dann stellt sich doch die Frage
welche psychologischen Auswirkungen das hat und welche Einflusse das auf unser

Social Media Marketing nach sich zieht.

Allgemein gesprochen hat es sehr viele Auswirkungen auf das Gehirn, angefangen
von der Dopamin-Ausschuttung bei Push-Benachrichtigungen, bei Likes, neuen

Followern etc. bis hin zur ,Handysucht".

Mit diesem Thema allein konnten die nachsten 50 Seiten geflllt werden, aber picken
wir nur mal eine spezielle Auswirkung aus, die sich im Marketing immer wieder

bemerkbar macht und Uber welche wir nur sehr wenig nachdenken.

Es ist die Auswirkung der parasozialen Beziehung, welche sich wiederum auf die
Distanzzonen nach Edward T. Hall zurickfuhren Iasst.

Das Konzept der parasozialen Beziehung ist hier das interessanteste Merkmal, wenn
es um Social Media Marketing geht und genau wegen dieser Beziehung funktioniert

das Influencer Marketing so hervorragend.

Wieso bauen wir uberhaupt eine Beziehung zu Influencern bzw. zu Unternehmen in

den sozialen Medien auf?
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Die Begrundung findet sich in den Distanzzonen, die lange vor der Entstehung von
Facebook und Co. von Edward T. Hall erarbeitet worden sind.
Edward Twitchel Hall war ein US-amerikanischer Anthropologe und Ethnologe und gilt
als Begruinder der interkulturellen Kommunikation und der Proxemik?.
Er hat viel daruber geforscht inwiefern die korperliche Distanz zu unseren
Mitmenschen eine physische und psychische Reaktion unsererseits hervorruft. Er teilt
die personliche Distanz in 4 Hauptzonen auf.
Diese Zonen bezeichnet er als ,Reaktionsblase”. Wenn Sie also eine bestimmte Zone
betreten, aktivieren Sie automatisch bestimmte korperliche Reaktionen bei lhrem
Gegenuber.
Die 4 Hauptzonen sind unterteilt in

- Die Offentliche Distanzzone (>3,6 Meter Entfernung)

- Die Soziale Distanzzone (1,2 — 3 Meter Entfernung)

- Die Personliche Distanzzone (60 cm — 1,2 Meter Entfernung)

- Die Intime Distanzzone (0 cm — 60 cm Entfernung)

Kulturell unterscheiden sich diese Entfernungen jedoch, so dass es in sudlichen
Landern bei der sozialen Distanzzone kurzere Abstande gibt als in den nordlicheren

Landern.

Auf die einzelnen Zonen brauchen und werden wir nicht eingehen. Wir betrachten die
fur unser Social Media Marketing relevanteste Zone und diese ist:

Die Intime Distanzzone.

Die Intime Distanzzone ist eigentlich unseren Partnern, sehr guten Freunden und
Familienmitgliedern vorbehalten. In dieser Zone bauen wir intime Beziehungen auf und
wenn wir uns mit jemanden wohlfuhlen in dieser Distanzzone, dann werden wir sehr
schnell diesen Menschen in unser Herz lassen. Viel schneller als es in der 6ffentlichen

Zone der Fall sein wirde.

2 Vgl. URL: http://www.nonverbale-kommunikation.ch/distanzzonen-raeumliche-
koerpersprache/
Mehr zum Thema Proxemik: http://www.nonverbale-kommunikation.ch/proxemik/
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Denken Sie jetzt an das vorige Kapitel.
Wir schauen 2-3 Stunden auf unser Handy am Tag. In welcher Entfernung ist das

Handy meistens vor uns positioniert?

Genau in der Intimen Distanzzone! Zwischen 0 und 60 cm Entfernung.

Wenn wir uns darauf Inhalte von Personen anschauen, dann baut unser Gehirn
zwangslaufig eine Beziehung zu diesen Personen auf. Diese Beziehung kann gut oder
schlecht werden, es kommt darauf an wie wir diesen Inhalt transportieren und wie es

beim Empfanger ankommit.

Denken Sie nun an die Influencer. Was machen diese?
Genaul! Diese positionieren sich JEDEN TAG vor deren Follower, sprechen Sie direkt
und frontal an, bauen Blickkontakt auf und damit die Basis fur die weitere Beziehung.

Dieser Blickkontakt entsteht zwar virtuell Gber den Handybildschirm, aber unser
uraltes, evolutionar gepragtes Gehirn kann das nicht unterscheiden!

Dieser Blickkontakt passiert in unserer Intimen Distanzzone und das bedeutet wir
bauen eine Beziehung noch schneller auf und wenn uns der Influencer oder die Person
auf dem Bildschirm sympathisch ist, dann entsteht eine tiefe, positive Verbindung mit

unserem Herzen.

Was bedeutet das als Learning fur uns?

Wenn wir Social Media Marketing betreiben, sollten wir uns regular vor die Kamera
stellen und Uber Fotos oder Videos mit den Menschen einen virtuellen Blickkontakt
aufbauen. Wir sollten sympathisch und authentisch sein.

Wie schaffen wir es authentisch zu sein?

Indem wir ehrlich bleiben, ehrlich kommunizieren, sagen was wir kdnnen und was wir
nicht konnen und uns in dieser Intimen Distanzzone allzu menschlich zeigen mit
unserem stationaren Handel. Wenn Sie das schaffen, dann werden Sie nicht nur mehr

Kunden bekommen, sondern loyale Fans Ihres Unternehmens entwickeln.
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Zahlreiche Tests und verschiedene Kampagnen haben aulerdem gezeigt, dass die
Beitrage weitaus weniger Interaktionen bekommen, wenn kein Augenkontakt zu einem

Menschen besteht.

Deswegen setzen Sie Videos auf lhre Prioritaten-Liste. Wenn Sie bei der Erstellung
von Videos Hilfe bendtigen, dann geben Sie mir gerne Bescheid.

Wenn Sie keine Videos einsetzen wollen, dann wenigstens Fotos mit Blickkontakt und
guten Texten unter dem Foto, die eine personliche Beziehung aufbauen konnten. Der
Schreibstil sollte dann auch so gewahlt sein wie es in der Intimen Distanzzone ublich
ist.

Denken Sie immer daran: Sie befinden sich beim Kunden in der Hosentasche. Viel

intimer geht es wohl kaum, oder?

3 Wege, um mitspielen zu konnen und wahrgenommen zu werden

Wer mit seinem stationdaren Handel online mitspielen mochte, der hat drei

verschiedene Moglichkeiten das zu tun.

1. Ein eigener Online-Shop
2. Eine Marktplatzanbindung
3. Eine ausgereifte und zeitgemalie Online Marketing Strategie

Gehen wir auf die einzelnen Punkte in einem kurzen Exkurs ein.

Welche Online Shop Moglichkeiten gibt es und wieso sollte Uberhaupt ein
Internetauftritt in Erwagung gezogen werden?

Blogs und Online Shops sind heutzutage, einzeln oder in Kombination, ein Muss fur
jeden Handler. Egal ob Handwerker, Elektriker, Anwalt, Steuerberater, Einzelhandler
oder irgendeine andere Branche: Auf irgendeine Art und Weise sollte jeder heutzutage
uber das Internet erreichbar und auffindbar sein, wenn man seine Produkte oder
Dienstleistungen nachhaltig und kostengunstig bewerben mochte.

Jeder Unternehmer kann das Potenzial des Internets nutzen, doch wo fangt man an?

Welche Programme gibt es? Wie effektiv sind diese und wie sollte man diese nutzen?

14



Es werden zunachst die Programme gezeigt, mit denen Webseiten und Online-Shops
erstellt werden und anschlieRend wird erlautert wie diese Seiten online vermarktet
werden konnen.

Die folgenden Moglichkeiten konnen uber eine Agentur eingekauft oder selbst erstellt

werden.

Die professionelle Losung

Eine professionelle Online-Shop Losung kann beispielsweise mit der Online-Shop-
Software Magento umgesetzt werden.

Magento wird auf 1,3 % aller Websites eingesetzt (Stand: Mai 2016) und ist damit die
meistverwendete reine Onlineshopsoftware.?

Falls Sie einen stationaren Textileinzelhandel fuhren und einen Online Shop starten
mochten, dann gibt es auch eine auf Fashion Shops ausgerichtete Sonderversion von

Magento. Uber den Link https://magento.com/solutions/fashion kdnnen Sie sich ein

paar Eindrucke verschaffen, welche Moglichkeiten Magento fur lhren Fashion Online
Shop bietet.

Diese Sonderversion ist im Enterprise-Paket erhaltlich, welches zwischen 15.000€ und
50.000€ im Jahr kostet, je nachdem welche Anforderungen man an Magento hat,
welchen Support man sich winscht, welche Gewahrleistung definiert wird, wie viele
aktive Besucher auf der Seite erwartet werden und vieles mehr.

Neben der bezahlten Enterprise Version gibt es auch eine freie Community Version,
die man fur den Aufbau einer Seite oder eines Shops nutzen konnte, jedoch sind daflr
mehr Kenntnisse notwendig und man ist auf sich allein gestellt.

Fazit: Magento ist fur professionelle Online-Shopbetreiber, die eine hohe Reichweite
haben und hohe Online-Umsatze erwarten die ideale Losung oder falls Sie bereits mit
einer anderen Online-Shop-Losung hohe Umsatze generieren und auf Magento
umstellen moéchten, um das Ganze noch professioneller zu gestalten, dann ist es
ebenfalls empfehlenswert.

FUr den Start genugt aber auch die freie Community Version von Magento oder andere
gunstige Losungen, auf die in den folgenden Kapiteln eingegangen wird.

3 vgl. URL: https://de.wikipedia.org/wiki/Magento#cite note-1 (05.11.2016, 13:32 Uhr)
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Die Losung fur Fortgeschrittene

Die Zwischenlosung, um einen funktionierenden Online-Shop aufzusetzen, ist die
Software Wordpress in Kombination mit verschiedenen Plug-Ins (=Erweiterungen fiir
die Webseite). Wordpress erfordert keine hohen Investitionen und ist auch ohne viel
Vorwissen gut zu installieren und zu bedienen.

Die WordPress-Software ist die beliebteste Software, um Webseiten und Blogs zu
erstellen und wurde bereits mehrere Millionen Mal heruntergeladen. Je nach Statistik
basieren zwischen 50 % und 60 % aller Websites, die mithilfe eines Content-
Management-Systems erstellt wurden, auf WordPress. Insgesamt entspricht das ca.
26,6 % des gesamten Internets.

Wordpress erfordert jedoch Zeit und Geduld, vor allem am Anfang. Auch wenn es
relativ leicht zu bedienen ist, so ist es dennoch unablassig sich vorher zu informieren
oder den ein oder anderen Online-Kurs diesbezuglich zu absolvieren, um gangige
Fehler von vorneherein auszumerzen.

Weiterfiihrende Informationen:
e Online-Kurs fur die Erstellung einer Wordpress Seite inklusive Online-Shop:

https://www.udemy.com/wordpress-academy-course/ (Die Kurse sind
auch auf Deutsch verfugbar, aber auf Englisch gibt es deutlich mehr Kurse zur
Auswahl)

e Wordpress herunterladen: www.wordpress.org

Shopware ist eine weitere gute Alternative fur Fortgeschrittene:

https://de.shopware.com/

Die Losung fur Beginner

Falls Sie ganz am Anfang mit Ihren Online Marketing und E-Commerce Aktivitaten
stehen und sich bisher nie mit diesem Thema beschaftigt haben, dann sind die
heutigen Baukastensysteme und ,Software as a Service“-Losungen die richtige Wahl,
um schnell in den Bereich E-Commerce zu kommen und sich eine schone
Internetprasenz aufzubauen.

Die einfachste Moglichkeit heutzutage eine professionelle und moderne Webseite zu
erstellen, bietet das Baukastensystem WEEBLY.

Uber www.weebly.com kann man sich mit seinem eigenen Facebook Account oder

uber eine E-Mail-Adresse auf der Seite einloggen, sagen fur welchen Bedarf man eine
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Webseite braucht, klickt dann ein passendes Theme (Grafische Webseitenvorlage) an
und kann anschlieBend im angezeigten Dashboard (das ist sozusagen die Zentrale,
worlber alles gesteuert wird) anfangen die Seite weiter auszugestalten.
Die Software bietet verschiedene Maoglichkeiten zur Suchmaschinenoptimierung
(SEO), es konnen Blogs eingebaut werden, es kann ein Online-Shop integriert werden,
es konnen eigene Logos, Bilder oder Videos hochgeladen werden, E-Mail-Marketing-
Software ist leicht zu integrieren, Google Analytics kann eingebunden und
verschiedene Codes mit der Seite so verknupft werden, dass es |hnen im Bereich
Online-Marketing eine grof3e Unterstutzung bietet.
Nachteil ist, dass es vor allem fur dynamische Shops und grof3e, individuelle
Weblosungen nicht reicht, da man sich bei Weebly und den anderen
Baukastensystemen aus dem bedient, was das Programm bietet und es bietet dann
nicht immer fur jeden individuellen Wunsch etwas an. Dafur ist es aber gunstig und
auch ohne jegliche Vorkenntnisse leicht zu bedienen.
Zusatzlich ist zu erwahnen, dass WEEBLY die Mdglichkeit bietet (ahnlich wie bei
Wordpress) Plug-Ins einzubauen, die verschiedene Bedarfe erfillen. Diese
Erweiterungen sind dann entweder kostenlos oder konnen fur einen kleinen Betrag
eingekauft werden. Es sind meist nutzliche Erweiterungen wie Umfragetools, Hilfen fur
mehrsprachige Webseiten, Marketing Tools und vieles mehr.
Diese Erweiterungen finden Sie unter ,Apps® in der linken Spalte lhres Weebly
Dashboards.
Falls Sie eine andere Software nutzen mochten als Weebly, konnen Sie mit Hilfe
folgender Systeme ebenfalls Webseiten und Online Shops kreieren:

- Shopify.com

- Jimdo.de

- Wix.com

Probieren Sie die Moglichkeiten aus und entscheiden Sie, welche dieser Moglichkeiten
Ihnen am besten liegt. Am Ende des Tages kommt es letztlich auf |hr personliches
Engagement und lhre Erfahrung mit diesem Tool an und weniger darauf, welcher
Anbieter dahintersteckt.

Fiar den Start und fur die in diesem eBook strategischen Vorgehensweisen reicht es
tatsachlich, wenn Sie sich fur die Beginnerlosung entscheiden und den
Besucherverkehr der sozialen Medien auf lhre Webseite lenken.
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Wir mochten namlich im spateren Verlauf Menschen aus den sozialen Medien auf lhre
Webseite bringen, auf dieser Webseite tracken, d.h. die Personen speichern, und
diese Personen anschliefiend mit gezielten Marketing Mallnahmen wieder erreichen
(Retargeting!). Fur diesen Retargeting Vorgang muss man zwar nicht unbedingt eine
Webseite haben, weil Facebook und Instagram auch andere Moglichkeiten bieten
interessierte Personen zu speichern, aber es ist absolut zu empfehlen, da es die Spreu
vom Weizen trennt und sie tatsachlich die Personen wieder erreichen, die lhre
Webseite besucht haben.

Das bedeutet: Bauen Sie wenigstens einen kleinen Internetauftritt mit eines der oben
aufgefuhrten Baukastensysteme oder fragen Sie unverbindlich bei mir nach einem

Angebot an.

Ich unterstutze Sie gerne mit an mit meiner Agentur und wir bauen lhre Seite
entsprechend zeitgeman, mobile optimiert, SEO-optimiert, UX-optimiert*, unterstiitzen
Sie beim Thema Datenschutzkonformitat der Webseite und optimieren die Seite
entsprechend fur die spateren Online Marketing Malinahmen.

Die zweite Zwischenlosung: ,,Marktplatzanbindung*

Es gibt zwischen einem eigenen Online Shop oder einem eigenen Internetauftritt auch
noch die Losung der Marktplatzanbindung, falls Sie ein stationarer Handler sind, der
Produkte verkauft.

Das bedeutet, dass sie sich an bestehende Marktplatze anbinden und fur jeden
Verkauf (oder die Moglichkeit dort gelistet zu sein) eine kleine Gebuhr bezahlen.
Ahnlich wie bei einem lokalen Flohmarkt kénnen Sie eine Gebiihr bezahlen und im

Gegenzug durfen Sie dann dort verkaufen.

4 UX=User Experience: Dies beschreibt die Erfahrung eines einzelnen Users, die er mit der Webseite beim
Bedienen dieser Webseite macht. Es macht Sinn die Webseite so aufzubauen, dass der User moglichst nahtlos
durchgleitet und zu den Ergebnissen kommt, die der Webseitenbetreiber gerne hatte (Auf einen bestimmten
Button klicken, eine Kontaktanfrage senden, eine Buchungsanfrage senden, eine Reservierung durchfiihren
etc.)

18



Die bekanntesten Marktplatze sind:

e Amazon
e OTTO
e Zalando

e eBay

Nutzen Sie die Moglichkeiten und testen Sie es gerne fur sich aus, wenn Sie die
Ressourcen haben diese Marktplatze zu bedienen.

Sie brauchen im besten Fall eine Person, die sich nur um die Marktplatze kimmert,
welche die Produktdaten einpflegt und sich damit auseinandersetzt wie man nach und
nach auf den Markplatzen besser platziert wird.

Die Marktplatze haben namlich eigene Algorithmen, die fur die Platzierung der
Produkte verantwortlich sind. Wenn man sich damit auseinandersetzt und auskennt,
dann wird man besser gefunden. Das ist ahnlich wie das Thema
»ouchmaschinenoptimierung® bei Google.

Logistisch betrachtet ergibt es Sinn, wenn fur die einzelnen Markplatze eigene
Produkte oder ein eigenes Kontingent an Produkten eingeplant wird, damit man mit
den Bestanden fur den stationaren Handel nicht in Konflikt gerat.

Der groBe Vorteil von Marktplatzen ist, dass diese bereits einen hohen Traffic®
aufweisen und man nicht erst eine eigene Webseite aufbauen und dann daflr sorgen
muss, dass irgendjemand diese Webseite sieht.

Fiar diesen Vorteil zahlt man meistens die entsprechenden Fixgebuhren mit einer
variablen Gebuhr pro Verkauf. Sie kaufen sich somit den Vorteil ein und das kann
durchaus Sinn machen, wenn Sie sich Zeit fur diese Marktplatze nehmen.

Zu empfehlen ist, dass Sie sich einen Marktplatz (beispielsweise Amazon) aussuchen
und diesen von vorne bis hinten kennenlernen. Nehmen Sie sich die Zeit daflr,
schauen Sie auf was dort geachtet wird, wie man besser platziert wird, wie andere
Unternehmen dort Erfolg hatten, die Ihrer GroRenordnung entsprechen und bauen Sie
eine eigene Strategie fur Sie auf.

Das ist besser, als wenn Sie versuchen auf mehreren Plattformen gelistet zu sein und

dabei alles aus den Augen verlieren und durcheinanderkommen.

5 Traffic: Die Besucheranzahl auf der Webseite. Beispiel: 1.000 Besucher pro Tag / 20.000 Besucher pro Monat /
30 Besucher pro Stunde. Das sind alles Traffic-Zahlen.
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Die dritte Moglichkeit: Eine zeitgemaBRe Online Marketing Strategie

Nehmen wir nun an lhre Prasentations-Webseite ist aufgebaut, alle notwendigen
Informationen sind auf der Webseite drauf, die Seite ist Online Marketing technisch
ebenfalls bereit fur neue Besucher und potenzielle Kunden.

Ist das Ganze mit einer Webseite getan? Naturlich nicht. Anfang des 21.Jahrhunderts
hatten genau die Menschen diesen Fehler gemacht, die in Webseiten investiert haben,
die einfach nur Webseiten waren. Eine Webseite hat niemals den Selbstzweck einer
Webseite und eine Webseite wird auch niemals automatisch Besucher erhalten, wenn
sie neu auf den Markt kommt. Es erfordert weiteren Aufwand, um den Traffic

aufzubauen.

Um Besucher zu generieren und das gewunschte Ziel zu erreichen, (In Ihrem Fall:
Menschen in den stationaren Handel bringen) muss man einen holistischen Ansatz

durchdenken.

Eine Webseite lebt nur durch Besucher, welche die Inhalte dieser Seite konsumieren
und um die Seite zum Leben zu erwecken muss man auf diese Seite und auf sich/sein
Unternehmen aufmerksam machen.

Amazon ist damals hauptsachlich durch Google Werbung grof3 geworden. Das
Konzept und die Webseite allein hatten nicht ausgereicht, um zu einer Weltmarke zu
werden.

Heute kennt man Amazon und darauf muss nicht mehr durch Google Werbung
aufmerksam gemacht werden, auch wenn heute noch Amazon gerne Google Werbung
nutzt sowie andere bezahlte Online Marketing Mal3nahmen, weil Amazon weil3, dass

es funktioniert.

Die App ,Wish® ist hauptsachlich durch Facebook Werbung gro® geworden. Sie
kennen die App nicht?

Nicht weiter schlimm, denn momentan kennen die meisten Personen die App noch
nicht. Diese App generiert aber bereits heute einen Umsatz von ca. 2 Milliarden Euro
und Amazon beobachtet diesen Konkurrenten ganz genau.

Wie hat ,Wish“ diese Grolie erreicht?
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Die App ist durch zwei Dinge grof3 geworden:

1. Einzigartiges Konzept
2. Social Media Werbung

Die App hat den Aufbau eines digitalen Wuhltisches inklusive beeindruckender
Mondpreise der einzelnen Artikel (die querbeet reingestreut sind) und ist vollkommen
mobile optimiert. Die App ist also nur auf das Handy spezialisiert und damit zeitgemaf}
aufgebaut.

Die Artikel sind zum Teil 90% reduziert (sofern das echte Reduzierungen sind) und
das Konzept geht auf.

Bekannt wurde die App aber vor allem durch zielgerichtete Facebook Werbung. Etwa
98% des Werbebudgets (Quelle: Gary Vaynerchuk) wird in Facebook und Instagram
Werbung investiert.

Daran sieht man, dass alle neuen und alten Online Konzepte auf Social Media
Marketing (Wish) und Suchmaschinenwerbung (Amazon) setzen und es zum
Unternehmensausbau nutzen.

Jetzt fallt einem sicher der berechtigte Einwand ein, dass seien ja reine
Internetunternehmen. Das ist richtig und deswegen werden wir am Ende des Buches
noch auf einige Offline-Beispiele eingehen und kennenlernen wie stationare Handler
die sozialen Medien fur sich erfolgreich genutzt haben.

Um uns langsam auf die Social Media Marketing MaRnahmen geistig vorzubereiten,
konnen wir uns zunachst folgende Frage stellen:

Woran scheitern die meisten Unternehmer in einem stationaren Geschaft?
Beantworten Sie diese Frage zunachst einmal fur sich selbst.

Am Ende des Tages scheitern die Unternehmer nicht an den zu hohen Kosten im
Laden, am Design des Ladens, an den Mitarbeitern (wobei dies alles eine indirekte
Rolle spielt), sondern sie scheitern an der fehlenden Frequenz im Laden.

Wenn die Laufkundschaft ausbleibt, dann gibt es auch keine Menschen, die Produkte
kaufen konnten. So und nicht anders verhalt es sich auch im Internet: Wenn
Laufkundschaft fehlt bzw. Im Falle des Internets: Wenn die Besucherzahl oder der
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Traffic auf der Seite ausbleibt, dann gibt es auch keine Kunden, die konvertieren
konnten.
Grundsatzlich gibt es im Internet zwei Moglichkeiten Besucher auf die eigene Webseite

zu bekommen oder durch das Internet Besucher in den stationaren Handel zu ziehen:

1. Paid Traffic: Dies sind Besucher, die durch bezahlte Werbung zu uns geleitet
werden.

2. Organic Traffic: Dies sind Besucher, die aufgrund der intrinsisch gerichteten
Suche Uber Suchmaschinen oder die sozialen Medien auf uns aufmerksam
werden (weil sie uns selbst suchen oder die Losung fur ein Problem bendtigen,

welches wir anbieten konnen).

Auf diese zwei Moglichkeiten soll in den nachsten Kapiteln ausfuhrlicher eingegangen
werden. Sie werden lernen, wie Sie Free Traffic auf die Seite bekommen und Sie
werden die wichtigsten Methoden der bezahlten Internetwerbung kennenlernen, um

lhr Unternehmen bekannter zu machen.

Wichtiger Hinweis: Es ist bei all den MaRnahmen nicht unbedingt eine eigene
Webseite notwendig. Sie ist zwar hilfreich fur manche Marketing Strategien, aber sie
ist nicht unbedingt zwingend erforderlich, um Uber die sozialen Medien Menschen in

den Laden zu bringen und erste Erfolge zu verzeichnen. Sie kdnnen die sozialen

Medien und die dortigen Marketing MalRnahmen auf- und ausbauen ohne eigene

Webseite! Eine Webseite hat aber immer den Vorteil der Datenhoheit. Sie haben mehr
Einblicke in die Besucherdaten und kdonnen die Menschen wieder gezielt anwerben,
welche |hre Webseite besucht haben.

Allgemeine Statistiken

Im Internet konnen Sie sehr viele Menschen maoglichst zielgerichtet und ohne einen
hohen Streuverlust erreichen. Wichtig ist lediglich, dass Sie wissen, wo genau im
Internet Ihre Zielgruppe zu erreichen ist.

Etwa 90% der Uber 15-Jahrigen in Deutschland sind online und das nicht gerade
wenig: Im Durchschnitt verbringt der deutsche User 5.000 Minuten pro Monat im
Internet und % der Zeit in den sozialen Medien.

Die meiste Zeit wird also in diesen sozialen Medien verbracht, doch was sind die

sozialen Medien eigentlich genau?
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Laut dem Gabler Wirtschaftslexikon werden die sozialen Medien wie folgt beschrieben:
,S0ziale Medien dienen der — haufig profilbasierten — Vernetzung von Benutzern und
deren Kommunikation und Kooperation (ber das Internet. Das Attribut kann im Sinne
der menschlichen Gemeinschaft oder eines selbstlosen und gerechten Umgangs
verstanden werden. [...]

Mit Hilfe von sozialen Medien kann man sich austauschen, etwa unter Privatpersonen
oder unter Mitarbeitern. Man kommuniziert, man arbeitet und gestaltet zusammen,
wobei Text, Bild und Ton verwendet werden. Man kann sich als Unternehmen mit
Kunden vernetzen, zum Zweck des Marketings, der Marktforschung, des
Kundensupports und -feedbacks oder des Crowdsourcings, oder als Verwaltung mit
Birgern, zum Zweck der Information und der Partizipation. [...[

Wenn man nun seine Zielgruppe Uber ein soziales Medium erreichen mochte, sollte
zunachst verstanden werden, wie die Zielgruppe tickt und wo sie ihre Zeit im Internet
verbringt. Dazu hilft es, wenn man sich gedanklich in die Zielgruppe versetzt und sich
uberlegt, auf welchen Seiten diese Zielgruppe gerne surft, welche Interessen sie hat,
womit sie ihre Zeit verbringt, welche Online-Magazine sie liest und in welcher
allgemeinen Lebenssituation sie sich befindet.

Ausgehend von den Antworten auf diese Fragen, kann dann entschieden werden, wo
im Internet Werbung platziert oder auf welchen Seiten aktiv gepostet wird, um die
Zielgruppe zu erreichen.

Das bekannteste soziale Medium, auf welchem man sich nach wie vor engagieren
sollte, um die eigene Zielgruppe zu erreichen, ist definitiv Facebook. Die Chance, dass
hier jemand von der eigenen Zielgruppe zu finden ist, ist sehr hoch, da Facebook allein
in Deutschland etwa 30 Millionen User hat.

Daruber hinaus gibt es noch viele andere soziale Netzwerke wie Twitter, YouTube,
Instagram, Snapchat, Pinterest, XING oder Linkedln, um nur ein paar davon zu

nennen, aber machen Sie sich genau Gedanken dazu, ob diese Plattformen relevant

sein konnten fur Ihr Marketing.

Die AnSPRACHE

Jede Plattform hat seine eigene Sprache, Kultur und Geschwindigkeit. Wenn man es
mit der Offline-Welt vergleicht, dann ist Facebook eine Schnellstral’e, Instagram eine
Autobahn und YouTube ein Platzchen am See.
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Wieso?

Die Schnelllebigkeit der Inhalte und die Aufmerksamkeitsspanne der einzelnen User
dieser Plattformen ist eben unterschiedlich hoch.

Das ist wichtig zu wissen, denn das spiegelt die psychologische Grundbasis wider. Mit
welcher Haltung und mit welcher Geschwindigkeit sich die Menschen auf diesen
Plattformen bewegen ist essenziell fur die eigene Werbung dort.

Eine Person, die gerade im Auto auf der Autobahn fahrt, kann und will die Werbung
am Stral3enrand nicht so lange auf- und wahrnehmen wie eine Person, die gerade am
See sitzt und ein Magazin durchliest. Deswegen konnen bei Instagram auch keine
Videos im Newsfeed hochgeladen werden, die langer als eine Minute gehen (Stand
Q1/2020).

Wenn Facebook also eine Schnellstral3e ist, dann muss die Werbung adaquat an
dieses Medium angepasst sein, sonst geht die Werbung unter. Zwanzig Minuten lange
Videos sind auf Facebook einfach nicht passend, denn die Geschwindigkeit des Users
ist hier zu hoch als dass er das alles aufgreifen konnte. Die Wenigsten werden am
Stral3enrand anhalten, aussteigen und die Werbung in Ruhe anschauen. Dann muss
es schon sehr gut gemacht sein.

Bei YouTube hingegen ist es etwas entspannter. Man liegt bereits am See, ist
sozusagen im Ruhemodus und sucht gezielt nach Inhalten, die man unter Umstanden

auch eine Stunde lang konsumiert.

Das ist fiir Sie als Content Creator® sehr wichtig zu wissen. Wenn Sie Inhalte fir
Facebook, Instagram, YouTube oder andere soziale Plattformen kreieren, dann fragen
Sie sich immer wie schnell sich die Menschen auf diesen Plattformen fortbewegen,
damit Sie die passenden Inhalte produzieren, welche in dieser Geschwindigkeit
wahrnehmbar sind.

Fragen Sie sich auch und vor allem WIE die Plattformen genutzt werden, denn das ist
entscheidend fur die inhaltliche und strategische Positionierung.

Lediglich die Inhalte von einer Plattform in die andere Plattform zu kopieren, ist nicht
der optimale Weg.

6 Content Creator: Kreativer Kopf und Ersteller der Inhalte
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Nehmen wir an Sie haben Print-Werbung mit Bildern Ihrer Produkte und mit Models
gemacht. Dann empfiehlt es sich nicht diese Bilder einfach in die sozialen Medien zu
kopieren.

Wieso das so ist hangt vor allem mit der Einzigartigkeit der neuen Marketingmethoden
zusammen. Bei Print, TV, Radio, Plakaten, LED-Wanden auf der Stral3e und weiteren
klassischen Werbemitteln haben Sie eine ,1.0-Bespielung®, also eine einseitige
Kommunikation. Sie wissen nicht wer lhre Werbung anschaut und wenn der- oder
diejenige etwas in diesem Moment an Ihrer Werbung zu kritisieren hat, dann

bekommen Sie es auch nicht mit.

Wohingegen beim Online Marketing eine ,2.0-Bespielung” der Fall ist, also ein Dialog
und weitere, fortfUhrende Aktionen konnen direkt aufgebaut werden. Sie kdnnen ein
Gesprach mit den Menschen beginnen und Sie konnen zu weiteren Handlungen
anregen wie zum Beispiel zum Klick auf lhre Webseite oder an einer Umfrage

mitzumachen oder dazu anregen den Beitrag direkt zu teilen.

Hier liegt einer der groRRten Unterschiede zwischen den klassischen Werbemitteln und
den sozialen Medien: Die Menschen in den sozialen Medien koénnen lhre
Werbetrager werden!

Nutzen Sie diese Unterschiede und gestalten Sie lhre Werbung individuell fur diese
Plattformen.

Beachten Sie auch die psychologische Grundhaltung der User auf diesen

Plattformen worauf im nachsten Punkt eingegangen wird.

Aus welcher Motivation heraus nutzen Menschen die sozialen Medien?

In vielen Gesprachen mit meinen Kunden und Studenten, sowohl in Workshops als
auch im Unterricht stelle ich immer wieder die Frage wie sie die sozialen Medien
nutzen.

Die gangigsten Antworten lauten (lesen Sie diese LANGSAM und in Ruhe durch!):

e Neugierde daruber befriedigen, was die Anderen so machen
e Unterhaltung

e Informationsaufnahme
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e Kommunikation mit Freunden

e Zeitvertreib ohne bewusste Wahrnehmung des Inhalts
e Selbstdarstellung (vor allem auf Instagram)

e Inspiration

e Zugehorigkeitsgefuhl / Teil einer Community sein

Haben Sie etwas gemerkt?

All diese Antworten haben nichts mit Online Shopping zu tun.

Kaum einer gibt die Antwort, dass er auf die Plattformen geht, um dort bewusst
einzukaufen. Genau das sind die sogenannten Loginfaktoren!

Die Antworten entsprechen namlich der Motivation sich auf den sozialen Plattformen

einzuloggen.

Das bedeutet fiir Sie als Marketing-Verantwortlicher und -Manager: Uberlegen Sie sich
Inhalte, die keinen reinen Verkaufs- und Produktcharakter haben, sondern die
psychologische Grundhaltung der oben genannten Punkte der User befriedigen. Die
User wollen nichts kaufen, sie wollen erstmal Spal} haben oder informiert werden.
Befriedigen Sie zuerst eines dieser zwei Punkte und fragen Sie dann nach dem
Verkauf, wenn die Beziehung aufgebaut ist.

Im stationaren Laden ist es ja nicht anders. Obwohl der Ladenbesucher bereits IM
LADEN steht und da noch EHER dazu geneigt ist etwas zu kaufen (als von der Couch
aus im Wohnzimmer), gehen unsere Verkaufer trotzdem nicht auf diese Person mit
einem Produkt zu und versuchen es ihm ,anzudrehen®. Der Kunde wird erstmal
freundlich begrufdt, in Ruhe gelassen und im weiteren Verlauf findet der Verkauf statt.
So und nicht anders sollte es beim Erstkontakt im Internet ebenso ablaufen:
Freundliche Wahrnehmung des Unternehmens, Befriedigung eines der oben
genannten Bedurfnisse und anschlie3ender Beziehungsaufbau mit
Verkaufsanbahnung der Produkte.

Dieses Prinzip ist branchenubergreifend gultig fur die sozialen Medien, egal ob Sie
einen Handwerksbetrieb, ein KMU, ein DAX-Unternehmen, ein Pflegeheim oder einen

Einzelhandel fihren.
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Die drei Phasen des Online Marketing Verkaufs

Der Verkauf Uber das Internet wird ahnlich vorbereitet wie im Offline-Handel, nur mit
etwas mehr Vorlaufzeit. Selbst wenn Sie keinen Online Shop haben, sehen diese
Schritte genauso aus in lhren sozialen Medien, um den Verkauf im stationaren Handel
zu steigern.

Der erste Schritt ist das Kennenlernen, auf Englisch ,KNOW®. Wenn Sie an die
psychologische Grundhaltung denken, dann ware das der Schritt bei welchem Sie an
die Gefuhlswelt und die Erwartungshaltung der Social Media User anknuUpfen kdnnen.
Die Menschen mochten inspiriert, unterhalten, informiert, motiviert oder in ihrer
Neugierde befriedigt werden.

Sie erstellen nun Inhalte, welche die Grundhaltung erfullen. Das konnen Tutorial
Videos sein, inspirierende Outfits, unterhaltsame Videos, Gewinnspiele und vieles
mehr. An dieser Stelle, an dem ersten Schritt, geht es vor allen Dingen darum
gesehen zu werden und das NICHT mit einem Produkt, sondern eben mit eines dieser
Dinge, die dafur sorgen, dass die Grundhaltung zunachst erfullt wird.

Menschen mochten nicht gleich bei jemandem einkaufen, wenn sie dieses
Unternehmen nicht mal kennengelernt haben, vor allen Dingen nicht bei Unternehmen,

die austauschbare Produkte haben wie Modemarken im Einzelhandel.

Wenn Sie produktseitig austauschbar sind (fur den User gefluhlt), dann zahlt erst recht
Ihre Personlichkeit und lhre Kreativitat, die in der , KNOW*“-Phase mit Ihren besonderen
Inhalten herausstechen kann. Bitte fotografieren Sie nicht einfach ein Produkt aus
Ihrem Laden und stellen es online mit einem Preis. Das wird NICHT funktionieren. Das
reizt keinen wund befriedigt keines der oben genannten psychologischen
Grundhaltungen und Bedurfnisse. Die Menschen gehen NICHT in die sozialen Medien,
um zu shoppen!

Wenn Sie das verstanden und verinnerlicht haben, dann sind Sie den meisten
Handlern voraus.

Das bedeutet aber nicht, dass Sie gar keine Produkte posten sollen Uber die sozialen
Medien. Sie sollen nur nicht im ersten Schritt, in der ,KNOW-Phase” Produkte posten

und damit den Verkauf anbahnen.
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Sie mussen sich vorstellen: Der User kennt sie unter Umstanden nicht und sieht sie
zum ersten Mal in den sozialen Medien. Hier mochte er sie also einfach nur
kennenlernen. Er mochte und wird (wahrscheinlich) nichts von lhnen kaufen. Im
Schnitt findet der Verkauf mittlerweile im Internet erst beim 7.ten bis hin zum 21.ten
Kontakt statt.

Sie haben also 7 bis 21 Kontakte Zeit, um den User kennenzulernen und der User

kann Sie kennenlernen.

Praxistipp: Sie erstellen 6 Beitrdge in den sozialen Medien, die Mehrwert liefern
(kbnnen auch produktbezogene Beitrdge sein, aber eben ohne Verkaufscharakter)

und anschlieBend einen Beitrag, der verkaufsbezogen ist.

Die zweite Phase ist das ,Mogen®, das sogenannte ,LIKE". Posten Sie regelmalig
Inhalte, die relevant sind fur den User und die der User mag. Wenn es gut gemachte
Inhalte sind, dann besteht die Wahrscheinlichkeit, dass Sie gemocht werden und nach
und nach die wichtigste Phase eingeleitet wird. Die ersten zwei Phasen hangen also
stark miteinander zusammen. Der User sollte Sie kennenlernen und am Besten mit
Inhalten, die mit diesem User in Resonanz stehen.

Die wichtigste Phase ist die ,TRUST“-Phase, namlich das Vertrauen, welches entsteht
nachdem der User Sie kenngelernt hat und Ihre Inhalte mag. Das Vertrauen sorgt fur
den Aufbau der Kundenbindung und es sorgt fur den Ausbau dieser Bindung. Denken
Sie beim Thema Vertrauen auch immer an die ,Intime Distanzzone® und die Learnings
aus dem Kapitel.

Investieren Sie in das Vertrauen. Das ist Ihr Fundament. Wenn Menschen Ihnen und
Ihrem Unternehmen vertrauen, werden sie eine personlichere Beziehung zu lhnen
haben und im Endeffekt mehr verkaufen. Vor allem im Internet ist es eine ganz eigene
Vorgehensweise das Vertrauen aufzubauen, da man nicht sofort den menschlichen
Kontakt verspurt.

Fragen Sie sich aber wie Sie mehr Menschlichkeit in Ihr Online Marketing bringen
konnen.

Fragen Sie sich wer von |hnen und lhrem Team personlich vor die Kamera treten und
mit den Menschen interagieren kann und mochte. Das ist Inre Chance. Nutzen Sie die
technischen Moglichkeiten, um mehr Menschlichkeit in die sozialen Medien zu bringen
in Form von Videos, Stories, Bildern, Texten und LIVE Aufnahmen.
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Im nachsten Kapitel wird zunachst kurz und knapp auf die Struktur einer Online
Marketing Strategie eingegangen und anschliefend auf das soziale Netzwerk
Facebook und mit welchen Marketing Methoden dort die Menschen erreicht werden
konnen. Wir werden Schritt fur Schritt die grundlegenden Gedanken dazu betrachten
und die wichtigsten Funktionen beleuchten, mit denen Sie mehr Menschlichkeit ins

Internet bringen konnen.

Die Online Marketing Strategie in vier Schritten

Bevor Sie nun anfangen mit dem operativen Betrieb Ihrer Social Media Plattformen,
sollten Sie sich Uberlegen wie lhre Strategie genau aussieht.

Erfahrungsgemaly bieten sich die folgenden vier Fragen an, wenn es um eine
Ausarbeitung einer Online Marketing Strategie geht:

1. Wer ist meine Zielgruppe? Machen Sie sich daruber Gedanken welches
Problem Sie l6sen mochten und welche Menschen Sie genau erreichen
mochten. Wie leben diese Menschen, was fur einen Lifestyle haben sie, wie
verbringen sie ihre Freizeit, welchen Berufen gehen sie nach, welche
Wertvorstellungen haben sie, wie sieht der familiare Status aus, welche
Technologien nutzen sie und vor allem auf welchen Social Media Plattformen
bewegen sie sich und wie bewegen sie sich dort. Die Zielgruppe sollte glasklar
sein, denn nur so kdnnen Sie auch ein glasklares Angebot erstellen, um diese
Zielgruppe effektiv zu erreichen. Nehmen Sie sich dafur jetzt einfach mal etwas
Zeit und schreiben Sie lhre Gedanken Uber lhre Zielgruppe auf.

2. Was ist mein Ziel? Bevor Sie weitermachen, machen Sie sich klar, welches
konkrete Ziel Sie haben und welche Unterziele Sie dafur ableiten. Ihr oberstes
Ziel ist beispielsweise der Verkauf lhrer Produkte im stationaren Handel. Um
dieses Ziel aber zu erreichen, mussen Sie erstmal eine gewisse Bekanntheit
innerhalb lhrer Zielgruppe erlangen. Uber die Bekanntheit hinaus miissen Sie
innerhalb dieser Zielgruppe einen Mehrwert geben und sich ein Vertrauen
erarbeiten. Denken Sie dabei an die Phasen ,KNOW, LIKE und TRUST"
Formulieren Sie lhr Ziel so, dass es konkret, einen bestimmten Zeitraum hat, in
welchem es erreicht werden soll und realistisch ist. Schauen Sie sich dafur auch
mal die Definition von SMART-Zielen im Internet an. Das hilft enorm bei der
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Zielsetzung und Zielerreichung, da man genau weil® wohin man moéchte und
auch gut kontrollieren kann auf dem Weg, ob man die Teilziele erreicht hat, die
dem gesamten Ziel dienlich sein sollen.

3. Welche Inhalte kann ich kreieren, um die Zielgruppe anzusprechen und
die Ziele zu erreichen? Denken Sie daran auf welchen Social Media
Plattformen sich lhre Zielgruppe bewegt und kreieren Sie Inhalte, die auf diese
Zielgruppe und lhre Ziele sowie Unterziele bestmodglich abgestimmt sind. Wie
konnen Sie Videos einsetzen, Bilder und Gewinnspiele, um bestmadglich
aufzutreten. Denken Sie dabei an die psychologischen Loginfaktoren sowie die
Sprache/Geschwindigkeit der jeweiligen Social Media Plattform.

4. Wie baue ich ein effektives Controlling-System auf? All Ihre Bemihungen
haben keinen Zweck, wenn Sie nicht wissen, ob es sich auszahlt und lhre Ziele
effektiv erreicht werden. Mit Hilfe der sozialen Medien und des Scial Media
Marketings konnen Sie viel erreichen, aber Sie sollten auch immer im Auge
behalten, ob sich das Ganze lohnt und wie Sie das steuern konnen. Online
Marketing bietet einige Methoden an, um lhre Aktivitaten zu messen. Im
weiteren Verlauf des Buchs werden wir auf ein paar Moglichkeiten stol3en, die
Ihnen beim Controlling behilflich sein kdnnen.

Mit diesen vier Schritten im Hinterkopf haben Sie immer eine gute Vorgehensweise an
der Hand, wenn Sie das nachste Mal eine Kampagne im Internet starten oder
Uberhaupt mal starten mochten. Uberlassen Sie es nicht dem bloBen Zufall wie Ihr

Geschaft wahrgenommen wird.

Zum dritten Punkt der Online Marketing Strategie ,Inhalte” gebe ich lhnen im nachsten
Kapitel etwas Inspiration was Sie alles an Inhalten erstellen kdnnten.

Inhaltliche Inspiration fur lhren stationaren Handel
Ihnen gehen manchmal |deen aus? Sie wissen nicht was Sie in den sozialen Medien
posten kdonnten?

Anbei eine kleine Auflistung all der Punkte, die Sie gut und gerne immer wieder spielen

konnen in den sozialen Medien, um lhre Follower bei Laune zu halten:
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Sie freuen sich Uber etwas? Teilen Sie die Freude darlber in den Instagram
Stories oder auf dem News Feed und schreiben einen kleinen Text dazu (oder:
in Videoform).

Sie feiern Jubilaum? Ein Mitarbeiter feiert Jubilaum? Teilen Sie das!

Erzahlen Sie von lhren Erfolgen

Prasentieren Sie lhre Mitarbeiter und deren Geschichten (Wieso arbeiten die
bei Ihnen? Was haben Sie alles so erlebt?)

Erzahlen Sie Geschichten, die Sie mit Kunden erlebt hatten (Horror-Stories,
schone Geschichten, Geschichten Uber zufriedene Kunden, ....)

Setzen Sie Mitarbeiter als lhre Markenbotschafter ein

Greifen Sie Trends und News auf und geben Sie Ihre Meinung dazu ab. Spielen
Sie mit und erzahlen Sie mit bei den Dingen uUber die lhre Kunden auch
sprechen. Zeigen Sie Personlichkeit mit lhrem stationaren Handel!

Sprechen Sie Uber bestimmte Events und Aktionstage in der Gegend
Kooperieren Sie mit anderen stationaren Handlern vor Ort!

Verkaufsoffener Sonntag? Erzahlen Sie daruber!

Ihren Handel gibt es bereits in dritter Generation? Erzahlen Sie davon! Was hat
der Grunder durchmachen mussen, damit heute dort eingekauft werden kann?
Gibt es lustige, spannende, bertuhrende Geschichten in der Firmengeschichte?
Erzahlen Sie davon!

Neue Ware eingetroffen? Erzahlen Sie davon! Woher kommt die Ware genau?
Wieso haben Sie sich dafur entschieden? Welche Geschichte steckt dahinter?
Hat die Marke eine besondere Geschichte? Erzahlen Sie davon!

Hat jemand im Team Geburtstag? Feiern Sie diesen Geburtstag mit lhren
Followern!

Berichten Sie Uber Berichte, die von Ihnen im Internet oder Zeitung kursieren
Berichten Sie Uber Besonderheiten lhres stationaren Geschafts

Berichten Sie Uber die Benefits Ihrer Kunden. Wieso kaufen Kunden gerne bei
Ihnen ein?

Lassen sie doch Kunden vor die Kamera treten und erzahlen wie es denen in
Ihrem Laden geht! Wieso kauft ein Stammkunde bei Ihnen zum 20ten Mal ein?
Was ist die Story dahinter, dass die Kundenbindung so ist wie sie ist?

31



e Wainschen Sie den Followern doch einfach mal einen schonen Tag, erzahlen
Sie einen Witz, prasentieren Sie was Unterhaltsames oder bringen Sie den
Kunden etwas bei!

e Sie haben Produktkenntnisse? Bringen Sie doch diese lhren Followern bei!
Zeigen Sie |hre Expertise im Laden.

e Die Mitarbeiter haben ein besonderes KnowHow? Dann kann der Mitarbeiter

doch etwas davon erzahlen und den Followern beibringen!

Es gibt noch viele weitere Moglichkeiten und Impulse. Eine gute Moglichkeit sich
Inspiration zu holen ist auch die Seite https://trends.google.de/trends/.

Auf dieser Seite kdnnen Sie jeden Tag nachschauen was Deutschlang gerade alles
,googled” und was in den Google Suchanfragen im Trend ist, auf diesen Zug
aufspringen und um diesen Trend herum einen Beitrag planen. Das ware eine gute
Maoglichkeit.

Eine weitere sehr gute Moglichkeit ist der Online Marketing Content Kalender von
Bjorn Tantau von bjoerntantau.com.

Am besten schreiben Sie ihm, dass Sie sich fur den Kalender interessieren und einen
Link zum Angebot erhalten mochten und dann wird sich Herr Tantau melden. Diesen
Kalender gibt es nicht offiziell auf der Webseite im Moment, sondern wurde den
Newsletter-Empfangern als Angebot rausgeschickt.

Dieser Kalender hat Inhalte fur jeden Tag integriert und Sie konnen dort reinschauen
und sich fur lhre Content-Erstellung inspirieren lassen.

Seien Sie generell ein Geschichtenerzahler bei lhren Inhalten. Seien Sie kreativ, mutig
und denken Sie Uber die Grenzen hinweg als ob es keine gabe. So werden Sie auf
Dauer interessant bleiben und erfolgreich in lhrer Zielgruppe wahrgenommen, vor
allem wird die Beziehung mit den Kunden sowie den potenziellen Kunden erfolgreich

aufgebaut.

Im nachsten Kapitel werden wir inhaltlich auf sechs Methoden der positiven
Beeinflussung nach Robert Cialdini eingehen, damit Sie erkennen wie Sie durch lhre
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Inhalte in den sozialen Medien die gewunschten Ziele erreichen konnen

(wissenschaftlich bewiesen!).
Die 6 Methoden der positiven Beeinflussung nach Robert Cialdini

Sie wissen nicht wie Sie Menschen gezielt und positiv beruhren, beeinflussen und

inspirieren kdnnen, damit diese Personen bei Ihnen einkaufen?

Dann lesen Sie sich unbedingt das Buch von Robert Cialdini ,Influence® durch.

In diesem Buch beschreibt er sechs Methoden, mit denen Menschen nachweislich
beeinflusst werden konnen und die sich hervorragend fur die sozialen Medien eignen,
um die Unternehmensziele zu erreichen. Diese Methoden sind auch wissenschaftlich
begriundet und die einzelnen Studien sowie Querverweise dazu finden Sie in dem
genannten Buch.

Diese sechs Methoden sind:

1. Das Gesetz der Reziprozitat
2. Knappheit
3. Autoritat

4. Konsistenz
5. Wohlgefallen
6

. Konsens

Das Gesetz der Reziprozitat besagt, dass Menschen eher dazu geneigt sind eine von
Ihnen gewunschte Handlung durchzufuhren (z.B. lhren stationaren Handel zu
besuchen), wenn diese Menschen zunachst einen Mehrwert durch Sie erhalten haben.
Was bedeutet das?

Sie schenken zum Beispiel den Menschen ein Event in lnrem Haus, Sie produzieren
kleine Videos, in denen Sie lhren Followern / potenziellen Followern Inhalte
prasentieren, die Mehrwert bieten. Das konnen Inhalte sein, die einen edukativen
Charakter haben, Inhalte sein, die inspirierend sind, unterhaltsam und/oder eines der

anderen genannten psychologischen Faktoren abdecken.
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Kurz gesagt: Geben Sie den Menschen zuerst etwas von sich. Dann sind die
Menschen auch eher geneigt etwas zurtuckzugeben, in Form eines Besuchs und

Produktkaufs in Inrem Ladengeschaft. Geben Sie, dann wird lhnen gegeben.

Diese Strategie funktioniert nachweislich sehr gut.

Das Prinzip der Knappheit kennen Sie sicherlich bereits. Wenn etwas den Anschein
erweckt, als sei es nicht immer und zu jederzeit zu haben, dann wird es umso
attraktiver. Wenn Sie also Aktionen planen und diese zeitlich befristen und damit in die
Social Media Werbung gehen, dann haben Sie gute Chancen gesehen zu werden und
diese Produkte auch abzuverkaufen. Sie haben einen SALE? Dann schreiben Sie
unbedingt bei lhrer Social Media Werbung rein wie lange dieser SALE noch gultig ist
und erinnern Sie die Menschen immer wieder daran, dass sie nur begrenzt Zeit haben

sich fur die Produkte zu entscheiden.

Im Teleshopping wird dieses Prinzip wunderbar angewandt und funktioniert bis heute
noch sehr gut.

Der Punkt der Autoritat besagt, dass Sie besser angesehen werden, wenn Sie eine
Autoritat sind oder mit einer Autoritat in Ihrer Branche zusammenarbeiten. Was
bedeute das praktisch?

Nehmen wir an Sie sind ein Herrenausstatter seit 100 Jahren und fuhren den Laden in
vierter Generation. Dann machen Sie auf diesen Faktor immer wieder aufmerksam,
denn es zeigt wie autoritdr Sie sind und welche Expertise Sie in diesem Bereich
aufweisen konnen. Das wird Ihren Abverkauf und die Wahrnehmung lhres stationaren

Geschafts sicherlich verbessern.

Sie konnen keine 100 Jahre nachweisen? Macht nichts. Dann arbeiten Sie mit
Experten zusammen und / oder mit Influencern aus der Branche. Sie verkaufen
Anzuge? Dann suchen Sie sich doch einen Influencer aus, der seinerseits gerne
Anzuge tragt und Ihren Handel ganz authentisch reprasentieren kann. Er wird als
Experte wahrgenommen und damit auch Ihr Geschaft durch die Zusammenarbeit. Zum
Thema ,Influencer Marketing® wird es spater noch ein separates Kapitel geben.
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Zum Thema ,Konsistenz® ist zu sagen, dass Menschen eher geneigt sind eine Aktion
durchzufihren, wenn Sie bereits Aufwand reingesteckt haben. Nehmen wir an Sie
mochten, dass Menschen zu einem lhrer Inhouse-Events kommen. Dann haben Sie
die Moglichkeit dieses Event zu bewerben in den sozialen Medien und einfach alle
einzuladen. Das ist Moglichkeit 1. Die Moglichkeit 2 ist, dass Sie dieselbe Werbung
schalten und dazu schreiben, dass nur die Menschen zum Event kommen konnen, die

ein Registrierungsformular im Internet ausgefullt und sich damit angemeldet haben.

Alle Personen, die den Aufwand reinstecken und sich anmelden werden sicherlich
eher zu dem Event kommen, als diejenigen die einfach nur auf ,LIKE" klicken.

Der Punkt des ,Wohigefallens® bedeutet, dass Sie Inhalte produzieren, die beim
Gegenuber ein Wohlgefallen auslosen. Um das zu schaffen mussen Sie sich tief in die
Zielgruppe reindenken und sich Uberlegen was dieser Zielgruppe gefallen kann, auf
was die Zielgruppe wert legt und wie Sie von lhrer Zielgruppe gemocht werden konnen.
Das ist eine sehr subjektive Diskussion und Wahrnehmung, aber fihrt zu einem guten
Ergebnis je langer man sich damit auseinandersetzt. Je besser Sie lhre Zielgruppe
kennenlernen, desto besser werden Sie die interessanten Inhalte fur diese Menschen

produzieren kdnnen.

Die letzte Methode bzw. das letzte Prinzip in der Auflistung von Robert Cialdini namens
,Konsens® bedeutet, dass lhre Zielgruppe durch die Meinung anderer Menschen
beeinflusst wird und Ihnen gegenuber dadurch ein Vertrauen oder ein Misstrauen
aufbaut. Wir Menschen sind alles Rudeltiere und wenn viele Personen positiv von
Ihnen sprechen, dann lassen wir uns davon beeinflussen und wenn sie negativ
sprechen, dann ebenfalls.

Das Vertrauen wird vor allem durch den positiven Konsens, also die positive
Ubereinstimmung anderer positiver Meinungen Ihnen gegentiber entwickelt. Praktisch
gesehen sollten Sie im besten Fall einige positive Kundenstimmen auf Ihre Webseite
oder lhre soziale Prasenz integrieren, hier sprechen wir auch von den sogenannten
» 1 estimonials®.

Mit diesen Methoden haben Sie die Mdglichkeit Inhalte zu produzieren, die in jedem
Fall Ihre Zielgruppe Uberzeugen konnen. Ab dem nachsten Kapitel schauen wir uns

nun die primaren Plattformen an, auf welchen die Inhalte gesetzt werden konnen.
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Facebook

Facebook hat am 04.02.2004 mit genau einem User gestartet, namlich Mark
Zuckerberg, dem Grunder von Facebook (damals noch ,The Facebook®) und die
Plattform hat sich seitdem enorm entwickelt.

Heute verzeichnet Facebook mehr als 2,4 Milliarden User weltweit mit tber 1 Milliarde
Menschen, die sich jeden Tag in das Netzwerk einloggen. Die Plattform ist somit
(immer noch!) das grofRte soziale Netzwerk dieser Erde.

Wie verhalten sich die User auf Facebook?

Sie verbringen 40% der Zeit im News Feed und scrollen dann minuten- oder
stundenlang am Tag auf dem Handy oder Desktop und schauen sich die Neuigkeiten
von Freunden und Seiten, die sie geliked haben oder auch Werbung an, die dort
erscheint.

Genau an dieser Stelle haben Sie das Potenzial ebenfalls Werbung zu schalten, die
dann von der eigenen Zielgruppe konsumiert wird. Auf die Systematik wie Werbung
geschaltet werden kann, wird noch im weiteren Verlauf dieses Buchs naher
eingegangen.

Facebook hat zudem zwei weitere groRe Netzwerke im Laufe der Zeit aufgekauft,
namlich Instagram und What's App. Vor allem Instagram ist werbetechnisch so mit
Facebook verknlpft, dass auch hier leicht und schnell Werbung geschaltet werden
kann.

Wenn Sie nun am Anfang lhrer Marketing Aktivitaten stehen und sich fragen, wen Sie
auf Facebook alles erreichen kdnnen, dann kdnnen Sie davon ausgehen, dass jede
Zielgruppe auf Facebook vertreten ist. Die wirklich Aktiven sind generell im Moment
die Uber 30-Jahrigen. Den grof3ten Zuwachs verzeichnet die Zielgruppe 50+ auf
Facebook. Wenn Sie also Produkte oder Dienstleistungen in diesem Bereich
verkaufen, dann ist Facebook nach wie vor die erste Wahl.

Man kann aber nicht nur nach dem Alter eingrenzen, sondern nach bestimmten
Themengebieten und da liegt es an lhnen lhr eigenes Themengebiet zu testen.

Es ist immer besser hier seine eigenen Erfahrungen zu sammeln mit bezahltem oder
unbezahltem Marketing, als allein auf Statistiken zu vertrauen. Sie kdnnen mit einem

geringen Budget (z.B. mit 10€ am Tag) testen, ob lhre personliche Zielgruppe auf
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Facebook erreichbar ist oder nicht. Wie das mdglich ist wird im weiteren Verlauf
beschrieben. Fangen wir aber zunachst mit dem ersten Schritt an.

Wie erstelle ich eine Facebook Fanpage?

Wenn Sie sich bei Facebook einloggen und ein Konto angelegt haben, dann sehen

Sie oben rechts den Punkt ,Erstellen®.

Wenn Sie nun auf ,Seite“ klicken, werden Sie durch den Erstellungsprozess
durchgefuhrt. Sie entscheiden sich, ob Sie ein Unternehmen oder eine Marke haben
oder eine Person des offentlichen Lebens sind. Im stationaren Handel entscheiden Sie
sich fur ,Unternehmen®.

Daraufhin geben Sie der Facebook Seite einen Namen und kdénnen passende
Kategorien hinzufugen. Nachdem Sie die weiteren Daten eingegeben haben, kommen
Sie an den Punkt an welchem Sie das Profilbild aussuchen mussen. Hier ist es absolut
zu empfehlen lediglich das Logo zu verwenden und es passend ins Profilbild

einzufugen.

37



Das sieht erstens asthetischer aus und zweitens wird Ihr Profilbild immer wieder ins
Gedachtnis geruckt, wenn Sie mit lhrer Fan-Page irgendwo kommentieren, da man
immer unbewusst ihr Profilbild und damit das Logo wahrnimmit.

Wenn Sie ein passendes Bild einfugen mochten und nicht wissen welche GrofRe dort
bendtigt wird und wie Sie dies grafisch bewerkstelligen, dann empfiehlt sich das
Online-Programm ,canva.com®“ (CANVA).

CANVA ist ein online-basiertes Grafikprogramm, welches sehr leicht zu bedienen,
selbsterklarend ist und mit welchem Sie Grafiken in verschiedensten Formen und in
verschiedenen GroRen fur die unterschiedlichen sozialen Netzwerke erstellen konnen.
Damit kdnnen Sie ebenso das Facebook Titelbild passend bearbeiten, welches im
nachsten Schritt der Facebook Fanpage Erstellung verlangt wird.

Hier ist es zu empfehlen ein Titelbild zu nehmen, welches Emotionen triggert und mit
Ihrem Unternehmen und den Dienstleistungen oder Produkten verbunden ist.
Nachdem Sie diese Schritte erledigt haben, gibt es noch funf weitere Punkte, die Sie
gleich erledigen konnen:

1. Sie konnen lhren Benutzernamen unter dem Profilnamen und Logo direkt
verandern. Damit haben Sie die Moglichkeit schneller gefunden zu werden. Mit
,@IHRBENUTZERNAME" werden Sie voraussichtlich schneller gefunden.

2. Links in der Navigation werden Sie den Punkt ,Info“ sehen. Klicken Sie auf den
Punkt und scrollen Sie in den Bereich ,Bearbeiten Impressum®. Dort ist es aus
rechtlicher Sicht wichtig von Anfang an lhr Impressum zu platzieren.

3. Story: Im Bereich ,Info“ haben Sie zudem die Moglichkeit lhre Story zu
beschreiben und sich vorzustellen. Das ist wie ein klassischer ,Uber Uns*
Bereich. Damit bekommen neue Besucher der Seite das Gefuhl Sie besser

kennenzulernen. An dieser Stelle haben Sie daruber hinaus die Moglichkeit
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Menschen zu einer bestimmten Handlung aufzurufen und kdnnen innerhalb der
Story konkrete Verlinkungen platzieren und beispielsweise schreiben ,Wenn
Sie schon immer nach einer Losung in diesem Bereich gesucht haben, dann

“®

klicken Sie auf den folgenden Link ...“ oder ,Wenn Sie uns direkt vor Ort
besuchen mochten und vorher noch eine konkrete Frage haben, dann
schreiben Sie uns doch Uber unser Kontaktformular auf der Webseite. Klicken
Sie hier: ...“. Nutzen Sie den Bereich ruhig fur eines lhrer unternehmerischen

Ziele ohne dabei zu aufdringlich zu wirken.

. Unterhalb lhres Titelbildes sehen Sie einen blauen Button. Sie kbnnen diesen

Button mit einem bestimmten Handlungsaufruf (=Call To Action=CTA)
verbinden. Nutzen Sie diese Moglichkeit, um die Besucher Ihrer Seite zu einer
bestimmten Handlung zu fuhren. Diesen Button konnen Sie mit den folgenden

Handlungsaufrufen verbinden.

Abbildung 1: Der blaue CTA Button rechts
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Abbildung 2: Die CTA Mdglichkeiten

5. Als letzten Schritt ist zu empfehlen, dass Sie nach Fertigstellung der Facebook
Fanpage lhre Freunde einladen der Seite zu folgen, um damit bereits erste Fans
zu bekommen und eine erste organische (nicht bezahlte) Reichweite
aufzubauen. Diesen Punkt finden Sie, wenn Sie auf die drei Punktchen (...)
klicken.

Abbildung 3: Freunde einladen bei Facebook

40



Worauf kommt es bei einer Facebook Fanpage besonders an?

Nachdem Sie die notwendigsten Punkte zu Beginn direkt abgearbeitet haben, klicken
Sie sich auf der Seite durch, um die Bereiche etwas kennenzulernen. Klicken Sie den
Reiter auf der linken Seite durch (Desktop Version), lesen Sie die Punkte und schauen
Sie auch was Ihnen immer wieder angezeigt und von Facebook empfohlen wird.
Wenn Sie unsicher sind bei manchen Vorschlagen oder nicht wissen was es bedeutet,
dann schreiben Sie mir einfach eine What’s App: +4917683756230

Was sind die Hauptcontent-Formen auf der Fanpage?

Zunachst sollte geklart werden, was ,Hauptcontent” bedeutet. Fuhren Sie sich vor
Augen, dass es bei allen Marketingaktivitaten um einen einzigen Punkt geht: Gezielte
Reichweite.

Die Hauptcontent-Formen der Fanpage sind also all die Formen, die es einem
ermoglichen eine gezielte Reichweite innerhalb der eigenen Zielgruppe aufzubauen.
Diese Content-Formen sind aktuell die Folgenden:

e Videos in Form von nativen Videos, die auf der Plattform hochgeladen werden.

e Videos in Form von LIVE Videos, die auf der Plattform Ubertragen werden.

e Videos in Form von Premiere Videos.

e Besondere Bilder mit zur Zielgruppe und deren Problemstellung passenden
Texten.

Wie Sie sehen sind vor allem Videos die Inhaltsformen, welche die beste Reichweite
aufbauen konnen.

Videos sollen zudem laut Mark Zuckerberg (Gruinder von Facebook) den grofiten
Anteil an der organischen Reichweite haben. Die Plattform Facebook wird im Jahr
2020 zwischen 85% und 90% Videoinhalte ausstreuen. Das ist logisch, wenn man
bedenkt wie Videos auf die Menschen wirken und was man damit erreichen kann.
Facebook mochte Inhalte ausstreuen, welche fur die Menschen relevant sind und das
sind nach den aktuellen Kennzahlen und Statistiken vor allem die Video-Inhalte, da
diese am besten konsumiert und verinnerlicht werden. Weiterhin bleiben die User
durch Videos langer auf der Plattform, wodurch wiederum die Wahrscheinlichkeit
steigt, dass auf eine Werbeanzeige geklickt oder diese angeschaut wird.
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Die Menschen langer auf der Plattform zu halten ist also vor allem auch ein
wirtschaftliches Interesse seitens Facebook

Videos triggern zudem die Emotionen der Menschen und wenn das Video gut gemacht
ist, kdnnte es sich schnell viral verbreiten. Es wird also von den Usern freiwillig geteilt.
Damit es aber geteilt wird, muss es eine Emotion auslosen. Diese Emotion kann Wut,
Hass, Freude, Gluck, Liebe, Trauer oder Spannung sein. Es sollte in jedem Fall eine
bestimmte Emotion im Fokus haben.

Neutrale Gleichgultigkeit wird nicht geteilt.

Reine Informationen werden auch nicht geteilt.

Wenn es Informationen sind im Video, dann sollten diese Informationen ein
bestimmtes Problem lhrer Zielgruppe l6sen.

Nehmen wir an Sie arbeiten nun mit Videos. Uberlegen Sie sich dann genau die
folgenden Punkte vorab, bevor Sie das Video drehen:

e Wie mochten Sie das Video beginnen? Adressieren Sie direkt zu Beginn des
Videos ein konkretes Problem Ihrer Zielgruppe und sagen Sie in den ersten 10
Sekunden worum es im Video gehen wird und was auf die Menschen zukommt.
Damit stellen Sie sicher, dass Sie von Anfang die richtigen Leute fur lhr Video
filtern und wenn sich jemand angesprochen fuhlt, dann wird er oder sie auch
weiter dranbleiben.

e Wie konnte ein Leben der Zielgruppe ohne dieses Problem aussehen? Erzahlen
Sie in den nachsten 20 Sekunden davon wie das Leben jetzt aussieht und wie
es dann aussieht, wenn das Problem aus der Welt ist. Oder erzahlen Sie wie
die Zielgruppe sich fuhlen kdnnte.

e Wie konnen Sie dieses Problem |6sen? Welche Losung bieten Sie an? Ist es
die Beratung im Laden? Ist es eine bestimmte Vermessung im Laden? Ist es
ein anderes System was Sie haben? Ist es |hr langjahriges Wissen?
Beschreiben Sie lhre individuelle Losungsweise, die |hrer Zielgruppe helfen
kann (zum Beispiel eine ausfuhrliche, kostenfreie Beratung zum Thema
»~>chadstoffe in Klamotten® oder zu anderen Themen)

e Haben Sie bereits das Problem bei anderen Personen gelost? Benennen Sie
Fallbeispiele von friheren Kunden, denen Sie helfen konnten bei bestimmten
Themen. Zum Beispiel sind Sie ein Herrenausstatter. Dann haben Sie sicherlich
vielen Personen bereits geholfen das passende Outfit zu finden fur den Abiball

usw. Auch wenn es zunachst banal klingt, aber reden Sie genau Uber diese
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Geschichten wie beispielsweise ein Abiturient zu Ihnen kam, nicht wusste was
er anziehen soll, dann haben Sie oder |hre Mitarbeiter ihn vermessen, die
richtigen Outfitkombinationen zusammengestellt und das perfekte Outfit in
Absprache mit dem Kunden gefunden. Sie haben ein Problem geldst mit Ihrer
Expertise und mit lhren Produkten. Reden Sie dartuber im Video!

e Was mochten Sie am Ende des Videos den Leuten mit auf den Weg geben und
welche Handlungsaufforderung mochten Sie einbauen? Beenden Sie das
Video damit, dass die Leute etwas konkretes tun sollen (auf die Webseite
klicken, einen Termin mit lhnen im Laden vereinbaren, sich in lhren Newsletter

eintragen usw.)

Achten Sie auf diese systematische Vorgehensweise, damit die Zuschauer moglichst
lange dranbleiben beim Video.

Eine weitere Videoform, die sehr beliebt ist und momentan hdhere organische
Reichweiten erhalt als andere Content Formen auf Facebook, ist das LIVE Video.

LIVE Videos sind die sozialste Form des Online Marketings und das mochte Facebook
ebenfalls belohnen. Wieso ist es die sozialste Form?

Ganz einfach, weil es den Menschen in dem Moment so zeigt wie er ist und lebt mit all
seinen verschiedenen Seiten und den Fehlern, die man in einem LIVE Video machen
kann. Aus dem Grund haben noch viele etwas Hemmungen ein LIVE Video zu
kreieren, weil sie dann denken, dass sie sich eventuell verhaspeln und dafur werden
sie dann von den Zuschauern in Form von negativen Kommentaren verurteilt. Das ist
genauso ausgepragt wie die Angst davor eine Rede durchzufuhren. Fakt ist, dass man
sich daruber keine Sorgen machen darf genauso wie bei einer Rede, da man nicht fur
die Gefuhlswelt eines anderen verantwortlich sein kann. Wenn man alles nach bestem
Wissen und Gewissen macht und sich Muhe gibt und es immer noch Leute nicht gut
finden, dann darf man das nicht persdnlich nehmen. Konstruktive Kritik istimmer etwas
Gutes, aber wenn es destruktiv wird und jemandem einfach ihre Nase nicht gefallt,
dann ist es ebenso und genau davon darf man sich nicht irritieren lassen, doch ich
denke das ist ein Thema fur ein anderes Buch.

Die Psychologie hinter dem Social Media Marketing ist in jedem Fall sehr spannend
und ich denke, dass viele heutzutage effektives Social Media Marketing nicht betreiben

konnen und wollen, weil sie einfach Angst davor haben.
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Wenn man LIVE Videos oder Stories macht, dann muss man aus seiner Komfortzone
raus und es tun! Wenn man nur Angst davor hat, dann wird man es niemals tun und
damit verpasst man die Chance gesehen zu werden und sein Ziel und die Zielgruppe
zu erreichen.

Testen Sie es also aus! Trauen Sie sich!

Zudem kommt hinzu: In dem Moment der LIVE Aufnahme wird nur ein Bruchteil lhrer
Fans als Zuschauer da sein. Wenn Sie eine Fanpage mit ein paar Hundert Fans haben,
dann wird es so sein, dass eine Handvoll Personen zuschauen werden.

Die Meisten werden das Video im ersten Moment nicht sehen. Sie werden
wahrscheinlich irritiert sein, wenn Ihnen 0 Personen angezeigt werden oder nur 2-3
Personen, die zuschauen. Wenn Sie das Video aber nach lhrem LIVE-Gang posten,
dann werden die meisten Personen das Video in den 24 Stunden danach betrachten.
Aus dem Grund ist es extrem wichtig, dass Sie von Anfang an in Ihrem LIVE Video ein
Konzept haben und von der ersten Sekunde an mit diesem Konzept loslegen.

Das bedeutet: Sie fangen mit der Einleitung an (worum wird es in der LIVE Aufnahme
gehen), dann gehen Sie auf den Hauptteil Uber und beenden das gesamte Video mit
einem Handlungsaufruf (CTA). In dieser gesamten Zeit lassen Sie sich nicht von der
Zahl der Zuschauer beirren, auch wenn 0 Zuschauer da sind. Sie reden dann in dem
Moment quasi mit sich selbst, aber wenn Sie an die 24 Stunden danach denken, dann
werden es die meisten Personen im Nachgang sehen und betrachten und diese
Personen werden von der ersten Sekunde an mit lhrer Einleitung, Hauptteil und dem
Schluss ins Video gezogen.

Denken Sie daran: LIVE Videos haben eine gute Reichweite und sie sind die sozialste
Form der Interaktion. Das wird von Facebook belohnt und ebenso Ihr Mut. Nutzen Sie
es.

Premiere Video: Bei der Video Premiere Funktion haben Sie die Moglichkeit den
Effekt eines LIVE Videos mit einem regularen Video zu verbinden. Sie laden ein bereits
fertig gedrehtes Video hoch, planen es als Premiere Video fur kommenden Freitag
beispielsweise und es wird anschlieRend an diesem geplanten Freitag als LIVE Video
ausgestrahlt. Es ist dann das regulare Video zu sehen, aber der LIVE Ticker lauft und
die Personen haben die Moglichkeit in dem Moment mit lhnen direkt in Kommunikation
zu treten. Wichtig ware, dass Sie dann ebenfalls an dem Datum ein Teil der Premiere
sind und mit den Menschen, die Fragen haben, in Interaktion treten.
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Bilder mit Value-Texten: Bei den Bildern
mit langeren, informativen Texten, welche
Mehrwert (Value) bieten, haben Sie einen
grol3en Vorteil:
Sie konnen ahnlich wie bei einem Video
eine positive und tiefere Beziehung mit
Ihrer Zielgruppe aufbauen. Ein Facebook
User ,Scott Oldford” (siehe links), baut
seine Beziehung stark mit langen,
tiefgrindigen Texten auf. Es kommt dabei
aber vor allem darauf an, dass die Texte
gutgeschrieben sind, Absatze haben,
leicht zu lesen sind und dem User selbst
einen Benefit und Mehrwert beim Lesen
geben. Die Zielgruppe sollte sich bei
diesem Beitrag wiedererkennen und nach dem Lesen einen Mehrwert fur ihr Leben
mitnehmen. Wenn das immer im Hinterkopf behalten wird, dann werden Sie
automatisch gutes Social Media Marketing betreiben.
Denken Sie immer daran und fragen Sie sich: Wieso gehen die Menschen in die
sozialen Medien? Was genau machen Sie dort? Was erwarten sie von den sozialen
Medien? Woran haben sie Spal} und was missfallt ihnen?

Je mehr Antworten sie darauf haben und das Verhalten lhrer Zielgruppe in den
sozialen Medien verstehen, desto eher werden Sie Ihr Online Marketing optimieren
konnen, egal ob es Facebook, Instagram, TikTok, Pinterest oder sonst eine andere
Plattform ist.

Die Basis all Inres Handelns ist es dabei die Beziehung zu den Menschen personlich
auf- und auszubauen.

Bringen Sie |Ihre Personlichkeit rein. Springen Sie uUber Ihren Schatten. Nehmen Sie
das Handy in die Hand und drehen Sie ein kurzes Video von sich. Sie werden dabei
immer besser und besser werden. Oder nehmen Sie ein Foto auf und schreiben Sie
dazu entsprechende Texte, die eine Beziehung aufbauen sollen.
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Es geht im ersten Schritt nicht darum einfach nur zu verkaufen, sondern es geht darum
Sympathie und spater das Vertrauen aufzubauen. Das wird erst in der weiteren
Zukunft belohnt.

Wenn es um das Thema ,Videos* geht, dann machen Sie sich Gbrigens keine Sorgen.
Sie konnen das Video mit nahezu jeder Spiegelreflexkamera oder dem Handy drehen.
Wichtig ist, dass es eine Story hat und nur sekundar wichtig ist es, dass es technisch
qualitativ ist. Die Inhalte sind dabei also primar.

Uberlegen Sie sich also, was Sie zu sagen haben und sagen Sie es!

Hinweis: Vor allem native Inhalte/Videos sollten gepostet werden. Das gilt sowohl bei
Facebook als auch auf allen anderen Plattformen. Native Videos sind Videos, die Sie
direkt auf der eigenen Plattform hochladen und die Plattform-Funktionen nutzen.

Das bedeutet: Wenn Sie zum Beispiel ein YouTube Video haben, dann macht es wenig
Sinn, wenn Sie dieses Video auf Facebook einbetten.

Viel besser ist es, wenn Sie die Facebook-eigene Funktion nutzen, das Video direkt
auf Facebook hochladen und dort verbreiten.

Daran hat jede Seite ihr Interesse, denn es steigert die Wahrscheinlichkeit, dass der
User langer auf der Plattform bleibt. Wenn Sie einfach das YouTube Video auf
Facebook teilen, dann entsteht das Risiko fur Facebook, dass der User daraufklickt,
auf YouTube switcht und dort seine Zeit verbringt. Das mochte Facebook naturlich
nicht. Denken Sie also immer bei der Nutzung der Plattformen daran, dass Sie die
Technik der jeweiligen Plattform nutzen.

Wieso ist das Uberhaupt ein Risiko?

Je langer ein User auf der eigenen Plattform bleibt, desto eher steigt die
Wahrscheinlichkeit, dass er oder sie auf eine Werbeanzeige klickt und damit verdient
die Plattform Geld. Wenn Sie also ein YouTube-Video in Facebook einbetten, der User
dann auf YouTube wechselt und dort eine Anzeige anklickt, dann verdient YouTube
das Geld und nicht Facebook. Das ist der Grund wieso jede Plattform das primare
Interesse hat, dass die User die eigenen Funktionen nutzen. Achten Sie auf diesen
Faktor und Sie werden mit besseren Reichweiten belohnt.
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Wie oft sollte gepostet werden?

Wie oft gepostet wird, ist immer noch hoch umstritten. Es macht Sinn regelmallig zu
posten. Dabei sind die Quantitat und Qualitat sehr wichtig. Immens wichtig ist immer
was sie posten und wie die Menschen darauf reagieren. Das ist wichtiger als die
Quantitat. Sie werden zwar vom Algorithmus bevorzugt, wenn die Plattform merkt,
dass sie regelmallig Inhalte hochladen, doch wenn die Menschen darauf negativ
reagieren, beispielsweise in Form von Dislikes, negativen Kommentaren oder dem
Verbergen lhrer Inhalte, dann wird trotz hoher Regelmaligkeit kaum Inhalt mehr bei
Ihren Usern ankommen. Die Plattform schutzt sich damit selbst, denn es mochte keine
schlechten Inhalte prasentieren. Hier ist wiederum das primare Ziel der Plattform, dass
die Menschen langer auf der Plattform bleiben. Wenn Sie schlechte Inhalte liefern,
dann konnte das |Ihre User vergraulen und da greift Facebook zum Beispiel (aber auch

die anderen Plattformen) selbst ein und zeigt Ihre Inhalte immer weniger Personen.

Wenn Sie hingegen gute Inhalte posten und die Menschen es mogen, dann ist eine
hohe Regelmaligkeit von Nutzen. Bei Facebook waren das sicher 4-5 Mal die Woche.

Sie konnen sich auch immer an den Kanalen von dem Online Marketing Profi
,GaryVee“ (Auf Facebook: Gary Vaynerchuk) ausrichten. Er produziert etwa 100
Inhalte jeden Tag (!) fur seine Plattformen und sagt, dass es ein ,zu viel“ nicht gibt!
Diese 100 Inhalte sind auf alle seine Kanale ausgerichtet, aber er meint, dass hier
noch mehr gehen konnte.

Wenn Sie schauen wie viel er momentan auf Facebook hochladt, dann haben Sie das

Optimum vor Augen, denn er ist hier immer einen Schritt voraus.

Fazit: Posten Sie so oft es geht. Wenn Sie denken Sie haben was Wichtiges und
Wertvolles auch 3x am Tag zu sagen, dann stellen Sie diesen Inhalt ebenfalls Online
auf Facebook. Ein ,zu viel® werden Sie schon automatisch merken, wenn Sie sehen,
dass die Reichweite immer mehr und mehr sinken sollte. Dann kdnnen Sie wieder

etwas reduzieren und so passen Sie lhre Frequenz nach und nach selbst an.

Was sollte gepostet werden?
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Fur Facebook haben Sie ja bereits oben gelesen, dass es Sinn macht die Videos in
Angriff zu nehmen.

Fokussieren Sie sich auf Facebook LIVE, die Videos, Bilder mit Mehrwert bzw. langen
Inhalten und Sie werden sehen, dass Menschen darauf reagieren. Bauen Sie diese
Beziehungen aus indem Sie zuruckreagieren, auf die Kommentare antworten, in

Interaktion treten mit lhrer Zielgruppe und bauen Sie so lhre Brand auf.

Wann sollte gepostet werden?

Die Uhrzeit war mal wichtiger, als es heute der Fall ist.

In jedem Fall spielt es immer noch eine kleine Rolle, auch wenn der Algorithmus
heutzutage Inhalte fur Ihre Zuschauer/Fans reserviert.

Das bedeutet: Sie posten heute einen Inhalt, den Sie fur Ihre Fans relevant finden.
Facebook wird diesen Inhalt den ersten Menschen ausstreuen. Wenn Facebook nun
merkt, dass eine/r Ihrer Fans gerade nicht online ist, aber fur diesen Fan ware dieser
Inhalt besonders relevant, dann wird Facebook lhren Inhalt so lange ,reservieren® bis
dieser Fan Online geht und dann sieht er oder sie es.

Das kennen Sie sicher auch von sich selbst. Wenn Sie auf Facebook gehen, sehen
Sie nicht mehr die Inhalte chronologisch nach Uhrzeit geordnet, sondern Sie sehen
beim Scrollen beispielsweise einen Inhalt, der vor 3 Stunden gepostet wurde, dann
einen Inhalt vor 3 Minuten, dann plotzlich einen Inhalt vor 4 Tagen, dann einen Inhalt
vor 2 Stunden.

Facebook legt also Wert darauf, nicht (nur) nach Uhrzeit zu sortieren, sondern vor allen
Dingen nach RELEVANZ. Je relevanter also Ihr Inhalt fur lhre Zielgruppe ist, desto
eher wird Facebook diesen Inhalt reservieren und abwarten bis bestimmte Fans sich

anmelden, damit diese den Inhalt sehen kénnen und nicht verpassen.

Der Facebook Algorithmus ist so etwas wie ein Tursteher. Sie posten etwas und bevor
es allen Menschen wahllos angezeigt wird, checkt Facebook diesen und uberlegt sich,
ob er ,reinkommt® oder nicht. Das ,reinkommen® in dem Fall ist das ,gesehen werden®

von lhren Fans.
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Wie viele Menschen Sie also erreichen, hangt also stark vom Algorithmus ab und
weniger von der Uhrzeit, wobei es immer noch besser ist frih morgens gegen 9 oder
abends nach 20 Uhr zu posten, weil da die meisten Menschen aktiv sind. Da ist dann
zumindest die Wahrscheinlichkeit grof3er, dass es initial mehr Menschen sehen, als
wenn Sie es mitten in der Nacht posten.

Wie viele Menschen erreiche ich mit meinen Facebook Beitragen?

Die organische (die unbezahlte) Reichweite bei Facebook liegt im Durchschnitt bei den
Beitragen bei etwa 1% und darunter. Das bedeutet: 1 von 100 Fans wird lhren Beitrag
initial sehen und dieser Beitrag wird 99 Personen Uberhaupt nicht eingeblendet.

Mit der Kreativitat Ihrer Beitrage haben Sie aber die Chance diese durchschnittliche
Reichweite zu erhdhen. Vor allem mit viralen Videos oder Guerilla Marketing Aktionen
haben Sie die Moglichkeit eine hohe organische Reichweite aufzubauen. Sie mussen
dabei bedenken wie Sie die Emotionen Ihrer Zielgruppe triggern und sich Uberlegen
wieso lhre Zielgruppe das Video/den Beitrag teilen wirde. Wenn Sie eine kreative

Antwort darauf gefunden haben, dann setzen Sie es um.

Der Facebook Algorithmus hat sich in den letzten Jahren sehr stark verandert. Fur
viele Facebook Seitenbetreiber ist es mittlerweile schwieriger geworden, eine hohe

organische (nicht bezahlte) Reichweite mit ihnren Posts aufzubauen.

Wovon hangt die organische Reichweite also ab?

Sie hangt malgeblich davon ab wie hoch die Interaktionsrate der User mit der
eigenen Facebook Fanpage und wie relevant Ihr Beitrag ist. Je starker die Fans mit
dem Inhalt interagieren, in Form von Likes, Kommentaren (und Debatten in den
Kommentaren/ganze Dialoge), Shares (Teilen des Inhalts) und Klicks auf den Beitrag,
desto hoher wird die organische Reichweite sein. Je relevanter und passender |hr
Beitrag ist, desto hoher wird automatisch die Interaktionsrate sein.

Vor allem die Interaktionsrate zu Beginn eines Posts ist wichtig. Wenn die User sofort
mit dem Inhalt interagieren, so bewertet der Facebook Algorithmus diesen Inhalt als
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sehr werthaltig und ,6ffnet” damit die Tore fur mehr Reichweite. Wenn die Reichweite
vorher bei 1% lag, so kann diese durch die hohe Interaktionsrate des Posts und der
Seite im Allgemeinen weiter gesteigert und auf 3-5% erhoht werden. Voraussetzung
dafur ist allerdings ein guter Content (Inhalt), der auf die Zielgruppe angepasst ist.
Die Interaktionsrate kann weiterhin durch die beschriebenen, nativen Inhalte auf der
Seite beeinflusst werden.
Bilder, die direkt auf Facebook hochgeladen werden, werden besser verbreitet.
Notizen, die Uber Facebook Notes erstellt und nicht nur Uber den eigenen Blog
eingebettet werden, werden ebenfalls eine hohere Reichweite haben.
Die Kernaussage hierbei ist: Je mehr Sie die Facebook-eigenen Funktionen nutzen,
desto hoher wird die Reichweite der eigenen Facebook-Seite sein.
Mehr organische Reichweite kann zudem durch die folgenden inhaltlichen
Moglichkeiten erzielt werden:

o Freebies (kostenfreie Dienstleistungen, eBooks oder Waren, die dem User

angeboten werden)

e Gewinnspiele

¢ Relevanter Content, der zur eigenen Zielgruppe passt

e Call-To-Action Aufrufe in die Posts einbauen und die User zur Handlung

(Interaktion) intelligent auffordern

Diese vier genannten Moglichkeiten beziehen sich auf den Free Traffic, den Sie
daruber auf Ihre Facebook-Seite und im zweiten Schritt auf lhre Webseite lenken
konnen.

Die nachste und vor allem effektivere und schnellere Moglichkeit Traffic GUber Facebook
zu generieren, ist durch bezahlte Werbung auf Facebook. Darauf wird im nachsten
Kapitel naher eingegangen.

Wie gehe ich mit bezahltem Marketing auf Facebook um?
Bezahltes Facebook Marketing macht sich tatsachlich bezahlt, sofern man richtig

vorgeht. Facebook Werbeanzeigen sind namlich guinstig, machen Spaf3 und sind leicht

umzusetzen.
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Wenn man sich nicht damit beschaftigt, dann schreckt die Fulle an Moglichkeiten
zunachst einmal ab, jedoch sollten diese Mdglichkeiten in Erwagung gezogen und
getestet werden, da sie sehr effektiv sind.

Die Facebook Anzeigen werden direkt Uber den Facebook Werbeanzeigenmanager
umgesetzt.

Zunachst  sollten  Sie sich  beim  ,Facebook  Business  Manager®
(business.facebook.com) registrieren und Ihre Facebook Fan Page damit verknupfen.
Sie konnen daruber leichter in dem Werbeanzeigenmanager von Facebook arbeiten.
Im Werbeanzeigenmanager haben Sie die Moglichkeit eine bezahlte Werbeanzeige
zu schalten, die lhrer ausgewahlten Zielgruppe angezeigt wird.

Die Zielgruppe konnen Sie anhand verschiedener Daten eingrenzen. Sie konnen den
Ort auswahlen, in welchem die Anzeige geschaltet werden soll, das Alter der
Personen, das Geschlecht, die Interessen, die Gerate, auf denen |hre Werbung
angezeigt werden soll, lhr eingesetztes Budget und vieles mehr. Sie wahlen auch
innerhalb des Facebook Business Managers aus, wo Sie lhre Werbung platzieren
mochten, also auf Facebook im Facebook News Feed oder auf Instagram in den
Stories oder womoglich im Facebook Messenger oder Marketplace. Diese Platzierung
suchen Sie einfach innerhalb der Anzeigengruppen-Ebene wahrend der Gestaltung
Ihrer Werbeanzeige aus. Uber den Facebook Business Manager wird also auch
die Instagram Werbung gesteuert.

Sie konnen weiterhin uUberlegen, welche Form von Werbeanzeigen Sie schalten
mochten. Sie haben die Moglichkeit ein Bild hochzuladen und dazu einen passenden
Text zu schreiben, Sie haben die Moglichkeit mehrere Bilder aneinandergereiht zu
prasentieren (das ist sinnvoll, wenn Sie verschiedene Produkte oder verschiedene
Varianten/Farben eines Produkts haben, welches Sie verkaufen mochten), Sie haben
die Moglichkeit ein Werbevideo hochzuladen und koénnen dies alles mit
entsprechenden Verlinkungen zu Ihrer Webseite versehen.

Wenn die Werbeanzeige erstellt ist und verbindlich bestellt wurde, dann wird diese
Anzeige in dem News Feed derjenigen Zielgruppe angezeigt, die man vorher tUber den
Werbeanzeigenmanager ausgewahlt hat.

Im Business Manager haben Sie grundsatzlich einen guten Uberblick Uber die
Steuerung Ihrer Werbekampagnen.
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Im folgenden Screenshot sehen Sie einen kleinen Uberblick dariiber. Sie haben
Planungstools, um Ihre Werbeanzeige zu planen, Entwulrfe zu speichern und lhre
Zielgruppe zu recherchieren.

Sie konnen die Werbeanzeigen direkt umsetzen und verwalten, konnen diese messen

und anschlie3end schauen wie Sie die Werbeanzeigen weiterhin ausbauen mochten.

Neben Ihren sonstigen Einstellungen finden Sie auch noch einige weitere Elemente
wie lhre Zielgruppen, die Sie abspeichern und bearbeiten kdonnen sowie lhre
Produktkataloge, die Sie hier pflegen kdnnen, um diese spater gezielter zu bewerben.

Wie sollten die Werbeanzeigen aussehen?

Grundsatzlich sollten diese Anzeigen immer visuell schon und textlich sinnvoll sein,
damit es die Zielgruppe versteht und die gewunschte Handlung ausfuhrt, wie zum
Beispiel den Kauf eines Produkts.

Die effektivsten Moglichkeiten einer Werbeanzeige sind im Moment das ,Video Ad
Format® sowie die ,Messenger Marketing Bot Methode®.

Wenn Sie ein gutes Video drehen, welches relevanten Inhalt vermittelt, authentisch ist
und lhr Unternehmen reprasentiert, dann erzielen Sie mit diesen Anzeigen die besten

Konversionsraten (Verkaufsraten) und vor allem den besten Kundenbindungsaufbau.

Die Videos haben den Vorteil, dass sie Emotionen effektiv vermitteln koénnen,
angeschaut werden und langer im Kopf bleiben als reine Fotos oder Texte.

Ein gut gemachtes Video, welches emotional ist (das bedeutet Emotionen beim User
auslost und entweder lustig, traurig, kontrovers oder nachdenklich ist) kann auch zu

einem viralen Video werden, was sich dann per se ,von alleine® teilt. Von alleine
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bedeutet in dem Fall, dass es von anderen Personen innerhalb ihres Freundeskreises
geteilt und verbreitet wird.

Videos mussen dabei keine grol3e Menge an Geld kosten. Videos kdnnen auch einfach
mit dem Handy aufgenommen und hochgeladen werden. Facebook Live Videos
konnen gemacht und anschlieRend beworben werden.

Es kommt vielmehr auf die Qualitdt der Story als auf die Professionalitat des
Equipments an, wenn man mit Videos Erfolg haben mochte. Hier sind lhre kreativen
Einfalle gefragt wie Sie Videos einsetzen, anschlielend bewerben und dann an lhre
Zielgruppe aussteuern, um lhre zuvor definierten Ziele zu erreichen.

Denken Sie bei Videos aber immer an die zuvor beschriebene Struktur des Videos,
um die passende Zielgruppe anzusprechen und lhnen Lust zu machen das Video zu
Ende anzuschauen.

Die zweite, momentan stark wachsende Methode ist das Messenger Marketing. Mit
dem Messenger Marketing haben Sie die Moglichkeit sehr schnell und sehr intim in
das Gesprach mit den potenziellen Kunden einzusteigen.

Dieses Gesprach kann vollautomatisiert aufgebaut werden mit sogenannten

Messenger Bots. Diese Bots konnen unter anderem mit Seiten wie www.chatbo.de

aufgebaut werden.

Klicken Sie auf die genannte Seite des Anbieters und dann bekommen Sie ein Gefuhl
dafur was alles mit den Bots mdglich ist. Es liegt dann an lhnen und Ihrer Kreativitat
wie Sie fur Ihr Unternehmen so einen automatisierten Kommunikationsablauf gestalten
konnten, um lhre Ziele zu erreichen.

Worauf es bei all diesen Methoden am Ende des Tages ankommt ist der Content. Die
Online Marketer dieser Welt haben den Satz ,,Content is King“ zwar bereits unzahlige
Male gehoért, jedoch gilt das nach wie vor. Uber den Content entscheidet sich, ob die
Fans der Seite treu bleiben oder nicht.

Die Entwicklung einer Facebook Money Machine
Sie haben die Madoglichkeit Uber Facebook eine automatisierte Werbemaschine

aufzubauen, die es einem ermdglicht auf Knopfdruck Gewinne zu erzielen. Sie kdnnen

vereinfacht gesagt aus einem Euro Werbeeinsatz zwei Euro Umsatz generieren.
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Wie genau erfolgt das?
Sie wahlen am Anfang (egal ob Video-, Foto- oder Textwerbeanzeige) ein Ziel aus
welches Sie erreichen mochten mit dem Facebook Business Manager.
Diesen Business Manager nutzen Sie, um das Kampagnenziel zu erreichen, die
Anzeigengruppe festzulegen und die Werbeanzeige zu gestalten.
Diese drei Schritte sind essentiell. Die Vorbereitung fur diese drei Schritte sind
ebenfalls von hoher Bedeutung. Bevor Sie namlich die Anzeige gestalten, sollte
optimalerweise in den Facebook Insights danach geschaut werden wie die potenzielle
Zielgruppe demographisch und geographisch aufgebaut ist und welche Interessen
diese Zielgruppe verfolgt.
Ist die Vorbereitung getroffen, die Anzeige gestaltet und ausgestrahlt, dann sollten
verschiedene Anzeigen gegengetestet, kontrolliert und optimiert werden, um die
besten Ergebnisse daraus zu ziehen.
Wenn Sie Werbeanzeigen schalten, haben Sie zudem noch vier angenehme
Nebeneffekte:
1. LIKES: Sie erhalten automatisch Likes fur Ihre Facebook-Fanseite und
damit neue Fans, die spater mit weiteren Posts aktiviert und auf lhre
Produkte aufmerksam gemacht werden kdnnen.
2. SHARES: Die Werbeanzeige wird immer mal wieder von jemandem
geteilt, wenn sie gut aufbereitet ist, ein gutes Angebot enthalt oder die
bereits angesprochenen Emotionen anregt. Da die Facebook Nutzer im
Schnitt 338 Freunde haben, wird |hre Werbeanzeige mit jedem
freiwilligen Share 338 potenziellen Kaufern angezeigt. Wenn den Post
10 Menschen teilen, sehen rechnerisch 3.380 Menschen |Ihre Anzeige
und das vollig kostenfrei (Organic Traffic). Naturlich wird diese Zahl nicht
zu 100% erreicht, da der Algorithmus auch hier wieder die Reichweite
abschneidet).
3. Nachrichten: Sie erhalten Uber Ihre Seite vermutlich Nachrichten von
Usern, die Fragen haben, Ihnen Feedback geben wollen oder ein
anderes Anliegen aul3ern mochten. Sie kdnnen diese Kontaktaufnahme
als Chance nutzen, um lhre Zielgruppe und deren Bedurfnisse besser
kennenzulernen, was lhnen im weiteren Verlauf viel bringt, um die

Werbeanzeigen noch besser und gezielter aufzubauen.
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4. Zielgruppe durch Werbeanzeige kennenlernen: Die Menschen
werden auch mit Ihrer Werbeanzeige interagieren, sie liken,
kommentieren und andere Interaktionen vornehmen. Dies alles sind
Anhaltspunkte fur Sie, wie die Zielgruppe tickt und wie Sie diese
zukunftig ansprechen konnen, um die organische und bezahlte

Reichweite weiter zu steigern.

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass probieren uUber studieren geht. Vor
allem im Fall der Werbeanzeigen muss der ganze Prozess und die Parameter getestet
werden, um am Ende herauszufinden, wie die eigene Zielgruppe bestmadglich Gber
Facebook erreicht werden kann.

Der ,Relevance Score® spielt ebenfalls eine gro3e Rolle bei der Reichweite, jedoch
betrifft dieser Score nicht die organische, sondern die bezahlte Reichweite (Paid
Traffic). Sie sehen diesen Score, nachdem Sie eine Werbung Uber Facebook schalten,
innerhalb der Auswertungsdaten lhres Business Managers.

Wenn Sie also in Facebook-Werbung investieren und eine bestimmte Reichweite
damit erreichen, dann bekommen Sie in lhren Statistiken eine Aussage daruber, wie
hoch lhr Relevance Score mit dem einzelnen, beworbenen Beitrag ist.

Der Relevance Score gibt das Verhaltnis von positiven zu negativen Interaktionen zu
Ihrem Beitrag an. Wenn die Menschen |hren Beitrag liken oder teilen, dann ist das
positiv, wenn sie ihn aber verbergen oder lhre Seite blockieren, deabonnieren oder
melden, dann ist das negativ.

Der Relevance Score wird auf einer Skala zwischen 1 und 10 gemessen und wenn er
unter 8 liegt, dann sollte der Beitrag abgeandert oder ersetzt werden.

Je geringer der Score ist, desto geringer fallt die Reichweite aus, da Facebook den

Inhalt als ,nicht wertvoll“ einstuft und automatisch weniger Personen anzeigt.

Der Facebook Pixel

Der Facebook Pixel ist eines der wichtigsten Tools von Facebook, die verwendet
werden sollten. Dieser Pixel ist ein 1x1px (px=Maleinheit) groRer Pixel verbunden mit
einem Code (Tracking-Code=Nachverfolgungscode), der auf der eigenen Webseite

eingebaut werden kann.
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Dieser Pixel kann dann Uberall auf der eigenen Seite eingesetzt werden, um bestimmte
Handlungen der Webseitenbesucher zu verfolgen und zu speichern. Sie sollten lhre
Webseite von Anfang an damit ausstatten, um sofort alle Besucher von lhrer Seite zu
speichern.

Wie kann man sich diesen Vorgang vorstellen?

Zunachst mussen Sie den Facebook Pixel uber lhren Werbeanzeigenmanager
erstellen und benennen. Nachdem Sie dies erledigt haben, erhalten Sie einen Code,
den Sie auf lhrer Seite im <head> ... </head> - Bereich implementieren. Dies ist der
.Kopfbereich® lhrer Webseite und viele Baukastensysteme wie beispielsweise
www.weebly.com bieten bereits voreingestellte Kopfbereiche an, in welchen Sie
lediglich diesen Code einfligen mussen.

Wenn Sie den Code in dem Bereich eingefugt haben, ist der Facebook Pixel auf der
Seite implementiert und wird dann aktiviert, sobald ein Besucher auf lhre Seite gelangt.
Da der Facebook Pixel im Kopfbereich der Seite eingebaut ist, wird Uber alle
Unterseiten hinweg der Besucherstrom gespeichert.

Wenn auf der Startseite 1.000 Besucher in den letzten 10 Tagen waren, im Bereich
Mannerbekleidung 500 und bei den Frauenprodukten 320, dann verfolgt das der Pixel
und speichert diese Besucher, sofern diese in irgendeiner Weise ebenfalls mit
Facebook verknupft sind. Wenn die Besucher also im Hintergrund die Facebook- oder
Instagram-App geéffnet haben und nicht ausgeloggt sind, dann werden sie vom
Facebook Pixel gespeichert.

Diese gespeicherten Daten konnen Sie sich zunutze machen, indem Sie Uber eine
Werbeanzeige die Option ,,Custom Audience“ auswahlen. Hier haben Sie die
Moglichkeit beispielsweise die 500 Personen, die im Bereich Mannerbekleidung auf
Ilhrer Seite gestobert haben, zu reaktivieren und eine Werbeanzeige nur diesen
Personen anzuzeigen.

Sie kennen es sicherlich auch: Wenn Sie mal auf einer Webseite unterwegs waren
und sich ein bestimmtes Produkt angesehen haben, sich dann anschlielend bei
Facebook anmelden und plotzlich die Werbung von genau diesem Produkt sehen,

dann ist genau dieser Prozess mit Hilfe des Facebook Pixels mdglich gewesen.
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Sie wurden bei der Produktseite vom Facebook Pixel gespeichert, um anschliel3end
wieder gezielt angesprochen zu werden. Diese Vorgehensweise nennt man
Retargeting (wortlich: wieder zielen).

Retargeting ist eine der effektivsten Methoden, um Produkte abzuverkaufen, denn Sie
sprechen gezielt Menschen an, die bereits mit Ihrer Seite interagiert haben. Sie zielen
auf die warmen Kunden ab und betreiben keine Kaltakquise.

Sie mussen sich folgendes vorstellen: Wenn 100 Personen lhre Seite besuchen und
Sie eine durchschnittiche CR (CONVERSION RATE=Konversionsrate) von 2%
haben, dann kaufen nur 2 von 100 Besuchern Ihrer Seite sofort ein Produkt. Wenn Sie
sich die Kraft des Retargetings zu Nutze machen, dann kdnnen Sie gezielt die 98
Personen wieder ansprechen, die mit lhrer Seite interagiert, aber noch nichts gekauft
haben und das steigert die Verkaufschance um ein Vielfaches (sofern die Ansprache
sinnvoll ist).

In lhrer Werbeanzeige haben Sie auch die Moglichkeit neben der Custom Audience
eine Lookalike Audience zu erstellen.

Diese Lookalike Audience basiert auf einer zuvor erstellten Custom Audience. Wenn
Sie bei einer Custom Audience zum Beispiel 15.000 Personen gespeichert haben, die
mit lhrer Unterseite ,Mannerbekleidung® interagieren, dann konnen Sie auf dieser
Basis eine Lookalike (&hnliche) Audience erstellen, die dieser Sammlung an Daten am
Ahnlichsten ist.

Facebook analysiert dann die 15.000 Datensatze der Custom Audience und sucht
anschlie3end im eigenen Datenbestand nach Facebook-Profilen, welche lhren 15.000
Personen am ahnlichsten sind. Es werden sogenannte Datenzwillinge produziert.
Diese Datenzwillinge konnen Sie dann mit einer Werbeanzeige ansprechen und die
Chance, dass diese positiv auf Ihre Werbeanzeige reagieren ist sehr hoch, da sie die
gleichen und ahnlichen Verhaltensweisen auf Facebook aufweisen wie die 15.000
Personen, die bereits lhre Webseite besucht haben.

Das gesamte Facebook Pixel Thema ist sehr umfangreich, wenn man in die Tiefe
einsteigen und sein Business damit ausbauen mochte. Sie haben gerade die groben
Funktionen kennengelernt, mit denen Sie bereits arbeiten kdonnen, aber wenn Sie noch
weiter in die Materie einsteigen mochten, kdnnen Sie sich den folgenden Artikel
durchlesen und die Querverweise dieses Artikels anklicken, um alle Moglichkeiten des
Pixels kennenzulernen:
https://de-de.facebook.com/business/help/952192354843755
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Wie immer wird empfohlen zunachst einmal zu starten: Installieren Sie den Pixel auf
Ihrer Webseite und arbeiten Sie sich Schritt fur Schritt durch. So werden Sie im Laufe
der Zeit die Funktionsweisen kennenlernen und die Ergebnisse lhrer Seite besser

steuern kbnnen.

Wie kann ich den Pixel im stationaren Handel einsetzen?

Wenn Sie eine Webseite haben, die Ihren stationaren Handel reprasentiert, dann
konnen Sie ebenfalls den Facebook Pixel verwenden.

Nehmen wir an Sie haben demnachst ein Event im Laden geplant. Jetzt machen Sie
auf Ihrer Webseite darauf aufmerksam und posten das Ganze bei Facebook.

Sie kdbnnen nun im zweiten Schritt daraus eine Werbeanzeige machen und den Event-
Beitrag auf Facebook bewerben. Wenn Uber den beworbenen Beitrag nun Menschen
auf lhre Webseite gelangen, dann konnen Sie diese mit dem Facebook Pixel
speichern. Sie wissen dann genau, dass hier die Menschen auf den Beitrag geklickt
haben, die zumindest in irgendeiner Form Interesse an |lhrem Event gezeigt haben,
sonst hatten sie nicht auf den Beitrag und dann auf Ihre Webseite geklickt.

Nehmen wir an 10.000 verschiedene Personen haben den Beitrag gesehen
(Reichweite=10.000) und Sie haben eine Klickrate von 10%, was zu 1.000 Personen
fuhrt, die auf lhre Webseite geklickt haben.

Dann konnen Sie genau diesen 1.000 Personen in den nachsten Tagen nochmals eine
Werbeanzeige zukommen lassen, sozusagen einen Reminder, und auf lhr Event
aufmerksam machen. Diese 1.000 Personen sehen |Ihr Event dann nochmals auf
Facebook, nehmen das Event wahr und diese 1.000 Personen sind schon mal per se
interessanter fur Sie, da diese Menschen bereits auf lhrer Webseite waren und Sie
kennen. Wenn Sie diese Personen dann immer wieder vor dem Event gezielt
ansprechen, dann steigt die Wahrscheinlichkeit, dass Ihr Event durch die Personen
entsprechend besucht wird.

Um den Besucherstrom und die Effektivitat lhrer Werbeanzeige noch besser zu
messen, empfiehlt es sich, wenn Sie auf Ilhrer Webseite noch ein
Registrierungsformular fur das Event einbinden. Fordern Sie die Leute dazu auf sich
beispielsweise beim Event anzumelden.

Mit einer Anmeldefunktion (per Mail oder Telefon beispielsweise) haben Sie spater die
Moglichkeit zu sagen, dass Sie z.B. 100€ in Facebook Werbung investiert und damit
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14 Anmeldungen erhalten haben. Wenn diese 14 Personen dann zu Kunden und
spater zu Stammkunden werden, haben Sie die Effektivitat Ihrer Werbeanzeige und
damit den Return on Invest gemessen.

Das Ganze konnen Sie naturlich auch mit Angeboten verbinden. Wenn das Event
etwas kosten sollte, dann konnen Sie ein Angebot erstellen und dieses Uber Facebook
bewerben. In diesem Angebot erhalt eine bestimmte Anzahl an Personen einen
Coupon-Code. Wenn die Personen diesen Coupon Code anschlieend in den Laden
mitnehmen und am Eingang vorzeigen, dann erhalten sie z.B. 50% Rabatt auf den
Eintritt. Somit konnen Sie nachvollziehen wie viel Sie fur die Werbung uber Facebook
und Instagram ausgegeben und wie viele Personen dann anschlieend lhren Laden

mit dem Coupon Code besucht haben.

How to be loved by Facebook (and Instagram)

Es gibt ein paar Methoden mit denen Sie bei Facebook und Instagram eine grolde
Beliebtheit erlangen, nicht nur von lhren Fans, sondern vom Facebook Algorithmus
selbst.

An dieser Stelle wird zusammenfassend auf die zum Teil genannten sowie weitere
Punkte eingegangen:

1. Seien Sie relevant: Nur relevante, zielgruppenspezifische Inhalte werden von
den Usern gut angenommen und das wird lhnen Facebook ebenfalls danken,
da dadurch die Interaktionsrate bei den Usern steigt.

2. Kaufen Sie keine Fans: Fans sollten Sie auf bezahltem Wege nur mit gezielten
Facebook Werbeanzeigen ,kaufen®, sonst keine Anbieter auf dem Markt in
Anspruch nehmen, wenn Sie ernsthaft eine stabile Fanbasis aufbauen
mochten.

3. Visualitat: Spielen Sie mit verschiedenen visuellen Anreizen. Setzen Sie viele
Bilder ein, laden Sie ansprechende Videos hoch, nehmen Sie sich Uber
Facebook Live auf und seien Sie dabei interessant.

4. Dialog aufbauen: Nutzen Sie Facebook, um mit Ihren Fans zu sprechen. Die
Kommunikation ist das A und O bei Facebook und Instagram. Nutzen Sie die
Macht des Dialogs. Sie werden lhre Zielgruppe dadurch kennenlernen und
dadurch noch passendere Produkte auf den Markt bringen konnen.
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5. Abwechslung: Seien Sie verspielt. Laden Sie Bilder hoch, schreiben Sie kurze
Texte, lange Texte, teilen Sie lustigen, kontroversen und edukativen Inhalt,
machen Sie auf sich aufmerksam, binden Sie fremde Inhalte ein, erstellen Sie
exklusive Angebote, Gewinnspiele, kostenfreie Produkte und vieles mehr.

6. Vertrauen: Wenn lhre Fans lhnen trauen, dann wird Facebook/Instagram Ihnen
ebenfalls vertrauen. Dies sind die wichtigsten Wahrungen im Internet: Werte

und Vertrauen.

Fassen wir also das Facebook-Thema zusammen: Machen Sie Facebook auf jeden
Fall zum festen Bestandteil Ihres Marketing Mix. Sie sollten es in jedem Fall nutzen,
da ca. 30 Millionen Menschen in Deutschland bei Facebook angemeldet und der
Grofteil auch taglich aktiv ist. Machen Sie sich aber nicht abhangig von Facebook.
Testen Sie auch andere Plattform aus, auf welchen Ihre Zielgruppe zu erreichen ware.
Die organische Reichweite ist, wie bereits gezeigt, immer weiter gesunken in den
letzten Jahren, dafur ist die Reichweite aber spezifischer geworden. Das heildt der
Inhalt wird vor allen Dingen den Menschen angezeigt, die mit dem Inhalt interagieren
und deswegen sollte von Anfang an auf eine hohe Interaktionsrate gesetzt werden mit
Hilfe von reichweitenstarken Inhalten (Freebies, Gewinnspiele, guter Content etc.).
Gehen Sie das Thema Facebook professionell an und entwickeln Sie eine Facebook-
Strategie sowie einen Projektrahmenplan, mit dem Sie lhre Inhalte fur die Seite
festhalten und nach und nach abarbeiten.

Mit diesen Tipps und Hintergrinden werden Sie bei Facebook einen guten Start haben

und bei konsequenter Umsetzung einen konstanten Erfolg aufbauen.

Tipps fur die eigene Facebook Fanpage!

Wenn Sie ein Unternehmen betreiben, dann sollten Sie mittlerweile auch eine
Facebook Seite fur dieses Unternehmen aufgebaut haben. Diese Facebook Seiten
oder auch auf Englisch ,Fanpages® genannt, haben den Vorteil, dass sie leichter und
schneller Kunden an sich binden und die Kommunikation mit dem Kunden Uber das
Internet vereinfachen konnen.

Zudem haben Sie die Moglichkeit Uber lhre Facebook-Seite bezahlte Werbung zu
schalten, die den potenziellen Interessenten angezeigt wird.
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Im Folgenden werden Ihnen 10 Tipps fur die eigene Fanpage prasentiert mit denen
Sie einen guten Eindruck machen, sobald Besucher auf lhre Facebook-Fanpage
kommen.

Tipp Nr. 1: Logo ins Profilbild einbauen, um den Wiedererkennungswert zu steigern
Tipp Nr. 2: Titelbild ausarbeiten und passendes Bild mit einer Botschaft einbauen oder
ein Video als Titelvideo verwenden (noch emotionaler)

Tipp Nr. 3: Beschreibung des Profil- und Titelbilds mit eventuellen Verlinkungen zur
eigenen Webseite oder einzelnen Produkten

Tipp Nr. 4: Informationen vollstandig integrieren auf der Seite, um der Facebook-
eigenen Suchmaschine (und Google) Content zu geben, der besser ausgelesen
werden kann

Tipp Nr. 5: Call to Action Button einbauen mit einer relevanten Verlinkung zur eigenen
Seite bzw. den eigenen Produkten

Tipp Nr. 6: Basis schaffen — Das bedeutet, dass eine Basis an Postings geschaffen
werden soll, die einen ersten guten Eindruck hinterlasst, wenn ein User zum ersten
Mal auf die Fanpage gelangt

Tipp Nr. 7: Apps sollen entsprechend eingebaut werden, die eine sinnvolle
Verknupfung zu anderen sozialen Medien liefern wie zum Beispiel dem eigenen
YouTube-, Instagram-Kanal oder dem E-Mail Anbieter

Tipp Nr. 8: Facebook Live und Videos verwenden

Tipp Nr. 9: 70-20-10 Regel beachten

Beachten Sie die 70-20-10-Regel.

Was bedeutet das?

Das bedeutet nichts weiter, als dass Sie 70% eigenen Inhalt auf lhrer Seite
veroffentlichen sollten, den Sie selbst erstellt haben (eigene Videos, eigene
Blogtexte...), 20% sollte Inhalt sein, der zu lhrer Zielgruppe passt und von einem
anderen Anbieter ist (das verstarkt die Verbundenheit und Ihr Netzwerk und eventuell
entsteht dadurch eine geschaftliche Partnerschaft mit dem anderen Anbieter) und 10%
des Inhalts sollte sich auf den eigentlichen Verkauf beziehen.

Es kommt namlich vor allen Dingen darauf an, dass Sie Ihren Fans Uber einen
langeren Zeitraum etwas bieten, was nicht direkt mit einem Verkauf zu tun hat und
dass sich die Fans dadurch unterhalten und verstanden fuhlen und Ihren Inhalt teilen.
Wenn Sie dann genugend kostenfreien Wert geliefert haben, dann greift oftmals das

61



Prinzip der Reziprozitat’. Das heil’t, die User haben unbewusst das Gefiihl etwas
zuruckgeben zu wollen.

Wenn Sie sich um lhre Fans wirklich und ehrlich bemuhen und die Bedurfnisse und
Gefuhle der Zielgruppe verstehen, dann werden sich diese Menschen in Form von
Einkaufen bei lhnen bedanken. Voraussetzung ist hierfur ein wirkliches Fundament
und eine gute Kundenbeziehung, die stetig gepflegt wird, sowohl online als auch
offline.

Tipp Nr. 10: Facebook Insights bzw. Audience Insights nutzen und sich mit den
eigenen Statistiken und der eigenen Userbasis auseinandersetzen

Wie kann ich Facebook noch nutzen und mit dem stationaren Handel verbinden?

Es gibt hier unzahlige Methoden wie Sie die beiden Kanale Facebook und Stationar
miteinander verbinden konnen. lhrer eigenen Kreativitat sind keine Grenzen gesetzt.
Gehen wir auf ein paar Punkte ein, um lhren Geist zu 6ffnen und Sie zu inspirieren wie
es gemacht werden konnte.

Wichtig ist bei der inhaltlichen Erstellung, dass Sie immer an die psychologische
Grundhaltung denken und wissen warum sich Menschen auf Facebook uberhaupt
einloggen. Auf diese Gefuhlswelt sollten Sie zunachst eingehen und eben die Inhalte
liefern, die zu KNOW, LIKE und TRUST fuhren.

Uber alledem steht das Wort RELEVANZ! Also sollten Sie relevante Inhalte fiir Ihre
Zielgruppe kreieren, lhr Ziel vor Augen haben und das Ganze anschlie3end im eigenen
Controlling-Prozess prufen und ggf. verandern.

Ihre Strategie sollte dabei auch immer festgelegt sein (Ziel, Zielgruppe, Content und
Controlling-MaRnahmen fur Ihre einzelnen Aktionen).

Das ist zunachst das Fundament!

Wenn Sie dieses Fundament verinnerlicht haben, konnen wir uns jetzt auf die

folgenden prozessbezogenen Ablaufe beziehen.

7 Buchtipp: Siehe dazu auch das Buch ,Influence” von Robert Cialdini
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Die Angebotsaktionen

Sie haben bei Facebook die Moglichkeit Angebote zu kreieren. Sie konnen
Rabattcodes/Coupons erstellen, in einem Beitrag posten und darauf aufmerksam
machen uber Ihre Facebook Fanpage.
Dieses Angebot kdnnte so aussehen:

Sie erstellen also ein Angebot auf Facebook und bewerben es zusatzlich, um
moglichst viele Menschen zu erreichen. Dieses Angebot soll dann nur im stationaren
Handel einlosbar sein. Sie posten es bei Facebook und sagen, dass der Rabattcode
NUR im Laden eingel6st werden kann und eventuell noch zusatzlich bei einer
bestimmten Aktion bzw. an einem bestimmten Tag, so dass hier eine klnstliche
Verknappung und Dringlichkeit produziert wird.

Die Angebotsaktionen konnen Sie als Beitrag posten und dann im
Werbeanzeigenmanager innerhalb des Business Managers gezielt bewerben, indem
Sie die geographischen, demographischen und interessensbezogenen Filter
verwenden.

Wenn Sie an den Facebook Pixel denken, konnten Sie Angebote auch nur an die
Personen raussenden, die auf Ihre Webseite gekommen sind in den letzten 7 Tagen

oder in einem anderen von lhnen bestimmten Zeitraum.

Probieren Sie es aus!

Messenger Marketing: Curated Shopping im stationaren Handel

Kennen Sie die eine gute Alternative zum E-Mail-Marketing? Wenn nicht, dann lernen
Sie diese jetzt kennen.

Es ist das sogenannte chatbotbasierte Marketing. Eine nach deutschem Recht
konforme LOsung gibt es bei dieser Vorgehensweise ebenso.

Das Messenger Marketing ist in den letzten Jahren stark gewachsen, wobei es bei uns

in Deutschland noch nicht so verbreitet ist.
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Bringen wir das chatbotbasierte Marketing zunachst einmal in Perspektive. Wenn Sie
an E-Mails denken, dann hatten diese Ihre Hochphase vor ca. 20 Jahren. Als E-Mail-
Programme entstanden und in den ersten Jahren rausgeschickt worden sind, dann
hatten wir hier Offnungsraten von ca. 80-90%. Das bedeutet: Sie haben eine Mail an
100 Personen geschickt und etwa 80-90 davon haben die Mail geotffnet.

Wenn Sie heute E-Mail-Marketing betreiben, dann wissen Sie, dass bereits 30% ein
guter Wert sind. Ausnahmen gibt es immer wieder und hier gibt es auch eigene
Strategien wie man E-Mail-Marketing so optimieren kann, dass es hohere organische
Reichweiten/Offnungsraten hat. Doch darauf brauchen wir in diesem Kapitel nicht
eingehen.

Auf die 80-90% zu kommen wird trotz allem im klassischen Marketing kaum zu
schaffen sein.

Das chatbotbasierte Marketing hingegen sorgt genau fur diese 80-90%-igen
Offnungsraten.

Wie kann man sich das vorstellen?

Denken Sie an den Facebook Messenger. Dieser ist ja dafur da, um mit Freunden und
Bekannten zu kommunizieren. Diesen kdnnen Sie nun auch geschaftlich fur sich
nutzen.

Stellen Sie sich vor Sie senden eine Nachricht raus an 100 Personen gleichzeitig und
80-90 Menschen lesen diese Nachricht innerhalb der nachsten 24 Stunden.

Genau diese Vorstellung wird mit dem Messenger Marketing zur Realitat. Wenn Sie
selbst WhatsApp oder den Facebook Messenger nutzen, dann kennen Sie es
sicherlich auch: Sie erhalten eine Push-Benachrichtigung auf Ihr Smartphone, wenn
Ihnen jemand schreibt und haben das Bedurfnis diese Nachricht sofort zu 6ffnen und
zu lesen.

Genau diesen Effekt konnen Sie als Unternehmer ebenfalls bei lhren potenziellen
Kunden auslosen, wenn Sie das Messenger Marketing verwenden.

Sie konnen beispielsweise eine Werbeanzeige gestalten, die darauf ausgelegt ist,
dass Menschen mit lhnen im Messenger in Interaktion treten.

In dem folgenden Bild sehen Sie eine solche Anzeige.
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Diese Werbung von Dirk Kreuter habe ich zwischen meinen Nachrichten im
Messenger gesehen. Wie Sie sehen hat sich die Werbung genau zwischen den
Nachrichten meiner Freunde platziert und sieht auf den ersten Blick nicht mal wie eine
Werbung aus. Diese Werbung ist eine Retargeting-Werbung, das bedeutet ich habe
vorher auf die Webseite von Dirk Kreuter geklickt und anschlieend diese Werbung in
meinem Messenger gesehen.

Wenn ich nun auf die Werbung von Dirk Kreuter klicke, dann werde ich wieder auf die

Webseite weitergeleitet.

Genau diesen Prozess konnen Sie ebenfalls fur
sich nutzen und die Menschen wieder auf lhr
Produkt, lhre Webseite oder ihren stationaren
Handel aufmerksam machen, nachdem die
Personen bereits vorher mit Ihnen interagiert
haben. Sie konnten auch mit dieser Methode
direkt mit den Menschen innerhalb des
Messengers in Interaktion treten und

Nachrichten miteinander austauschen.

Wie setzen Sie das technisch um?

Sie brauchen zwei Dinge, um das Messenger
Marketing professionell nutzen zu konnen.
Zunachst brauchen Sie eine Facebook
Fanpage/Unternehmensseite und den Business
Manager woruber Sie die Werbung planen und umsetzen. Anschlieend bendtigen Sie
ein Chatbot-Tool, welches Sie mit dem Facebook Messenger Ihrer Fanpage verbinden
kdonnen, falls Sie Nachrichten ahnlich wie bei einem Mailverteiler automatisieren

mochten.
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Den Schritt mit der Facebook Fanpage hatte ich ja bereits beschrieben. Das Chattool
konnen Sie hier holeng:
https://www.digistore24.com/content/257183/22778/SUSQUAD/257183

Dieses Tool nennt sich ChatBo und ist ein Tool, welches Sie problemlos im

deutschsprachigen Raum nutzen konnen, da es DSGVO-konform ist.

Sie kdnnen mit diesem Tool, ahnlich wie bei jedem anderen Mailprogramm auch, die
Personen nach und nach in lhren Verteiler mit aufnehmen und bei bevorstehenden
stationaren Aktionen, Events oder Gewinnspielen die Menschen darauf aufmerksam

machen.

Um solch eine Werbung wie von Dirk Kreuter nachzumachen und die Menschen
lediglich wieder auf lhre Webseite zu bringen, bendtigen Sie aber kein Chatbot-Tool.
Das konnen Sie auch lediglich mit der Facebook Fanpage und dem Business Manager

umsetzen.

Gewinnspiele

Gewinnspiele sind ebenfalls eine gute Variante, um den stationaren Handel mit den
sozialen Medien zu verbinden. Machen Sie doch auf lhren stationaren Handel
aufmerksam, indem Sie ein Gewinnspiel stattfinden lassen, bei welchem der Gewinn
nur im Laden einlésbar ist.

Stellen Sie sich die folgende Headline vor ,Wir schenken Dir 1 Jahr Shopping for
FREE im Modehaus XY*. Die Gewinnspielbedingung ware dafur der Facebook Seite
zu folgen und eine Person unter dem Beitrag zu kommentieren, die zur Mode des
Stores passen konnte. Das Kommentieren hatte den Sinn, dass automatisch Werbung

gemacht wird unter den Freunden, die kommentiert werden.

Keine Sorge: Wenn Sie jetzt denken, dass wirde den Laden ruinieren, dann kénnen
Sie in den Gewinnspielbedingungen naturlich auffuhren, dass innerhalb des Jahres
lediglich ein Budget von 2.000€ Brutto eingeldst werden kann und das Ganze damit
begrenzen. Sie werden mit solch einer Aktion sicherlich einen positiven, viralen Effekt

8 (Hinweis: Dieser Link ist (ibrigens ein Affliate-Link, das bedeutet, dass eine kleine Provision an

mich Uberwiesen wird, falls Sie sich bei dem Tool anmelden).
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auslosen, der eine Reichweite generieren wird, die Uber der moglichen Print-
Reichweite steht. Was meine ich mit Print-Reichweite?

Stellen Sie sich vor Sie mussen ein Model bezahlen, ein Fotoshooting auf die Beine
stellen, den Flyer designen, den Flyer drucken und das Ganze Uber einen Verteiler in
die Haushalte bringen. Dann sind 2.000€ relativ schnell aufgebraucht und die
Reichweite vergleichsweise gering. Zudem haben Sie mit diesem reinen Produktflyer
nicht so einen emotionalen und viralen Effekt wie Sie es mit der Gewinnspielaktion
hatten.

Wir kdnnen hier auch einen Schritt weiter gehen:

Sie kreieren das Gewinnspiel bei Facebook und sagen, dass eine
Gewinnspielbedingung lautet sich in den oben beschriebenen Facebook Messenger
einzutragen.

Dann haben Sie nicht nur einen einmaligen, viralen Effekt und eine gro3e Reichweite,
sondern auch Messenger Abonnenten im Nachgang, die Sie immer wieder
anschreiben kdnnen. Messenger Abonnenten sind wie ein Anlagevermogen bei lhnen
im Unternehmen. Das sind alles Menschen, die was mit Ihrem Unternehmen zu tun
haben, interessiert sind und die Sie jederzeit wieder anschreiben und bei den nachsten
Aktionen aktivieren konnen.

Das ist in jedem Fall zu empfehlen!

Statt dem Abonnieren des Messengers konnen Sie naturlich auch dazu aufrufen auf
die Webseite zu klicken und sich zum Newsletter anzumelden. Das ist ebenfalls eine
intelligente Gewinnspielbedingung, weil Sie damit auch wieder erreichen, dass Sie
Menschen/Interessenten sammeln konnen, die Sie im Nachgang wieder aktivieren

konnen.

Uberlegen Sie sich also genau wie Sie solche Gewinnspiele aufziehen kdnnten, seien
Sie kreativ und verbinden Sie das Ganze immer mit einer Gewinnspielbedingung, die
es ermdglicht die Menschen im Nachgang wieder zu erreichen. Wenn Sie neue
Follower, neue Messenger Abonnenten oder neue E-Mail Abonnenten erhalten, dann
haben Sie einen langfristigen Effekt erzielt, der es ermoglicht die Menschen immer

wieder auf Knopfdruck zu erreichen.
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Retargeting

Beim Thema Retargeting geht es um das Thema ,wieder erreichen® oder ,wieder
abzielen“ (Re=lat. ,wieder/zurick® + Targeting=eng. ,zielen/abzielen).

Wie bereits oben beschrieben funktioniert das Retargeting, indem man den Facebook
Pixel auf der Webseite installiert.

Man hat die Moglichkeit die Personen, die auf lhre Webseite kommen und ein
Facebook oder Instagram Profil haben, abzuspeichern und diese im Anschluss wieder

ZU erreichen.

Nehmen wir mal einen konkreten Fall vor. Sie haben eine reine Prasentations-
Webseite OHNE Shopsystem. Menschen gelangen auf lhre Webseite, schauen sich
dort um, schauen sich an wann Sie offen haben, klicken auf den ,Uber Uns“ Bereich,
klicken auf die dortigen Bilder und gehen wieder von der Seite weg. Etwa 98 von 100
Personen werden auf |hre Seite kommen und keine bleibende Interaktion mit Ihnen
tatigen, sprich Sie werden von dem Groldteil der Menschen nie erfahren, der Sie
besucht hat.

Es sei denn Sie haben beispielsweise den Facebook Pixel auf der Seite installiert.
Dann konnen Sie mit diesem Facebook Pixel die Besucher der Webseite zum grof3en
Teil abspeichern und diese wieder bei Facebook erreichen, ohne dass diese
Menschen lhrer Facebook Seite folgen.

Angenommen Sie haben ein Event kommende Woche und wollen es gezielt
bewerben. Dann greifen Sie auf die Menschen zuruck, die auf lhrer Webseite waren
und erreichen Sie diese Menschen wieder mit einer Retargeting-Kampagne. Nehmen
wir weiterhin an Sie haben 1.000 Menschen auf lhrer Seite mit dem Facebook Pixel
registriert in den letzten 30 Tagen. Dann kdnnen Sie genau diesen Menschen lhre
Anzeige zum kommenden Event prasentieren.

Mit dieser Vorgehensweise verringern Sie lhren Streuverlust und stellen sicher, dass
nur Menschen lhre Werbeanzeige sehen, die bereits etwas mit Ihrem Unternehmen zu
tun hatten (Warme Interessenten). Kaltakquise ist immer teurer als Akquise von
Personen, die ein Interesse an Ihrem Unternehmen und lhren Produkten gezeigt

haben.
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Sie haben bereits bestehende Mailadressen im Portfolio/Kassensystem? Dann
konnen Sie diese Mailadressen als sogenannte Custom Audience innerhalb des
Facebook Business Managers hochladen.

Was erreichen Sie mit dieser Vorgehensweise?

Nehmen wir an Sie haben 1.000 Mailadressen offline gesammelt. Dann kdnnen Sie im
Facebook Business Manager unter dem Bereich ,Zielgruppen® die 1.000 Mailadressen
hochladen und Facebook gleicht dann diese Mailadressen mit seiner eigenen
Datenbank ab.

Wenn nun 600 Personen von den 1.000 Personen mit ihrer Mailadresse auch bei
Facebook angemeldet sind, dann haben Sie die Chance |Ihre nachste Werbeanzeige
auf Facebook genau diesen Personen anzuzeigen.

Das ist sehr kraftvoll, denn es geht ja immer um Streuverlust-Minimierung und gezielte
Reichweitenerhohung. Je gezielter Sie lhre Zielgruppe ansprechen, desto mehr
Menschen werden Sie erreichen, die fur Ihr Unternehmen relevant sind und desto

mehr Menschen werden dann in lhren Laden kommen.

Hinweis zum Einsatz vom Facebook Pixel und Custom Audiences: Beachten Sie
bei der Installation des Facebook Pixels auf lhrer Seite sowie bei der Installation von
Google Analytics beispielsweise, dass Sie auf der Webseite ein Cookie Optin einholen,
wenn jemand auf lhre Webseite kommt. Der Einsatz des Facebook Pixels erfordert
laut DSGVO und den bisherigen gerichtlichen Auseinandersetzungen die Einbindung
eines Cookie Optlns, der technisch ermoglicht, dass die Leute Cookies entweder
vollstandig bzw. partiell akzeptieren oder sich komplett dagegen aussprechen und der
Speicherung ihrer Daten widersprechen.

Hier ein Beispielbild wie ein richtiger Cookie Optln Banner aussieht:

Was bedeutet das technisch? Die Menschen, die auf Ihre Seite gelangen werden so
lange nicht abgespeichert bis sie nicht ausdrucklich die Genehmigung daflr erteilt
haben. Bei den bloRen Cookie Hinweisen, die zum Teil immer noch auf Seiten
eingesetzt werden, ist es so, dass die User trotz dem Hinweis von der ersten Sekunde
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an abgespeichert werden, ob sie nun wollen oder nicht. Der Hinweis ist eine reine Info
und nach Klicken des ,,OK"-Buttons verschwindet der Hinweis zwar, aber es passiert
technisch nichts weiter.

Achten Sie also beim Einsatz von Cookies darauf, ob Sie ein Cookie Optln bei sich

bendtigen oder ob ein Hinweis ausreicht.

Beim Verknupfen der Kassendaten mit Facebook bendtigen Sie vom Kunden vorher
ebenfalls eine Einverstandniserklarung. Informieren Sie sich da bei einem Anwalt, wie
zum Beispiel der Anwaltskanzlei von e-recht24, bevor Sie es bei sich grof3flachig

umsetzen.

Bauen wir eine Werbeanzeige Schritt fur Schritt auf

In diesem Kapitel mochte ich darauf eingehen wie Sie eine Werbeanzeige genau
aufbauen. Es gibt hier noch unendlich viele Varianten und Spielmoglichkeiten, aber
damit Sie ein Bild davon bekommen gehen wir eine klassische Werbeanzeige Step by

Step durch.

Innerhalb des Facebook Business Managers werden Sie den Bereich

~Werbeanzeigenmanager® entdecken.

Diesen klicken Sie an und anschlielend auf ,Werbeanzeige erstellen®.
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Im ersten Schritt der Werbeanzeige suchen Sie sich ein bestimmtes Ziel aus. In
unserem Beispiel wahlen wir das Ziel ,Traffic® und dieses Ziel benennen wir dann auch
,1raffic: Meine Webseite®. Damit ist dann gemeint, dass wir mit der Werbeanzeige
Besucher auf unsere Webseite bringen mochten, die sich auf Instagram und Facebook

befinden.

Im zweiten Schritt gehen wir auf die Anzeigengruppe ein bzw. die
Zielgruppeneinstellungen. Dort konnen wir allerlei Dinge vornehmen, um unsere
Zielgruppe entsprechend einzugrenzen, die demographischen, geographischen und
interessenbezogenen Filter einstellen, die Laufzeit der Anzeige festlegen und das
Budget planen.

Beim Budget ist es so, dass hier mindestens 10€ am Tag pro Anzeige empfohlen

werden fur den ersten Test. Bei einem Budget darunter wird Facebook zu lange
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brauchen, um ein bestimmtes Datenvolumen zu generieren und zu langsam
dazulernen.

Sie mussen wissen, dass Facebook im Hintergrund einen Algorithmus fur Sie
aufgebaut hat, der mit der Werbeanzeige lernt.

Das bedeutet: Facebook lernt bei welchen Personen und Personengruppen lhre
Werbeanzeige gut angenommen wird und bei welchen Personen nicht. Wenn Sie
etwas geduldig sind und die Anzeige laufen lassen, dann wird Facebook das
bestmogliche aus der Anzeige herausholen. Naturlich ist auch die Anzeige selbst von
hoher Bedeutung und wie diese gestaltet und geschrieben wurde, aber seien Sie
gewiss, dass Facebook immer das Beste aus dieser Anzeige herausholen méchte,
denn Facebooks Bestreben ist es ja, dass Sie immer wieder bei Facebook Geld
ausgeben und das werden Sie nur tun, wenn die Werbeanzeige gut angenommen wird
und Sie auch positive Ergebnisse sehen.

Legen Sie also mindestens ein Budget von 10€ pro Anzeige fest. Zu empfehlen ware
es auch direkt drei Anzeigen parallel laufen zu lassen (& 10€) und Facebook die
Budgetallokation selbst optimieren zu lassen (Stichwort: Budgetoptimierung).

Das bedeutet Sie geben 30€ am Tag aus, Facebook schaut fur Sie welche der drei
Anzeigen am besten laufen und teilt das Geld entsprechend auf die bestlaufende

Anzeige auf. Das ist dann eine dynamische Budgetoptimierung, von der Sie durchaus
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profitieren konnen, wenn Sie auf Facebook vertrauen und das Ganze etwas laufen

lassen.

In der Anzeigengruppe kdnnen Sie auch die Platzierungen lhrer Anzeige festlegen und
dort genau die Platzierungen aussuchen, die zu |hrer Anzeige passen. Wenn Sie nur
eine Instagram Stories Anzeige schalten mochten, dann suchen Sie dort Instagram
Story aus, wenn es nur eine Instagram Feed Anzeige sein soll, dann suchen Sie
Instagram Feed aus, wenn es eine Messenger Anzeige werden soll, weil Sie es
beispielsweise mit dem Messenger Chatbot verbunden haben, dann suchen Sie den
Messenger als Platzierung aus.

Im dritten und letzten Schritt gehen wir auf die Anzeige selbst ein. Hier haben Sie zwei
Moglichkeiten. Entweder Sie greifen auf einen bestehenden Beitrag von Facebook
oder Instagram zu oder Sie kreieren eine vollig neue Werbeanzeige. Hier sind |hrer

Kreativitat keine Grenzen gesetzt.
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Sie konnen Fotos hochladen, Videos, Texte schreiben, ein Karussell erstellen, ein

Canvas und vieles mehr.

Wichtig ist nur, dass Sie die Prinzipien einer guten Werbeanzeige verstehen und die

sind nicht immer einfach zu verstehen.

Im Folgenden fuhre ich stichpunktartig ein paar Punkte auf, die eine gute

Werbeanzeige ausmachen:

e Qualitatives Bild/Video
o Fotoauflésung nicht zu verpixelt
o Die Botschaft ist klar erkennbar auf dem Bild/im Videobeitrag
o Es ist ein Bild oder Video, das auffallt und nicht untergeht
o Es ist ein Bild oder Video, das Emotionen triggert
o Emotionaler Content fuhrt zur organischen Verbreitung durch die User
selbst (viraler Effekt)
e Der Anzeige spricht in erster Linie die Loginfaktoren des Users an (Es spricht
die Sprache des Users und der Plattform)
e Der Text innerhalb der Anzeige/des Beitrags ist auf die Zielgruppe genauestens
ausgelegt und vermittelt einen oder mehrere Benefits
o Die Benefits konnen variieren und sich auf ,Lustgewinnung“ oder
»~>chmerzvermeidung® beziehen.
o Fragen Sie sich wie Sie die Texte entsprechend gestalten konnen, um
dem User einen genauen Benefit zu vermitteln. ,Was habe ich davon?“
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fragen sich die User immer bewusst oder unbewusst und darauf sollte im

Beitrag eine Antwort gegeben werden.

Das sind nur ein paar Punkte, die im Groben beachtet werden sollten, wenn eine
Werbeanzeige oder auch ein Beitrag funktionieren und auf die Zielgruppe angepasst

sein soll.

Daruber hinaus sollten Sie sich noch weiter informieren, wenn es um gute
Werbeanzeigen geht und sich einfach mal ein paar Praxisbeispiele im Internet
anschauen, die gut sind.

Danach lassen Sie die Werbeanzeige laufen, indem Sie das Ganze bestatigen.

Wenn Sie nach 14 Tagen merken sollten, dass hier keine Ergebnisse eingestellt sind,
die Sie zufrieden stellen, dann stoppen Sie die Werbeanzeige und kreieren eine Neue.
Testen Sie das Ganze bis es funktioniert und sich Ergebnisse eingestellt haben, mit

denen Sie zufrieden sind.

Die Hauptcontentformen bei Facebook

Vielleicht fragen Sie sich, was die wichtigsten Contentformen sind, die man bei
Facebook einsetzen kann. Als wichtigste Contentform wird der Inhalt eingestuft, der
organisch tendenziell eine hohere Reichweite hat als andere Inhaltsformen auf der
gleichen Plattform.

Es gibt grundsatzlich die folgenden Mdglichkeiten bei Facebook:

e Bild + Text
e Video
o Regulares Video
o Facebook LIVE
o Facebook Stories
o Facebook Premiere

e Facebook Notes
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Das sind die gangigsten Formen, die aktuell (2019) bei Facebook genutzt werden.

Im Moment ist es so und so wird es auch 2020 und 2021 voraussichtlich sein, dass
,Video" -Formate die hochste Reichweite geniel3en auf Facebook.

Das wird von Facebook am ehesten gepusht und Mark Zuckerberg (Grunder von
Facebook) selbst hat gesagt, dass Videos bis 2020 zwischen 80-90% Inhalt
einnehmen werden in den Vorschlagen, die vom Facebook Algorithmus gesteuert sind.
Der Facebook Algorithmus subventioniert sozusagen die Video-Reichweite und
beglnstigt diese.

Wieso?

Weil Facebook genau weil}, dass Menschen lieber Videos schauen als etwas zu lesen,
die Aufmerksamkeit pro Beitrag dadurch steigt und die Verweildauer auf der Plattform
wachst.

Durch eine hohere Verweildauer auf der Plattform ist es so, dass vermutlich eher auf
eine Werbeanzeige geklickt wird und dadurch die Werbetreibenden auf Facebook
glucklicher sind, aber auch Facebook selbst, da durch jeden Klick auf eine
Werbeanzeige Facebook mitverdient.

Damit die Verweildauer aber wirklich hoher ausfallt, streut der Facebook Algorithmus
aber nur die Videos aus, die relevant sind fur den jeweiligen User. Das bedeutet: Wenn
Sie Videos einsetzen, dann mussen sie ebenso sicherstellen, dass es Videos sind, die
Ihrer Zielgruppe entsprechen und relevant sind, sonst bringt das beste Video nichts fur

lhre Reichweite.

An dieser Stelle ein paar positive Beispiele von Facebook Videos und wie man

Werbung unterhaltsam, interaktiv, informativ und sehr subtil machen kann:

UNTUCK:It (informativ):

https://www.facebook.com/UNTUCKit/videos/429676460770489/

GruntStyle (unterhaltsam):
https://www.facebook.com/gruntstyle/videos/1464907000203720/?v

=1464907000203720
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BIANCO (subtil und emotional):
https://www.facebook.com/advert.ge/videos/318497095469897/?v=

311591356214949

DEFSHOP (interaktiv):
https://www.facebook.com/defshop.de/videos/1142683729099899/

Beachten Sie also auch bei Videos die oben beschriebenen Faktoren eines guten
Beitrags/einer guten Werbeanzeige und Sie werden mit hoheren Reichweiten
belohnt.

Viel Spall beim Wachsen auf Facebook!

INSTAGRAM

Instagram weist eine vielfache Usermenge im Gegensatz zu Snapchat auf und ist
damit eine Plattform mit einem weiteren, reichweitenstarken Netzwerk, welches
genutzt werden kann, um die eigene Zielgruppe zu erreichen.

Laut einer Forrester Studie ist die Interaktion bei Instagram etwa 58-mal hoher als bei
Facebook und 120-mal hoher als bei Twitter. Es liegt daran, dass diese Plattform sehr
clean und leicht verstandlich aufgebaut ist und nicht viel Ablenkung herrscht. Sie
haben beim Scrollen in der App sequentiell immer nur den Fokus auf einem Bild oder
Video bis Sie dann weiterscrollen. Das regt zum Interagieren an und die
Aufmerksamkeit liegt auf dieser einen Sache.

Aufgrund der neuen Analyse- und Steuerungsmoglichkeiten, die man aber auch bei
Snapchat hat, wird Snapchat fur das eigene Marketing attraktiver, jedoch ist Instagram
mit viel mehr Features ausgestattet, die Snapchat technisch noch nicht bietet.

Bei Instagram kann im Gegensatz zu Snapchat viel gezielter geworben werden und
die Analysen konnen professioneller und kontrollierter ablaufen, da Instagram
mittlerweile Facebook gehort und mit dem bereits beschriebenen Facebook Business
Manager verknupft ist.
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Uber den Facebook Business Manager kann der Instagram Kanal direkt mit Facebook

verknupft werden und die Zielgruppe kann ganz gezielt anhand demographischer und

geographischer Daten ausgewahlt werden.

Generelle Instagram Tipps fiir mehr Reichweite

Wenn Sie auf Instagram wachsen mochten, dann sollten Sie auf ein paar Dinge

achten:

1.

Ziel, Zielgruppe und Planung: Eine detaillierte Planung ist von Anfang an
wichtig, damit Sie wissen wohin die Reise mit dem eigenen Instagram Kanal
gehen soll. Wen moéchten Sie ansprechen, wie mochten Sie diese Personen
ansprechen, wie oft wollen und kdnnen Sie aktiv sein auf Instagram, welche
besonderen Inhalte haben Sie sich fur den Kanal Uberlegt und was ist das
Gesamitziel des Kanals? Diese Uberlegungen sollten von Anfang an gemacht
werden, damit man eine gewisse Content-Strategie hat.

. Tools auswahlen: Es gibt viele hilfreiche Tools fur Instagram, die Sie nutzen

konnen, um die Reichweite auf Instagram zu steigern und lhre Posts und Inhalte
schoner zu gestalten.

Relevanten Content posten: Mit relevantem Content kann die organische
Reichweite von Beginn an stabil gesteigert werden.

Konsistenz: Dies bedeutet vor allen Dingen, dass Sie durchhalten und
strategisch am Ball bleiben sollen.

Facebook Connection nutzen: Nutzen Sie die Verbindung zu Facebook und
vor allen die Moglichkeiten zur bezahlten Werbung auf Instagram Uber den
Facebook-Werbeanzeigenmanager.

Fragen und Aufgaben: Seien Sie kreativ und denken Sie daran Ihre Follower
mit Fragen, Aufgaben und anderen Call To Action Mdglichkeiten zu animieren,
um bedeutungsvolle Interaktionen aufzubauen und zum gemeinsamen
Austausch miteinander anzuregen.

JJJRH-Strategie: Diese Strategie hat der Unternehmer und Autor Gary
Vaynerchuk gepragt. JJURH bedeutet ausgeschrieben ,Jab Jab Jab Right
Hook® und kommt eigentlich aus der Boxwelt. Dieses Bild bedeutet im

Ubertragenen Sinne, dass Sie lhren Kunden oder Fans zunachst einmal Uber
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einen langeren Zeitraum wertvolle Inhalte und eine Story liefern, die das
Vertrauen aufbauen (Jab Jab Jab...) bis Sie dann mit dem rechten Haken
zuschlagen und einen Verkauf auf Ihrer Seite promoten. Das gleichnamige
Buch ,Jab Jab Jab Right Hook® von Gary Vaynerchuk ist ebenfalls sehr
empfehlenswert.

8. Beschreibung: Unter jedes Bild, das Sie auf Instagram posten wird es eine
Beschreibung geben. Widmen Sie sich dieser Beschreibung mit ein paar Zeilen
und einer guten Story, denn wenn es interessant geschrieben ist, wird auch bei
Instagram viel gelesen. Das bindet den User an |hr Unternehmen und verstarkt
die Kommunikation mit dem Kunden.

9. Hashtags in den Kommentaren: Verwenden Sie sogenannte Hashtags in den
Kommentaren. Wenn Sie zum Beispiel eine Beschreibung des Bildes fertig
formuliert haben, konnen Sie danach noch #fashion #beauty #lifestyle oder was
auch immer zu lhrem Bild passt, setzen. Die Hashtagfunktion auf Instagram hat
die Funktion, dass lhr Post kategorisiert und gefunden werden kann, wenn
jemand nach dem Begriff ,fashion®, ,beauty“ oder ,Lifestyle“ sucht oder diesem
Hashtag folgt. Achten Sie aber darauf, dass Sie nicht nur zu grof3e und
generische Hashtags verwenden. Besser ist es diese Hashtags zu mischen und
auch kleinere, relevantere Hashtags fur sich zu nutzen, als nur grof3e Hashtags
mit Millionen von Reichweite. Bei groRen Hashtags haben Sie das Problem,
dass Sie mit lnrem Inhalt im Hashtag-Explore-Feed® untergehen.

10.Networking: Netzwerken ist nicht nur in der realen Welt von Vorteil, sie ist auch
und vor allem in der Online Welt vorteilhaft und zwingend notwendig. Je mehr
Sie sich mit Menschen vernetzen, die in lhrer Branche tatig sind und mit
Influencern, die Ihr Produkt und |hre Seite prasentieren, desto schneller werden
Sie mit Ihrer Seite wachsen.

11.User einbeziehen und wichtig nehmen: Bauen Sie wie bei Facebook einen
Dialog mit den Menschen auf und nehmen Sie die Menschen wichtig

12.Stories: Wenn Sie eine Person aus lhrem Unternehmen bestimmen, welche
die Story-Funktion von Instagram tUbernimmt und immer mal wieder aktuelle
News personlich und per Video mitteilt, dann schafft das eine gewisse Nahe

und Greifbarkeit Ihres Unternehmens, vor allem, wenn die Stories authentisch

% Hashtag Explore Feed = Der Bereich, in welchem Sie nach bestimmten Hashtags suchen kénnen.
79



rubergebracht werden. Denken Sie auch dabei an die LIVE Funktion und
Uberlegen Sie wie Sie diese Funktion im besten Fall nutzen kdnnen.

Wenn Sie diese Tipps fur lhren Start bei Instagram beherzigen, so konnen Sie
kontinuierlich eine stabile und stetig wachsende Fanbase aufbauen, die es Ihnen
ermoglicht zukunftige Produkte und Projekte einer groRen Gruppe an Menschen auf
Knopfdruck anzubieten.

Das sind die groben Tipps, die Sie von Anfang an im Hinterkopf behalten kdnnen.
Fangen wir aber mit den ersten Schritten an, um lhren Instagram Kanal professionell

aufzubauen.

lhre ersten Schritte

Laden Sie sich zunachst die Instagram Applikation auf lhrem Handy runter und melden
Sie sich mit lhrer Mailadresse an und bestatigen Sie das Ganze.

AnschlieRend finden Sie eine leere Instagramseite vor mit 0 Followern, O Followings
(also Menschen und Unternehmen, denen Sie folgen) und 0 Beitragen. Das ist der

Beginn lhrer gro3en Reise und lhres neuen Marketings auf Instagram.
Profilbeschreibung

In der Profilbeschreibung haben Sie die Chance Ihr Alleinstellungsmerkmal
hervorzuheben und die Menschen, die auf Ihr Profil kommen zum Interagieren

anzuregen.

Schauen wir uns mal die Zalando Profilbeschreibung an:
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Hier steht: ,The new season arrivals here! #StandByYourStyle — Use #zalandostyle for

a chance to be featured”

Hier werden zwei Dinge hervorgehoben: Das aktuelle Hashtag wird prasentiert
worunter die neuen Styles der Saison zu finden sind. Damit wird angeregt nach dem
Hashtag zu suchen, um sich genau die neuen Styles gezielt herauszusuchen.
Weiterhin wird der User mit dem zweiten Hashtag dazu angeregt Content zu
produzieren und das Zalando-Hashtag zu nutzen. Als Benefit und Belohnung gibt es
die Chance durch Zalando auf dem Zalando eigenen Instagram Profil gefeatured zu
werden. Das ist naturlich ein Anreiz, da Zalando bereits 620.000 Follower hat. Wenn
die Menschen dieses Hashtag nutzen hat das fur Zalando den Vorteil, dass jede
Person, die dieses Hashtag nutzt, automatisch Werbung fur Zalando macht
(sogenannter User-Generated-Content, also von den Usern selbst produzierter Inhalt).
AuRerdem werden die Menschen gleich in die Content-Erstellung mit eingebunden,
denn wenn jemand ein passendes Bild postet und Zalando dieses Bild aufgreift und
im eigenen Feed postet, dann hat Zalando damit automatisch Inhalt erstellen lassen
von den Usern und sich damit etwas Arbeit gespart in der Content Produktion.
AuRerdem wird in den nachsten zwei Verlinkungen darunter (@zalando_man /
@zalando_beauty) direkt auf weitere Profile aufmerksam gemacht was dazu fuhren
kann, dass Personen auch darauf klicken und diesen Profilen folgen.

Darunter ist schlussendlich die Verlinkung zur eigenen Webseite zu finden, was die
Menschen direkt in den Shop und im besten Fall zum Kauf fUhren kann.

Sie sehen: Diese Profilbeschreibung kann gleich mehrere Funktionen ausfullen. Wenn
Sie einfach nur schreiben: ,Willkommen in unserem stationaren Handel“, dann haben

Sie hier sehr viel Potenzial verschwendet.
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Uberlegen Sie sich also wie Sie die Menschen direkt zu einer Interaktion anregen
konnen durch lhr Profil, was Sie fur einen Benefit durch die Profilbeschreibung
vermitteln konnen und verlinken Sie in jedem Fall direkt zu lhrer Webseite im Profil.
Wenn Sie keine Webseite haben, aber dafur ein schones Unternehmensvideo oder
einen passenden YouTube Kanal, dann verlinken Sie zu diesem Video/Kanal. Fihren
Sie die Menschen mit lhrem Link zu einer Stelle, an der diese mehr Uber Sie und das
Unternehmen, die Dienstleistungen und Produkte erfahren konnen. Nutzen Sie diese
Chance und denken Sie uber die Profilbeschreibung nach!

Sie haben aulRerdem im Profil die Moglichkeit ein Profilbild hochzuladen. Hier ist in
jedem Fall zu empfehlen |hr Unternehmenslogo zu nehmen, welches dort gut
sichtbar positioniert wird und passend eingebaut ist (also in keinem Fall abgeschnitten

oder dergleichen, was leider immer wieder zu sehen ist).

Tool-Tipp: Wenn Sie Grafiken wie Logos, Profilbilder und Titelbilder leicht und
kostenfrei bearbeiten mochten, dann konnen Sie das mit dem Programm

www.canva.com tun.

Das erste Bild

Wenn die Profilbeschreibung steht, Ihr Logo eingefugt ist und Sie loslegen mochten
mit dem ersten Bild, dann fragen Sie sich zunachst in welche Richtung lhr Instagram
Profil aufgebaut sein soll.

Was ist die Strategie dahinter? Welchen Content mochten Sie posten und wie wollen
Sie Ihre Ziele und Zielgruppe mit diesem Content langfristig erreichen, an sich binden
und anschliel3end in Ihren stationaren Handel bringen.

Glauben Sie mir bitte eine Sache: Wenn Sie lediglich lhre Produkte aus dem Laden
posten, werden Sie keine oder zumindest kaum Menschen in Ihren Laden locken!
Vergessen Sie das!

Produkte auf den Boden zu werfen, ein Foto davon zu machen und es hochzuladen
ist zwar auch Arbeit, aber diese Arbeit kdnnen Sie sich sparen.
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Es wird die Menschen nicht so sehr inspirieren, dass diese eine Fahrt auf sich nehmen
und in den Einzelhandel kommen.

Wenn Sie Content erstellen fur Instagram, dann fragen Sie sich immer wie Sie mit
diesem Inhalt Menschen inspirieren, unterhalten oder eines der anderen Loginfaktoren
befriedigen konnen. Die Menschen loggen sich NICHT bei Instagram ein, um lhre
Produkte zu sehen.

Die Menschen loggen sich aus den am Anfang dieses Buches genannten
Loginfaktoren ein und diese Grunde sollten bedient werden. Wenn Sie es schaffen die
Menschen zu beruhren, dann werden Sie diese Menschen emotional an sich binden
und die Menschen werden sich freuen mit lhnen zu interagieren.

Machen Sie die Menschen zum Teil Ihres Ladens! Lassen Sie doch die Menschen
mit dem Laden interagieren. Sammeln Sie doch Ideen durch die Menschen selbst und
nutzen Sie dafur die technischen Hilfsmittel von Instagram.

Gehen wir kurz die verschiedenen Loginfaktoren durch.

Die Menschen wollen inspiriert werden? Dann erzahlen Sie doch immer mal wieder
etwas von den Schwierigkeiten in lhrem Laden und wie sie diese meistern, denn ein
Handel besteht aus Menschen und Menschen durfen auch mal Probleme haben und
diese Uberwinden. Solche Stories inspirieren andere Menschen. Erzahlen Sie doch
wie der Handel entstanden ist. Vielleicht ist es sogar ein Handel in dritter Generation.
Wer war der Grunder? Wie war er drauf? Was wurde alles erlebt auf dem Weg bis
heute? In ein paar Jahren kommen einige Stories zusammen, die man auf
inspirierende Weise weitergeben kann.

Die Menschen wollen unterhalten werden? Dann seien Sie unterhaltsam. Fragen
Sie sich wie Sie durch den Einsatz von Inhalten Emotionen triggern und unterhalten
konnen. Fragen Sie sich ob Sie etwas Lustiges kreieren konnen. Eventuell Pranks mit
Mitarbeitern, Spiele mit Kunden, Shows mit Entertainment Charakter, Gewinnspiele
mit der Community. Das erfordert Kreativitat, aber das ist essenziell, um Unterhaltung

bieten zu kdnnen.

Die Menschen wollen etwas lernen?
Dann kreieren Sie Inhalte, die informativen Charakter haben womit die Menschen auf
eine einfache Weise etwas dazulernen konnen. Sie haben beispielsweise einen

Fashion Store, dann kommen folgende Inhalte in Frage: Welche Outfits passen
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momentan gut zusammen? Welche Farben sind im Trend? Wieso sind diese Farben
im Trend? Welche neuen Modelle gibt es auf dem Markt? Wie entwickelt sich der
Modemarkt momentan? Welche Influencer tragen momentan diesen Style (den man
bei lhnen in Inrem Laden kaufen kann)? Welche Kunden haben bei Ihnen im Laden

coole Styles zusammengestellt?

Diese Inhalte sollte man im besten Fall in kurze Videos packen, die nicht zu aufwendig
gedreht werden mussen, denn in Videos sind solche informativen Inhalte viel besser
zu kommunizieren. Etwas Musik darunter, intelligente Schnitte sowie Einblendungen
und Sie haben ein Video mit denen Sie Menschen unterhalten, informieren und an sich
binden kdnnen.

Wenn Sie an dieser Stelle Hilfe brauchen, dann schreiben Sie mir einfach eine
WhatsApp. Wir haben auch Konstellationen mit Kunden aufgebaut, bei denen diese
uns das Videomaterial senden und wir schneiden es dann nur noch zusammen,
machen die Musik und die Effekte rein und daraus wird anschlielend ein schones
Video nach Ihren Vorgaben. Das ist eine der zeitsparendsten Methoden wie Sie Videos

erstellen konnen.

Die Menschen wollen kommunizieren?

Dann liefern Sie Inhalte, die zum Kommunizieren anregen. Sie haben in Ihrer Stadt ein
Thema, das gerade viele Menschen beschaftigt? Dann beteiligen Sie sich an dieser
Diskussion und posten Sie dazu etwas.

Es findet ein Feiertag statt? Dann reden Sie daruber.

Es findet ein lokales Event statt? Dann reden Sie daruber.

Es gibt sonst ein Thema woruber alle reden? Dann reden Sie mit.

Regen Sie auch zu einer neuen Kommunikation an indem Sie in lhrem Beitrag eine
Frage stellen und Informationen der User einholen. Je hoher die Interaktion mit lhrem
Beitrag ist, desto mehr Menschen wird lhr Beitrag angezeigt. Nutzen Sie diese
Information klug und kreieren Sie interaktionsfokussierte Beitrage.

Bei Instagram konnen Sie auch Menschen dazu aufrufen andere Menschen (deren
Freunde bspw.) unter dem Beitrag zu verlinken. Uberlegen Sie sich was fiir einen
Beitrag Sie erstellen konnen, der genau dazu motivieren soll. Der Vorteil von
Verlinkungen der Freunde ist, dass die User fur Sie Werbung machen ohne, dass Sie

dafur etwas zahlen mussen. Es muss aber eine gewisse User-Motivation vorhanden
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sein, um das zu tun und am Groften ist die Motivation, wenn die Menschen mit lhrem
Beitrag in irgendeiner Weise emotional beruhrt werden. Wenn Sie die Emotionen
triggern, dann mochten die User diese Emotionen mit ihren Freunden teilen und
verlinken diese aus eigener Motivation heraus.

Wenn es einen konkreten Benefit fur das Verlinken der Freunde gibt, dann kann das
von lhnen direkt gesteuert werden durch ein Gewinnspiel beispielsweise. Das
Verlinken konnte eine der Gewinnspielbedingungen sein und dadurch steigt die
Motivation der User genau das zu tun. Die User verlinken lhren Beitrag, mehr
Menschen sehen |hren Beitrag, die Interaktion auf diesem Beitrag steigt, der Instagram
Algorithmus merkt sich das und streut Ihre kinftigen Beitrage mehr Menschen aus.
Dadurch steigern Sie nach und nach lhre organische Reichweite, weil Sie mit den

Menschen in Kommunikation treten.

Die Menschen wollen sich selbst darstellen in den sozialen Medien?

Dann bieten Sie Ihnen eine Plattform fur deren Selbstdarstellung. Bei Zalando hat man
es in der Profilbeschreibung sehr gut gesehen wie diese das Thema Selbstdarstellung
in ihr Instagram Profil eingebaut haben. Wenn die User ein bestimmtes Hashtag
nutzen und auf Zalando ihrerseits aufmerksam machen, dann bekommen Sie die
Chance von Zalando prasentiert zu werden. Eine Prasentation durch Zalando wurde
bedeuten, dass man das Bild des ausgewahlten Users an 640.000 Personen
prasentiert’® und das ist natirlich eine Motivation fiir jeden, der sich in den sozialen
Medien selbst darstellen mochte.

Sie konnen das genauso tun, indem Sie es in lhre Beitrage integrieren. Rufen Sie zu
einem Contest auf oder einem Gewinnspiel und verteilen Sie die attraktiven Gewinne
vor einem groflen Publikum bei einem Event in |lhrem Laden. Das ware eine
Moglichkeit, um das Thema Selbstdarstellung etwas anzukurbeln.

Es gibt zahlreiche Moglichkeiten wie man an die Selbstdarstellung anknupfen kann.
Seien Sie kreativ und berucksichtigen Sie auch immer wieder diesen Punkt bei Ihrer
Content-Erstellung.

10 Theoretischer Wert, da der Algorithmus von Instagram dhnlich wie bei Facebook nur einem Teil der Follower
den Inhalt anzeigt (organisch)
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Praktischer Einsatz des Organic Content bei Instagram

Im Folgenden gehen wir die Content-Moglichkeiten bei Instagram durch, die

hauptsachlich von Unternehmen, regularen Usern und Influencern genutzt werden und

wie Sie diese Moglichkeiten fur sich nutzen kdnnen, um Ihren stationaren Einzelhandel

zu prasentieren und lhre definierten Ziele zu erreichen.

Bilder

Ein guter Bildbeitrag bei Instagram besteht aus mehreren Komponenten:

Das Bild
o Es sollte eine Botschaft riberbringen, moglichst wenig bis kein Text drauf

sein und auffallen. Die Auffalligkeit sollte tatsachlich gegeben sein, denn
Sie mussen sich vorstellen, dass die meisten Personen einfach nur
schnell im Feed scrollen und wenn lhr Bild da nicht ins Auge sticht, dann

geht es unter und wird ,uberscrollt®.

Die Story hinter dem Bild

o Das Bild allein sollte bereits eine Geschichte erzahlen. Was mochten Sie

ausdrucken damit? Wie mochten Sie sich in den sozialen Medien
prasentieren? Welches Image mochten Sie nach und nach aufbauen?
Denken Sie immer daran, dass Sie mit jedem einzelnen Bild etwas
ausdrucken und die Wahrnehmung der Menschen beeinflussen. In

welche Richtung mochten Sie wahrgenommen werden?

Qualitat
o Die Qualitat des Bildes sollte gut sein. Es muss nicht perfekt sein, aber

es sollte gut sein, sprich nicht verpixelt, verschwommen und unkenntlich.
Das ist heutzutage kein Problem mehr und mit jedem regularen
Smartphone gut hinzubekommen.

Authentizitat

o Wichtiger als die Qualitdt eines Bildes ist vor allen Dingen die

Authentizitat des Bildes. Was denken Sie lauft in den meisten Fallen
besser: Ein Bild von einem aulierordentlich hubschen Model mit Ihren
Klamotten oder eine lhrer Mitarbeiterinnen in den gleichen Klamotten in
Ihrem Laden? Erfahrungsgemald lauft das zweite Bild besser in den
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sozialen Medien, das heil’t es bekommt mehr Likes und Kommentare
und damit mehr Aufmerksamkeit und mehr Reichweite, da es einfach
menschlicher ist. Nutzen Sie diese Erkenntnis, denn dadurch sparen Sie
an Models und erreichen in jedem Fall mehr Menschen durch Instagram.
Authentizitat und Ehrlichkeit wird immer belohnt.
e Timing und Relevanz
o Das Timing der Beitrage war mal eine Zeit lang essentiell fur den Erfolg
und die Reichweite der Posts. Mittlerweile ist es nicht mehr so von hoher
Bedeutung, da der Facebook- und Instagram-Algorithmus die Beitrage
immer mehr nach Relevanz als nach Zeitpunkt der Beitragserstellung
ausstreut. Das kennen Sie sicherlich, wenn Sie selbst in den Instagram-
News-Feed (bei Facebook genauso) reinschauen. Dort sehen Sie beim
Scrollen Beitrage, die vor 2 Minuten gepostet wurden, dann einen Beitrag
von vor 2 Tagen und dann wieder einen Beitrag vor einer Stunde und
das Ganze ist nicht chronologisch sortiert, da der Algorithmus bei
Instagram die Beitrage fur Sie reserviert bis Sie sich wieder einloggen
und es ihnen dann anzeigt, wenn der Beitrag als relevant fur Sie
eingestuft wird. Das bedeutet fur Sie: Achten Sie unbedingt darauf mit
welcher Art von Beitragen |hre Zielgruppe mit lhnen interagiert. Horen
Sie genau auf lhre Zielgruppe und beobachten Sie die Likes und
Kommentare. Sie werden dann schon merken auf was |hre User so
stehen. Geben Sie ihnen dann mehr davon!
e Zielgruppengenauigkeit
o Die Zielgruppengenauigkeit hangt stark mit der Relevanz zusammen. lhr
Beitrag sollte genau an die Zielgruppe (und deren Loginfaktoren)
angepasst sein und Sie werden mit hoheren Reichweiten belohnt.
e Zielgenauigkeit
o Verlieren Sie auch niemals |hr Ubergeordnetes Ziel aus den Augen.
Wenn ein Beitrag erstellt wird, dann sollte er immer so aufgebaut sein,
dass es auch zielfuhrend ist. Wenn lhr Ziel lautet ,In den nachsten 6
Monaten 200 neue Kunden in den stationaren Handel bringen®, dann
fragen Sie sich wie Sie die Beziehungsphasen ,KNOW, LIKE & TRUST"
bestmoglich mit Ihren nachsten Beitragen umsetzen konnen, um damit

nach und nach das Vertrauen der Menschen zu gewinnen und diese
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Anzahl an Personen in den Laden fuhren zu kdnnen. Definieren Sie lhr
Ziel auch SMART (siehe SMART-Zielsetzung unter Google). Es sollte in
jedem Fall spezifisch und innerhalb einer bestimmten Zeitspanne
erreichbar sein. Das ist sehr wichtig, um das Ziel auch spater mit den
Ergebnissen genau abzugleichen.

e Der Benefit fiir den User

O

Jeder Beitrag, den Sie posten, sollte einen Benefit fur den User
beinhalten. Der Benefit wird vor allen Dingen erfullt, wenn Sie eines der
genannten Loginfaktoren berucksichtigen und die Menschen mit Ihrem
Beitrag emotional berthren oder sie mit dem Beitrag bereichern in Form
von Gewinnspielen, Rabatten, besonderen Aktionen oder interessantem
Wissen / einer interessanten Story. Der Kunde fragt immer bewusst oder
unbewusst bei jedem lhrer Beitrage ,Was habe ich davon?“. Wenn Sie
nun einfach einen Schuh fotografieren und den Preis in der
Bildbeschreibung reinnehmen, dann ist nicht ganz klar was der Mensch
davon hat. Es sollte vielmehr beschrieben werden, was genau fur ein

Benefit zu erwarten ist durch diese Schuhe/lhren Beitrag.

e Die Caption

O

In der Caption, also in der Bildbeschreibung, finden Sie den Platz |hren
Gedanken freien Lauf zu lassen und die Menschen ,in den Text zu
ziehen®. Die Kunst des ,Copywriting® ist die Kunst des
verkaufsorientierten Schreibens. Auch wenn Sie mit dem Beitrag nichts
verkaufen, verkaufen Sie trotzdem durch die Gefuhle, die Sie in den
Menschen auslosen wahrend diese |hren Text durchlesen. Jeder
Bildbeitrag sollte moglichst in der Form geschrieben sein wie ein guter
Zeitungsartikel. Eine aussagekraftige Headline soll das Interesse des
Users wecken, ein Text mit Tiefgang den User ,bei der Stange“ halten,
ein Benefit soll dem User vermitteln was er oder sie davon hat und ein
Handlungsaufruf (CTA) soll am Ende dazu fuhren, dass eine Interaktion
mit dem User in eine bestimmte Richtung gesteuert wird. Sagen Sie dem
User am Ende der Caption genau was er tun soll. Mogliche Aufrufe bei
Instagram waren ,Verlinke einen Freund in den Kommentaren!,
.,Kommentiere diesen Beitrag und sag uns deine Meinung dazu!“, ,Folge

unserem Instagram Profil, um.... (hier soll ein Benefit rein als Grund!)®,
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,Like das Bild, wenn Du auch der Meinung bist..., ,Klicke in unserem
Instagram Profil auf den Link und.... (hier soll ebenfalls ein Benefit
erlautert werden was genau nach dem Link passieren wird und wieso der
User genau das tun soll)“. Eine Caption hat also im besten Fall immer
eine Headline, den Haupttext und ein interaktives Ende.
e Die Hashtags

o Die Hashtags bei den Instagram Beitragen sind ein Muss im Moment und
sollten klug gewahlt sein. Hashtags haben immer einen Suchcharakter.
Uberlegen Sie dabei umgekehrt: Worunter mochten Sie innerhalb der
,Instagram-Biosphare“ gefunden werden? Nach Hashtags konnen User
konkret suchen und sie konnen auch diesen Hashtags folgen. Wenn Sie
zum Beispiel einen stationaren Handel in Frankfurt haben, dann setzen
Sie unter lhre Posts das Hashtag #frankfurt. Hier besteht die
Wabhrscheinlichkeit, dass es Personen gibt, die dem Hashtag #frankfurt
folgen und unter Umstanden wird lhr Beitrag genau diesen Menschen
angezeigt. Daraufhin konnte es passieren, dass diese Menschen, die
vorher nie etwas mit lhnen zu tun hatten, auf Ihr Profil und Ihren Handel
aufmerksam werden und im Endeffekt in den Laden kommen. Hashtags
konnen Sie fur jeden Beitrag nutzen und machen Sie daraus eine
Kombination aus lokalen Hashtags sowie fachbezogenen Hashtags wie
zum Beispiel (wenn Sie Schuhhandler sind) #schuhe, #schuhmode und
weitere themenspezifische Hashtags. Nutzen Sie ruhig bis zu 10
relevante Hashtags, denn jedes Hashtag mehr steigert die
Wahrscheinlichkeit gefunden zu werden. Eigens erfundene Hashtags
ergeben lediglich Sinn, wenn Sie um das Hashtag herum eine Aktion
bauen, denn unter einem eigenen Hashtag, welches nur Sie benutzen,
wird Sie niemand so ohne Weiteres finden.

e Die Tags

o Die Tags sind eine gute Moglichkeit von der Reichweite anderer Profile
zu profitieren. Haben Sie beispielsweise einen Hugo Boss Anzug, den
Sie an einem lhrer Mitarbeiter prasentieren mochten, weil es neu in lhrer
Kollektion angekommen ist, dann konnten Sie beispielsweise das Hugo
Boss Instagram Profil in Ihrem Beitrag verlinken. Dadurch werden Sie
automatisch im Hugo Boss Instagram Profil bei deren
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Erwahnungen/Markierungen angezeigt, was dazu fuhren kann, dass
Personen, die dem Hugo Boss Instagram Profil folgen auf Ihr Profil
aufmerksam werden. Vergessen Sie dabei nur nicht die Anmerkung in
Ihre Caption mit reinzunehmen ,Werbung, da die Marke Hugo Boss
verlinkt wurde im Beitrag“. Dadurch sind Sie rechtlich sicher in der
Beitragskennzeichnung. Arbeiten Sie mit Tags und Sie werden eventuell
mehr Reichweite generieren.
e Geolocation

o Sie konnen auch lhren Standort in den Beitrag mit reinnehmen und wenn
Sie einen stationaren Handel haben, dann macht das absolut Sinn. Es
gibt im Userverhalten auch Menschen, die nach Standorten suchen und
wenn Sie immer lhren Standort angeben bei lhren Beitragen, dann kann
das dazu fuhren, dass jemand durch die Standortsuche auf lhr Instagram
Profil aufmerksam wird. Nutzen Sie dieses Feature in jedem Fall bei

jedem lhrer Beitrage.

Denken Sie bei all diesen Punkten immer daran, dass Sie nicht die Produkte in den
Vordergrund stellen (vor allem nicht am Anfang |Ihres Social Media Lebens), sondern
Bilder posten, die inspirierend, unterhaltsam, informativ und/oder kommunikativ sind.
Das bedeutet zwar nicht, dass Sie nicht auch indirekt auf Produkte aufmerksam

machen konnen, aber es sollte nicht der Fokus sein.

Regulére Videos im Feed

Regulare Videos in lhrem Instagram Feed haben eine anziehende Wirkung auf die
Menschen. Sie haben die Moglichkeit Uber Instagram in Videoform lhre Botschaft
deutlicher und leichter zu vermitteln.

Nutzen Sie das! Mit einem regularen Video haben Sie eine Minute Zeit etwas
auszudricken und machen Sie sich dabei nicht verruckt. Nutzen Sie diese eine Minute,
um etwas Wichtiges zu vermitteln und tun Sie das authentisch. Machen Sie sich am
Anfang weniger Gedanken darum wie es technisch umgesetzt werden soll, ob
Einblendungen rein mussen, tolle Musik unterlegt sein und das Video geschnitten
werden soll etc. Machen Sie sich nur um |hre Botschaft Gedanken, nehmen Sie das

Handy in die Hand und vermitteln Sie diese Botschaft und stehen Sie dahinter. Wenn
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Sie selbst an sich glauben, dann werden auch andere Personen an Sie und lhre
Message glauben. Das kann gut genutzt werden und erfahrungsgemal interagieren
immer mehr Menschen mit Videos und bauen durch die Videos bei Instagram eine
bessere Verbindung zur Marke/zu Ihrem stationaren Handel auf als mit einem Bild.
Aufgabe: Machen Sie sich heute Gedanken daruber welche Themen Sie in einer
Minute in Videoform ruberbringen kdnnten und schreiben Sie sich diese Themen auf.
Als Nachstes nehmen Sie das Handy in die Hand oder geben es einer Person in die
Hand und nehmen Sie das Video einfach auf! Es kommt vor allem darauf an, dass Sie
starten und alles andere wird sich dann mit der Erfahrung und durch die Resonanz
Ihrer Community ergeben.

Stories

Stories sind die starkste Contentform, die Sie bei Instagram nutzen konnen und es ist
einerseits so leicht, andererseits aber auch so schwer es (richtig!) umzusetzen.

Mit dem Begriff ,stark” ist Ubrigens gemeint, dass diese Form des Inhalts zum einen
die Menschen am intensivsten an Sie und Ihr Unternehmen binden kann und zum
anderen rein technisch die hochste Reichweite generiert.

Wieso sind Stories nun die ,starkste“ Contentform bei Instagram?

Das liegt daran, dass Sie ganz personlich mit den Menschen Uber Stories
kommunizieren konnen.

Gehen wir das Ganze mal step by step durch.

Was sind Stories?

Mit Stories haben Sie die Moglichkeit Geschichten in Video- und Bildform bei
Instagram hochzuladen. Sie haben zum Beispiel ein Event im Laden und konnen dann
frih morgens das Handy in die Hand nehmen, ein (vertikales!) Video von sich drehen
und in das Handy sprechen als ob Sie mit einer nahestehenden Person sprechen. Sie
reden daruber, dass Sie heute in Inrem Laden ein Event haben, dass Sie sich darauf
freuen auf die Eindricke und Erlebnisse, zahlen die Benefits auf fur die Person, die
vorbeikommen konnte und machen daraus eine Geschichte, also eine Story.

Diese Videos sind immer maximal 15 Sekunden lang und bleiben 24 Stunden
bestehen. Danach werden diese Stories automatisch wieder geloscht.

91



Das hat einen unbewussten Dringlichkeits- und Knappheitseffekt, wodurch die
Menschen eher geneigt sind diese Stories anzuschauen und sich damit zu
beschaftigen.

Die Menschen sind sozusagen nahezu live dabei, wenn Sie gerade etwas tun und
diese soziale Form der Just-in-time Interaktion mit lhren Usern wird von Instagram mit
guten organischen Reichweiten belohnt.

Bei manchen meiner Kunden haben wir hier eine 50% Reichweite in den Stories
erzielt, sprich die Halfte aller Follower auf Instagram klickt immer in die Stories rein,
wenn wir eine rausbringen.

Stories kdnnen dabei in Videoform (zu empfehlen!) oder Bildform kreiert werden.
Perfekte Beispiele fur Stories finden Sie bei diesem Instagram Profil:
@jessedriftwood

Er macht sich die Muhe aulergewoOhnliche Stories zu kreieren und das hat ihm

mitunter eine hohe Followerzahl generiert.

Sie mussen sich fur den Anfang nicht diese technische Muhe machen. Achten Sie
lediglich darauf, dass lhre Story, egal ob Video- oder Bildform, nicht nur eine
kontextlose Aneinanderreihung von Inhalten ist, sondern ihrem Namen gerecht wird:
Eine Story!

Erzahlen Sie also eine Geschichte. Wenn Sie sich heute dazu entscheiden eine Story
zu kreieren, uberlegen Sie sich wie Sie einen Anfang kreieren, der lhre User fesselt
dabei zu bleiben. Das kann etwas Spannendes sein oder Sie erzahlen dem User was
in dieser heutigen Story so zu erwarten ist. Wichtig ist, dass es einen Anfang gibt, der
den Spannungsbogen langsam aufbaut.

Danach geht es in den Mittelteil der Story Uber und am Ende lhrer Story sollte es immer
einen Call-To-Action geben, also einen Handlungsaufruf zu einer gewissen Aktion,
zum Beispiel in Threm Profil auf einen bestimmten Link zu klicken.

Das hat sich in der Praxis als durchaus bewahrt gezeigt und es ist auch logisch, dass
dies klappt, denn Menschen haben sich schon immer Geschichten erzahlt, dadurch
gelernt und wenn es spannende Geschichten sind mit einem Anfang, Mittelteil und
Ende, dann horen die Menschen auch bis zum Ende zu und merken sich diese

Geschichte.
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Dadurch entsteht eine emotionale Verbindung zu Ihrem Unternehmen und es bleibt im
Kopf. Das bleibt besser im Kopf als ein kontextloser Inhalt, zum Beispiel einfach ein

Bild von einem Schuh oder einem Outfit.

Welche Geschichte konnen Sie erzdhlen?

Es kann etwas vollig Normales sein, was Sie aber durch ein bisschen Kreativitat
aufpeppen und damit einen Spannungsbogen aufbauen. Auch an einem ganz
normalen Montag fallt Ihnen sicher ein kleines ,Abenteuer” ein, welches Sie innerhalb
der Stories mit Ihren Followern teilen konnen. Schauen Sie sich Beispiele von
@jessedriftwood an oder von @garyvee und lassen Sie sich davon inspirieren, auch
wenn es etwas Off-Topic ist und die zwei Personen aus einer anderen Branche sind
als Sie. Trotzdem konnen Sie deren Kreativitat aufnehmen und auf |hre Branche

transferieren.

Zudem haben Sie noch die Moglichkeit LIVE Stories zu schalten. Das ist eine noch
interaktivere und sozialere Form der Geschichtenerzahlung.

Sie sind dann tatsachlich LIVE in diesem Moment zu sehen und lhre Follower kdnnen
mit lhnen direkt interagieren. Diese Vorgehensweise wird von Instagram mit mehr
Reichweiten belohnt. Wenn Sie LIVE gehen, dann bekommen |hre Follower eine Push-
Benachrichtigung, dass Sie gerade LIVE gegangen sind und Instagram macht so auf

Sie aufmerksam in diesem Moment.

Das fuhrt zu hoheren Reichweiten in diesem Moment und die Leute schauen lhnen
dann LIVE zu. Sie konnen Fragen stellen, etwas Prasentieren, die Leute zu einer
bestimmten Handlung aufrufen und was lhnen sonst noch einfallt.

Wichtig ist auch hier, dass Sie ein Konzept und einen Plan haben und nicht
undurchdacht in die LIVE Session reingehen. Seien Sie etwas vorbereitet und reden
Sie Uber das Thema Uber das Sie sprechen mochten. Stellen Sie sich vor, dass Sie
gerade vor einer Gruppe Personen referieren oder ein Seminar halten. So ahnlich ist

die Situation, wenn Sie Instagram LIVE nutzen, blof3 in virtueller Art und Weise.
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Wenn Sie danach die LIVE Session posten, bleibt Ihr LIVE Video fur weitere 24
Stunden verfugbar auf Instagram und |hre Follower sehen das mit hoher
Wahrscheinlichkeit in deren Vorschlagen, wenn sie Online gehen.

Nutzen Sie also auch Instagram LIVE fur bestimmte Events in |hrem Laden, fir
Prasentationen, Gewinnspiele und andere Dinge, die Ihnen einfallen. Hauptsache es
gibt eine Geschichte drum herum und ein Konzept dahinter.

Die LIVE Stories sowie die ,normalen® Stories sind immer begrenzt verfugbar, das
heildt fir 24 Stunden.

Sie konnen aber auch ihre ,normalen® Stories fur immer verfugbar machen und in
Ihrem Profil einen besonderen Platz geben. Das sind die sogenannten Story
Highlights.

Registrieren Sie Ihren Instagram Account und probieren Sie es einfach aus. Lernen
Sie die technischen Funktionen von Stories und LIVE Stories kennen und Sie werden
sehen, dass lhnen noch viel einfallen wird wie Sie es fur lhren stationaren Handel
nutzen konnen. Es erfordert Kreativitat und Arbeit, aber wenn Sie die in diesem Buch
beschriebenen Grundprinzipien kennengelernt und verinnerlicht haben, dann werden
Sie automatisch gute Stories produzieren und durch das Feedback lhrer Follower
immer besser werden. Denken Sie immer an die Loginfaktoren, die vier
strategischen Schritte einer Online Marketing Strategie, die drei
Kundenbindungsphasen und die weitere Prinzipien die hier beschrieben worden
sind.

Story-Highlights

Story Highlights haben den Zweck die Stories fur immer in Ihrem Profil zu verankern,
die Sie besonders hervorheben mochten.

Nehmen wir an Sie haben Personen, Informationen oder allgemeine Situationen, die
Sie lhren Followern immer zur Verfugung stellen mochten, dann konnen Sie das
wunderbar mit den Story Highlights machen.

Ein Story Highlight produzieren Sie indem Sie zunachst eine ganz ,normale”
Instagram-Story erstellen. Diese Story konnen Sie nach der Erstellung in ein neues
Story-Highlight-Thema umwandeln oder in ein bestehendes Story-Highlight-Thema
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schieben. Diese Highlights werden meist nach Themen sortiert wie Sie hier im
folgenden Beispiel von Zalando sehen:

Nehmen wir weiterhin an Sie haben mehrere Filialen. Dann konnten Sie pro Filiale ein
Story Highlight erstellen und in dieser Story jeweils zeigen was die Filiale ausmacht,
diese Filiale prasentieren, das Team und die Produktbereiche in diesen Filialen
vorstellen.

Was ebenso ins Story Highlight positioniert werden kann, ist das Impressum. Das
konnte gescreenshotted und in ein Story Highlight mit dem Thema ,Impressum®

genommen werden.

Sie haben nur eine Filiale? Kein Problem: Dann nutzen Sie die Highlights eben fur die
Events, zeigen Sie lhre Kunden, zeigen Sie Mitarbeiter, zeigen Sie neue Produkte
darin und seien Sie kreativ.

Es gibt einige Themen, die Sie fur immer in den Story Highlights positionieren konnen,
um lhrem Profil einen gewissen Charakter und eine Personlichkeit zu geben. Nutzen

Sie diese Chance.

Umfragen

Mit den Umfragen, welche Sie in die Stories positionieren konnen, haben Sie die
Moglichkeit die Personen zum Teil Ihres Ladens und Geschehens zu machen. Fragen
Sie doch einfach Ihre Fans was sie gut finden, was sie sich gerne winschen, was

gekauft und getan werden soll.
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So konnen Sie anhand der Umfrageergebnisse erkennen was gut und was nicht so

gut ankommt und danach lhre Tatigkeiten ausrichten.

Mit dieser Beteiligung der Menschen schaffen Sie es die Personen zum Teil des
Ladens zu machen und damit schaffen Sie automatisch eine bessere Verbindung zu
ihnen und lhrem Unternehmen. Die Menschen haben das Gefuhl mitzubestimmen und
etwas zu beeinflussen und wer mochte heutzutage denn kein ,Influencer sein. Das ist

eine gute Maoglichkeit Ihren Fans dieses Gefluhl zu geben. Nutzen Sie es.

IGTV
Mit dem Feature IGTV (,Instagram TV®) haben Sie nun die Moglichkeit auch langere
Videos auf Instagram hochzuladen. Bis vor kurzem gab es nur die Moglichkeit 1 Minute

lange Videos hochzuladen und nun ist es so, dass mit IGTV 10 Minuten lange Videos
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moglich sind. Wenn Sie einen offiziellen Account mit dem blauen Haken haben, dann
sogar bis zu 60 Minuten.

Diese Moglichkeit wird derzeit vom Instagram Algorithmus gefordert. Wenn Sie gute
Videos haben, dann posten Sie diese doch einfach in den IGTV-Bereich und schauen
Sie sich die Aufrufzahlen an. Testen Sie diesen neuen Bereich, denn mit langeren
Geschichten/Videos konnen Sie auch mehr erzahlen und eine noch bessere und
intensivere Verbindung zu Ihrer Community nach und nach aufbauen.

Beispielsweise konnten Sie Tutorial Videos erstellen (,Wie stelle ich das aktuelle
Sommeroutfit zusammen®, ,Wie binde ich eine Krawatte richtig?“, ,Was sind die
neuesten Trends?“, ,Welche neuen Marken gibt es in lnrem Laden?“ usw.) und diese
Videos dann in den IGTV-Bereich hochladen. Die Leute erhalten durch solche Videos

einen gewissen Mehrwert und die Beziehung wird weiter ausgebaut.

Anmerkung: Immer, wenn Sie ein neues Feature bei einer der sozialen Plattformen
entdecken, dann versuchen Sie dieses fur sich zu nutzen. Sie kdnnen sich sicher sein,
dass die Plattformen die Nutzung dieser Features positiv bewerten und Sie mit
hoheren organischen Reichweiten belohnen. Wieso? Ganz einfach: Es werden hohe
Gehalter fur Entwickler gezahlt und manchmal kostet es Millionen bis mal so etwas
aufgebaut ist wie der IGTV-Bereich. Dieses Geld soll sich naturlich auch refinanzieren
und das wird nur dann passieren, wenn genugend Menschen dieses Feature nutzen.
Damit genugend Menschen dieses Feature nutzen, muss die Plattform diesem Feature
auch eine hohere organische Reichweite geben. Eine logische Konsequenz.

Nutzen Sie auch dieses Feature und seien Sie unter den Ersten. Meistens ist es dann
auch so, dass der neue Bereich eine langere Zeit werbefrei bleibt wie es aktuell beim
IGTV Bereich ist/war (je nachdem wann Sie dieses Buch lesen).

Aktuell, wenn ich diese Zeile schreibe, ist der Bereich werbefrei, aber es wird der Tag
kommen, an dem auch Werbung zwischendrin geschaltet und im Business Manager
als Platzierung ausgewahlt werden kann (genauso wie bei What's App Ubrigens), denn
es ist nur logisch, dass sich diese Bereiche refinanzieren missen eines Tages.
Nutzen Sie die neuen Features also direkt zu Beginn und so werden sie in einer
werbefreien und von Instagram geforderten Zone |hre Inhalte prasentieren konnen.
Viel Spal3 dabei!

97



Hashtags

Bei der Nutzung der Hashtags gibt es immer unterschiedlichste Meinungen wie das
genutzt werden soll und es gibt zahlreiche Theorien. Da es zahlreiche Theorien gibt,
gibt es hier auch keine absolute Wahrheit. Absolute Wahrheiten haben namlich nur
eine Theorie.

Das bedeutet: Fragen Sie 10 Experten zum Thema Hashtags und Sie bekommen 10
unterschiedliche Meinungen. Ich gehe hier von einem gesunden Menschenverstand
aus bei meiner Theorie, die auf meinen bisherigen Erfahrungen und den Erfahrungen
grolerer Influencer beruht.

Diese Hashtags werden generell genutzt, um dartuber innerhalb des Mediums
Instagram nach bestimmten Themen und Kategorien zu suchen. Stellen Sie sich vor
jedes Bild auf Instagram wird kategorisiert und sie konnten es mit einer gezielten
Suchanfrage wiederfinden. Genauso ist das auch, nur entscheidet derjenige, der das
Bild postet, ob und wie sein Bild spater unter welcher Kategorie wiedergefunden wird.
Nehmen wir an Sie haben einen stationaren Handel und verkaufen darin Dekoration.
Sie posten ein Bild auf Instagram und nutzen das Hashtag #deko. Das Hashtag wird
also immer unter das Bild geschrieben oder in die Kommentare unter dem Bild.

Jetzt ist Ihr Beitrag kategorisiert und andere Personen konnten sie nun unter dem
Hashtag finden, wenn sie nach #deko suchen innerhalb von Instagram. Das konnte
dazu fuhren, dass neue Zielgruppen auf lhr Profil aufmerksam werden, weil sie
thematisch nach solchen Hashtags suchen und bei Ihrem Beitrag landen.

Wenn diesen Zielgruppen |hr Beitrag gefallt, dann schaut sich die Person Ihr Profil an
und wird unter Umstanden ein neuer Fan.

Sie sehen also: Mit Hashtags haben Sie die Maoglichkeit Ihr Bild thematisch zu
organisieren und spater wiedergefunden zu werden. Nutzen Sie diese Moglichkeit.
Daruber hinaus haben Sie die Moglichkeit bis zu 30 Hashtags (Themen) unter Ihr Bild
zu posten. Das wurde nur Sinn machen, wenn Sie es auch schaffen 30 wirklich
relevante ,Themenbegriffe” fur Ihren Beitrag zu finden. Die Praxis zeigt, dass meisten
nach maximal 10 Themen die Luft aus ist und die weiteren Begriffe nur noch weitlaufig
etwas mit dem Bild zu tun haben.

Vermeiden Sie diese Situation. Nutzen Sie also so viele Begriffe wie sie eben Sinn
machen unter Ihrem Beitrag.

Nehmen wir an Sie sind ein stationarer Handler in der Stadt Pforzheim, der Schuhe

verkauft. Dann konnten Sie beispielsweise die folgenden Hashtags nutzen:
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#pforzheim
#bretten
#badwildbad
#birkenfeld
#brotzingen
#schuhliebe
#schuhe
#schuhhandel

Das ware eine mogliche Auswahl fur Hashtags unter lhrem Beitrag. Sie sehen es
werden vor allen Dingen geografische Hashtags genutzt, um die Menschen neu zu
erreichen, die danach schauen was es in dem Ort so Neues gibt. Jemand aus
Pforzheim wird sicher mal selbst nach #pforzheim suchen (weil es einfach naheliegend
ist) und dann schauen was es da gibt. Dort kdnnte die Person dann auf |hr Profil stol3en
und im besten Fall zu einem neuen Follower werden. Die anderen Hashtags sind
ebenfalls geografisch genutzt sowie fachlich mit dem Themenbereich Schuhe
verknupft.

Um noch mehr Inspiration zu erhalten kdonnen Sie naturlich schauen was die
Mitbewerber so im Umfeld machen und wie diese die Hashtags nutzen. Ubernehmen
Sie dort die Hashtags, die auch zu Ihrem Handel passen wurden.

Das Hashtag konnen Sie auch noch in Ihr Profil setzen, welches am besten zu lhnen
passt oder wenn Sie ein eigenes Hashtag erfunden haben.

Von einem eigenen Hashtag durfen Sie sich per se Ubrigens nicht zu viel erwarten.
Das eigene Hashtag ergibt nur einen Sinn, wenn Sie es mit einem Gewinnspiel oder
Contest verbinden. Da Sie ja nun wissen, dass Hashtags zum Suchen verwendet
werden, von aul3enstehenden Personen und potenziellen Zielgruppen, dann kdnnen
Sie sicher logisch nachvollziehen, dass diese Menschen Ihr erfundenes Hashtag nicht
suchen werden, da sie es einfach nicht kennen.

Wenn sie es aber bekannt machen mit Hilfe eines Gewinnspiels, dann kdnnen Sie sich
mit einem eigenen Hashtag innerhalb von Instagram und innerhalb Ihrer Community
nach und nach profilieren. Irgendwann werden die Personen anfangen lhr Hashtag

auch dann zu nutzen, wenn es kein Gewinnspiel gibt und das ist naturlich sehr attraktiv
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und spricht fur Sie. Die Personen machen dann automatisch fur Sie Werbung und

erhohen lhre Chance wahrgenommen zu werden.

Beim Zalando Screenshot weiter vorne in diesem Buch sehen Sie wie Zalando sein
eigenes Hashtag nutzt, um Reichweite zu bekommen. Zalando schreibt im Profil ,Use
#zalandostyle for a chance tob e featured®. Das bedeutet: Wenn die Personen das
Hashtag #zalandostyle nutzen, dann bekommen sie eine Chance von Zalando
gefeatured und verlinkt zu werden, was naturlich in der Welt der Selbstdarstellung
heutzutage ein grolRer Anreiz ist, denn Zalando hat uber 600.000 Follower. Wenn ich
also ein Bild in meinem privaten Profil poste und das Hashtag von Zalando nutze,
Zalando darauf aufmerksam wird und mein Bild in deren Instagram Profil postet, dann
sehen mich Tausende von Personen und das schmeichelt meinem Ego. Darum geht
es bei dieser Geschichte.

Das ist bei Zalando naturlich ein Anreiz, weil diese so viele Follower haben. Bei Ihrem
Profil am Anfang wird das kein Anreiz sein, wenn Sie gerade mal ein paar Hundert
Menschen haben, die lhrem Profil folgen.

Uberlegen Sie sich dann stattdessen ein Gewinnspiel im Sinne eines
Einkaufsgutscheins oder bestimmten Produkten, die man gewinnen kann, um lhr
Hashtag zu etablieren.

Bei Hashtags ist auch zu empfehlen nicht so bekannte Hashtags zu nutzen. Das
Problem bei sehr gro3en Hashtags ist, dass die ganze Welt diese Hashtags nutzt. Es
werden in Bruchteilen von Sekunden zahlreiche Bilder hochgeladen mit dem Hashtag
#fun beispielsweise. Wenn Sie nun dieses Hahstag nutzen fur lhr Bild, dann wird das
eventuell genau in dieser Sekunde bei dem Suchenden in der Ubersicht erscheinen,
wenn jemand genau in diesem Moment danach sucht, aber Sie kdnnen sich sicher
sein, dass lhr Bild dann auch innerhalb der nachsten Sekunde wieder dort weg ist. Es
ist also keine wirklich nachhaltige Strategie sich mit solchen Hashtags zu positionieren.
Lieber thematisch bezogene, kleinere, spezifische Hashtags nutzen und das auch
noch in der Sprache lhrer Hauptzielgruppe. Wenn Sie also in Deutschland leben und
Produkte verkaufen an Kunden, die deutsch sprechen, dann nutzen Sie auch deutsche
(oder eingedeutschte) Hashtags, damit sie thematisch die Leute erreichen, die Sie

erreichen mochten.
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Variieren Sie auch mit den spezifischen Hashtags bei jedem Beitrag und tberlegen
Sie sich aufs Neue was diesmal gut passen konnte, um wirklich zielgenaue Hashtags
aufzubauen und individuell zu nutzen. Die geografischen Hashtags konnen ja
bestehen bleiben und alle anderen fachlich bezogenen Hashtags variieren. So werden
Sie nach und nach lhre Zielgruppe erreichen, die spezifisches Interesse an lhnen,
Ihrem Handel, lhren Produkten und Dienstleistungen haben.

Wissenschaftliche Hintergrinde und die neuesten Statistiken sowie Erkenntnisse zu
Hashtags finden Sie auch in der aktuellen Studie von QUINTLY. Schauen Sie einfach

mal rein und googlen Sie ,quintly studie®, um diese zu finden.

Personen- und Marken-Tagging

Das Personen- und Marken-Tagging ist eine Form des Marketings, um wiederum die
Reichweite des Beitrags zu erhohen. Mit der Funktion des Taggings haben Sie die
Moglichkeit ein externes Instagram Profil in Ihrem Beitrag zu verlinken. Beispielsweise
posten Sie einen Beitrag mit einem Schuh. Der Schuh ist von der Marke Paul Green.
Dann konnten und sollten Sie das Instagram Profil von Paul Green direkt auf lhrem
Bild oder Ihrem Video und unter lhrem Beitrag verlinken.

Das fuhrt zu mehreren Effekten. Zum einen konnte es sein, dass Paul Green auf lhren
Beitrag aufmerksam wird und es selbst in deren Story postet und so wieder auf Sie

aufmerksam macht. Das kdnnte zu neuen Fans fihren.
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Zweitens erscheinen Sie mit lhrem Beitrag in
dem Verlinkungsbereich von Paul Green und
alle Fans von der Marke Paul Green, die sich
in diesen Bereich reinklicken, sehen unter
Umstanden lhren Beitrag (siehe rot markierter
Bereich im Bild).

Vor allem aber die Modglichkeit gesehen und
bewusst geteilt zu werden von einer Marke ist
so attraktiv, weil Sie es dadurch schaffen
konnten mehr Reichweite und damit mehr

Follower zu erhalten.
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Sie haben also viel Luft nach oben und mit jedem weiteren sinnvollen Tagging erhoht
sich die Chance von diesem Profil gefeatured zu werden. Ubertreiben Sie es nur nicht
und taggen Sie vor allem keine Personen, die das nicht moéchten. Wenn Sie das
standig tun, dann konnte es auch sein, dass jemand lhr Profil meldet.

Wenn Sie es gemalRigt tun, dann sind Sie auf der sicheren Seite.

Rechtlich ist es derzeit so (Disclaimer: Ich bin kein Anwalt, deswegen bitte immer
zusatzlich nachforschen, ob sich die rechtliche Lage geandert hat), dass die Funktion
des Taggings eine Marketingfunktion ist.

Wenn Sie als Privatperson eine Marke taggen, dann bendtigen Sie unter Ihrem Beitrag
den Hinweis ,Werbung wegen Markenverlinkung im Beitrag“. Wenn Sie jedoch ein
stationarer Handler sind und die Marke in Ihrem Laden fuhren und verkaufen, dann
bendtigen Sie diesen Hinweis nicht, da es direkte Werbung fur Sie ist und Sie der
Handler des Produkts sind. Da liegt es nahe, dass Sie in keiner ,Auftragnehmer-
Auftraggeber-Marketing-Verbindung® mit der Marke stehen, sondern lediglich legitime
Eigenwerbung fur Ihren eigenen Laden machen.

Nutzen Sie die Funktion des Taggings. Es wird lhnen sicherlich beim Wachstum des
Profils helfen.

Geo-Tagging

Mit Geo-Tagging haben Sie ahnliche Moglichkeiten gefunden zu werden wie beim
Einsatz von Hashtags oder des Personen- und Marken-Taggings. Hier verknupfen Sie

lediglich den Standort mit lhrem Beitrag.

Sie sind ein stationarer Handler in Frankfurt? Dann verknupfen Sie bei JEDEM Beitrag
den Standort. Dadurch kreieren Sie die Chance, dass jemand Uber die Standortsuche

auf Ihr Profil aufmerksam wird.

DM

DM steht fur Direct Message. Das sind direkte Nachrichten, die Sie an Personen
schreiben bzw. empfangen konnen.

Schauen Sie immer wieder in Ihre Nachrichten rein, ob jemand eine Frage gestellt hat.
Wenn jemand nicht mit lhrem Profil verknupft ist und Sie dieser Person nicht folgen,
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dann erscheint diese Nachricht in dem DM-Bereich von Instagram als Anfrage. Da
sollten Sie immer reinschauen fur einen besseren Kundenservice. Eventuell schreiben
Sie auch mal einer Person direkt, die ein potenzieller Kunde sein konnte, aber achten
Sie darauf, dass es dann wirklich in keiner Weise bezogen auf |hr Produkt oder lhr
Unternehmen ist, sondern auf den Inhalt der Person. Wenn die Person (Ihr potenzieller
Kunde) etwas gepostet hat, worauf Sie einen personlichen Bezug nehmen mdchten
und das zu personlich fur das Kommentarfeld ist, dann schreiben Sie der Person doch
eine direkte Nachricht Uber Instagram. Das wird die personliche Beziehung langsam
aufbauen und dazu fuhren, dass die Person irgendwann zu einem Interessenten wird.
Der personliche (und NICHT produktbezogene) Bezug ist immens wichtig, sonst
konnte Ihr Profil schnell gemeldet werden und Sie landen in den Spam-Abteil wie viele
andere bereits.

Influencer Marketing

Arbeiten Sie bereits mit Influencern zusammen? Wenn nicht, dann planen Sie sich das
ein. Influencer haben eine enorme Auswirkung auf die Wahrnehmung lhres
Unternehmens und lhrer Marke, wenn Sie es klug, nachhaltig und strategisch

aufbauen. Bei Influencern stellen sich vor allem zwei Fragen:

1. Mit welchem Influencer soll ich zusammenarbeiten?

2. Wie viel kostet mich der Influencer normalerweise?

Bei der Auswahl der Influencer gibt es nun mehrere Maoglichkeiten. Es gibt die Mikro-
Influencer, die sogenannten Midi-Influencer oder die grof3en Makro-Influencer.

Da im Influencer Marketing momentan alles wilder Westen ist und es nicht wirklich
klare Richtungen und Vorgaben gibt, mussen Sie sich selbst ein Bild machen, aber
ungefahr gilt, dass Influencer bis zu einer Gré3enordnung von 50.000 Followern als
Mikro-Influencer, alle Influencer bis 250.000 Follower Midi-Influencer und alle
Influencer mit einer noch hoheren Anzahl an Followern als Maxi- oder Makro-
Influencer einzustufen sind.

Je nach GrolRenordnung zahlen Sie auch bestimmte Preise pro Beitrag, die nicht
gerade gunstig sind.

104



Fragen Sie sich zunachst auch bei der Auswahl der Influencer wer wirklich zu lhnen
passt und |hre Zielgruppe anspricht. Wenn Sie ein lokaler Handler sind, dann macht
es durchaus Sinn mit kleineren Influencern aus der Umgebung zu arbeiten, die auch
lokale Follower haben anstatt mit Influencern, die eine riesige Reichweite haben, aber
eben auch Follower aus ganz Deutschland. Wenn Sie einen Laden in Munchen fuhren,
dann wird es lhnen nichts bringen, wenn der Influencer Menschen aus Berlin oder
Hamburg anspricht. Die werden vermutlich nicht haufig in Ihre Nahe kommen und
wenn dann nur zu Besuch. Bis dahin ist die Aktion mit dem Influencer unter Umstanden
wieder vergessen.

Arbeiten Sie also mit lokalen Influencer-GroRen zusammen. Das hat nicht nur den
lokalen Vorteil, es hat auch den preislichen sowie reichweitentechnischen Vorteil.
Nehmen wir an Sie arbeiten mit einem Influencer zusammen, der 100.000 Follower
hat, dann zahlen Sie diesem Influencer zum Beispiel 1.000€ fur die Zusammenarbeit.
Wenn Sie stattdessen mit 10 Influencern zusammenarbeiten, die jeweils 10.000
Follower haben, dann mussten Sie diesen Personen unter Umstanden lediglich ein
Produkt zukommen lassen und ein kleines Taschengeld. Das konnte dafur sorgen,
dass Sie im Endeffekt 300€ zahlen fur die gleiche oder sogar hohere Reichweite, denn
bei Profilen mit weniger Followern streut der Algorithmus den Beitrag prozentual an
mehr Menschen aus als bei einem groReren Account.

Das konnte dazu fuhren, dass Sie in der Zusammenarbeit mit den 10 Influencern
70.000 Menschen erreichen und bei der Arbeit mit einem grof3en Influencer lediglich
40.000 Menschen.

Das sollte jedoch immer im Einzelfall gepruft und objektiviert werden.

Wie konnen Sie sich also preislich an die Auswahl eines Influencers herantasten. Dazu
habe ich in Anlehnung an eine Formel, die von der Seite ,InfluencerDB'“ vorgegeben
wurde, eine eigene Formel entwickelt, die Sie leicht mit in Ihr Verhandlungsgesprach

mit dem Influencer fihren konnen.

Im ersten Schritt fragen Sie sich wie authentisch der Influencer Uberhaupt ist. Passt er
zu lhnen und lhrem Unternehmen? Passt er zu lhrem Image? Wie spricht er die
Zielgruppe an? Ist er oder sie glaubwurdig? Wie regelmafig postet der Influencer?

Beobachten Sie den Influencer Uber mindestens 2 Wochen und legen Sie fest, ob

11 Sjehe URL: www.influencerdb.com
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diese Zusammenarbeit wirklich funktionieren konnte und Sie ein gutes Gefuhl haben.
Das ist ein subjektiver Faktor, der mit in die Entscheidungsfindung flieRen sollte.
Danach fragen Sie sich, ob lhr Unternehmen in das bisher beworbene Umfeld des
Influencers passt. Hat der Influencer bisher mit stationaren Handlern
zusammengearbeitet? Ist er oder Sie eventuell sogar darauf spezialisiert? Passt die
Zielgruppe des Influencers sehr gut zu Ihnen?

Hier konnten Sie folgende Faktoren ansetzen, die spater in der Formel Sinn machen:

Wenn der Influencer eine Zielgruppe hat, die sehr gut zu Ihrer Zielgruppe passt, bisher
stationare Handler im Fokus der Zusammenarbeit hatte und bereits Erfahrung
mitbringt in dem Bereich ,stationarer Handel“, dann geben Sie dem Influencer einen
Faktor 2.

Wenn der Influencer eine Zielgruppe hat, die sehr gut zu Ihrer Zielgruppe passt, aber
die Zusammenarbeit des Influencers bisher beschrankt wurde auf einzelne Produkte
von Marken und Unternehmen, die zum Grof3teil im Online Bereich angesiedelt sind,
dann geben Sie den Faktor 1.

Wenn der Influencer eine Zielgruppe aufweist, die nur im weitesten Sinne lhrer
Zielgruppe ahnelt, keine Erfahrung mit stationaren Handlern hat und bisher nur
Produkte oder Marken promotet hat, die ihre Produkte nur online verkaufen, dann
geben Sie dem Influencer den Faktor 0,5.

Um sich weiter an den Preis anzunahern, gibt es noch drei weitere Werte, die

quantifiziert werden sollten, um einen endgultigen Preis zu bekommen:

e Medienwert pro Beitrag basierend auf den Impressionen pro Beitrag
e Interaktionsrate des Influencer Profils

e Zielgruppengenauigkeit
Bei dem Medienwert pro Beitrag richten Sie sich nach dem im Online Marketing

bekannten CPM Modell. CPM ist eine Kennzahl und bedeutet ,Cost Per Mille* (Kosten
pro Tausend) ausgeschrieben.
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Diese Kennzahl gibt an wie viel Sie zahlen mussen, um 1.000 Impressionen mit Ihren
Marketing Aktivitaten zu erreichen. Wenn Sie beispielsweise eine Werbung uber
Facebook oder Instagram schalten, dann zahlen Sie ja einen bestimmten Betrag, um
1.000 Impressionen zu erreichen.

Impressionen geben an wie oft die Menschen lhre Anzeige oder |hren Beitrag gesehen
haben.

Hinweis: Wenn 1.000 Personen lhren Beitrag gesehen haben, dann haben Sie eine
Reichweite von 1.000.

Wenn diese 1.000 Personen lhren Beitrag jeweils 2 Mal sehen, dann haben Sie 2.000
Impressionen generiert. So kennen sie nun den Unterschied zwischen Impressionen
und der Reichweite.

Beim CPM Modell wird mit Impressionen gerechnet.

Das CPM Modell gibt also an wie viel Sie zahlen, um 1.000 Impressionen zu erreichen.
Nehmen wir an im Durchschnitt liegt ein CPM-Betrag im Internet bei ca. 7€. Sie zahlen
also 7€, um 1.000 Impressionen zu erreichen. 14€ fur 2.000 Impressionen und so

weiter.

Der Betrag ist einfach nur eine Annahme in diesem Fall. Es kann drunter liegen oder
aber auch druber. Wenn Sie sehr kreativ sind und Ihre Anzeige oft geteilt wird von
Menschen, dann hat das einen sogenannten viralen Effekt und flr die gewonnene
Reichweite zahlen Sie in diesem Fall nichts, denn die Menschen teilen es freiwillig von
sich aus.

Sie mussen also selbst schauen wie viel Sie fur lhre Anzeigen am Ende zahlen
mussen, um 1.000 Impressionen zu erreichen. Das ist dann |hr Richtwert fur die
Verhandlungen mit dem Influencer, doch belassen wir es mal der Einfachheit halber

bei 7€, um die Formel zu verstehen.

Wenn lhr Richtwert 7€ pro 1.000 Impressionen ist, dann fragen Sie lhren potenziellen
Influencer wie viele Impressionen er im Schnitt pro Beitrag generiert. Der Influencer
selbst sieht die Impressionsanzahl in seinen oder ihren Statistiken (Instagram
Insights). Fragen Sie einfach nach der Durchschnittsanzahl an Impressionen der
letzten 7 Beitrage. Wenn durchschnittlich 10.000 Impressionen pro Beitrag generiert
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werden, dann ist das monetére Aquivalent dazu: 7€ pro 1.000 Impressionen x 10 =
70€.
Das waren 70€ pro Beitrag, die Sie dem Influencer zahlen miussten, wenn Sie nur nach

den Impressionen einen Wert festlegen mochten.

Der weitere Punkt ware die Interaktionsrate. Die Interaktionsrate basiert in diesem Fall
auf den Handlungen der letzten 7 Tage innerhalb des Profils des Influencers im
Verhaltnis zur Followerzahl. Wenn Sie in die Instagram Insights reinschauen beim
Influencer und derjenige hat beispielsweise 10.000 Follower und in den letzten 7
Tagen haben dort 10.000 Handlungen stattgefunden, dann entspricht die
Interaktionsrate in diesem Fall 100%. Die Handlungen bei Instagram umfassen
verschiedene Dinge wie beispielsweise Profilaufrufe und Klicks auf die Links im Profil.
Wenn diese ganzen Handlungen zusammengenommen nur bei 1.000 liegen und
derjenige Influencer hat 10.000 Follower, dann entspricht das einer aktuellen
(temporare Bestandsaufnahme) Interaktionsrate von 10%. Diese Werte sind temporar,
weil sie naturlich auch von Woche zu Woche schwanken kdnnen, aber sind ein guter
Richtwert wie aktuell die Interaktionsrate beim Influencer aussieht.

Dieser Wert konnte aber auch bei 200% liegen, denn es konnte ja sein, dass durch
Zusammenarbeit mit anderen Personen und durch Marketing Aktionen der Influencer
viele Profilaufrufe generiert hat in den letzten 7 Tagen, die dann insgesamt bei Uber
100% liegen. Wenn das der Fall ist, dann warten Sie weitere 7 Tage ab und schauen
Sie dann nochmal rein. Wenn dann der Wert immer noch bei tber 100% liegt, dann
setzen Sie diesen Wert an. Wenn es darunter liegt, dann setzen Sie diesen Wert an.
Wenn es bei weit uber 100% liegt, beispielsweise 300%, dann warten sie 4 Wochen
ab und nehmen Sie dann den Durchschnittswert dieser 4 Wochen, um sich ein
realistisches Bild zu machen. Fragen Sie auch den Influencer wie es dazu kommen
kann, dass der- oder diejenige so viele Handlungen auf dem Profil hat, aber die
Followerzahl im Verhaltnis niedrig ist? Offensichtlich interagieren dann viele mit dem
Profil, aber folgen diesem Profil nicht.

Dieses Phanomen hat man oft bei Profilen mit schonen Frauen, denn je nachdem wie
diese bekleidet (oder kaum bekleidet) sind, gibt es doch durchaus zahlreiche Manner
die auf das Profil zwar klicken, aber diesem Profil nicht folgen, weil das in der Historie
von Instagram aufpoppen konnte und die Freunde oder die Partnerin kdnnten sehen
was der gute Mann so in seiner Freizeit macht. Das mochte der Mann naturlich
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vermeiden, was uns zum nachsten Punkt fuhrt, der ebenfalls mit in die Berechnung
einflie®en sollte: Die Zielgruppe.

Haben Sie Produkte fur alle Geschlechter? Wir gehen jetzt der Einfachheit halber nur
von Frauen und Mannern aus — Noch ist Instagram auch nur nach dieser Aufteilung
gegliedert.

Dann konnen Sie hier den Wert 100% ansetzen.

Wenn Sie jedoch nur Frauen bedienen, dann sollten Sie definitiv in den Instagram
Insights des Influencers schauen wie viele mannliche und weibliche Follower dieser
hat.

Wenn Sie also mit jemandem zusammenarbeiten, Sie ein Produkt fur Frauen haben
und die Person hat 70% weibliche Follower, dann setzen Sie den Wert 70% an. Wenn
Sie mit dieser Person zusammenarbeiten mochten und Sie haben ein Produkt fur

Manner, dann setzen Sie den Wert 30% an.

Wenn Sie nun alle Werte zusammennehmen, dann sieht die Formel im Endeffekt so

aus:
Medienwert pro Beitrag x Interaktionsrate des Influencers x
Zielgruppengenauigkeit x stationarer Faktor
Maximalpreis fiir einen_qesponserten Beitrag
Praxisbeispiel:

(Wir treffen nun Annahmen)

e Der Influencer hat in den letzten 7 Beitragen durchschnittlich 100.000
Impressionen generiert pro Beitrag und lhr aktueller CPM Wert im Online
Marketing betragt 7€. Das entspricht 7€=1.000 Impressionen und
700€=100.000 Impressionen.

e Die Interaktionsrate der letzten 7 Tage (Handlungen/Followerzahl) liegt bei
89%.

e Die Zielgruppengenauigkeit liegt bei 80%.

e Der Faktor liegt bei 2, da die Person einen starken Fokus auf den stationaren
Handel hat.
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Das fuhrt zu folgendem Ergebnis:

700€ x 89% (0,89) x 80% (0,8) x 2 = 996,80€

Also liegt der maximale Wert pro Beitrag bei ca. 1.000€.

Das ist der objektiv errechnete, maximale Wert pro Beitrag, den Sie naturlich noch
subjektiv in der Verhandlung anpassen konnen. Wenn Sie denken, dass der Faktor
keine 2 verdient hat, sondern nur eine 1,7, dann legen Sie das so fest. Das ist |hr
eigenes Ermessen.

Der Influencer wird dann unter Umstanden sagen, dass er oder sie 2.000€ haben
mochte, dann kann das auch passieren und Sie mussen erwagen ob es lhnen das
trotz der objektiv errechneten Zahlen wert ist oder ob Sie das Geld lieber direkt in das
Social Media Marketing investieren mochten.

Ein nicht zu vernachlassigender Punkt ist naturlich der Vertrauensfaktor, den der
Influencer bei seiner Zielgruppe hat und dieses Vertrauen wird eventuell den doppelten
Wert rechtfertigen, aber das ist eine subjektive Ziffer, die wir hier so nicht validieren
konnen.

Zumindest haben Sie mit dieser Formel an der Hand eine kleine Gewissheit in
welchem Rahmen Sie sich ungefahr bei einem Influencer objektiv und realistisch

bewegen konnen.

Bei der Zielgruppengenauigkeit konnten wir noch einen Schritt weitergehen und das
Ganze standortbereinigt und altersbereinigt berechnen, aber das ist eine
Erwagungssache, ob Sie so weit gehen mdchten.

Wenn Sie noch Fragen zu der Berechnung haben, dann senden Sie mir einfach eine
WhatsApp und ich sende lhnen eine erkldrende Sprachnachricht zu.

Local Networking

Kommunikation mit lokalen Unternehmen. Der bekannte ,Internet-Marketing-Guru®
Gary Vaynerchuk spricht von dem Begriff ,BIZ DEV*.
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Damit ist gemeint, dass Unternehmen unterschiedlicher oder gleicher Branchen
miteinander kooperieren und sich gegenseitig beim Wachstum in den sozialen Medien
unterstutzen.

Das ist ebenfalls eine gute Moglichkeit, um bei Instagram die Reichweite auszubauen.
Denn jemand, der in lhrem Ort lebt, geht gleichzeitig zum Backer, ins Kino, zu
verschiedenen Restaurants und interessiert sich neben Mode auch fur Vereine und
andere Dinge. Darum geht es beim Biz Dev — schauen Sie einfach wer in Ihrem Ort
bereits ,Traffic® hat und kooperieren Sie mit diesen Menschen. Schauen Sie wie
gemeinsame Kampagnen und Marketing Aktionen geplant werden konnten und was
sonst noch so in lhrem Ort beliebt ist, welche Feste es gibt und wo Sie sich uberall
prasentieren konnen, einerseits offline, aber auch online.

Jeder dieser potenziellen Partner in Ihrem Ort hat sicherlich auch ein paar Follower
auf Instagram oder Facebook, die aktiviert werden konnten.

Zum Thema Kommunikation: Sie konnen naturlich auch einfach auf die Profile lhrer
Zielgruppe gehen im Ort und mit diesen Menschen interagieren. Sie konnen und
sollten sogar mit diesen Menschen interagieren, denn das ist die beste Mdglichkeit
gesehen zu werden und eine Beziehung aufzubauen. Ohne Kommunikation gibt es
keine Beziehung, sowohl in einer Liebesbeziehung als auch im Business.

Wie geht man hier am besten vor?

Sie sollten auf die Profile klicken, sich anschauen was diese Menschen so fur Beitrage
schreiben und dann auf die Beitrage eingehen, die Sie personlich gut finden und auf
die Sie personlich eingehen konnen. Was ist damit gemeint?

Damit ist gemeint, dass Sie keinesfalls in der ersten Interaktion lhren Laden direkt
erwahnen, sondern auf das Bild des pontenziellen Interessenten eingehen und
authentisch und ehrlich sich ein Bild oder mehrere Bilder aussuchen, die Ihnen wirklich
gefallen und dann schreiben Sie auch ehrlich und authentisch was lhnen an diesem
Bild konkret gefallt.

Nehmen wir an Sie fahren gerne Motorrad und der potenzielle Interessent hat auf
seinem Profil ein Bild mit einem Motorrad gepostet. Dann gehen Sie doch direkt auf
das Motorrad ein, fragen Sie konkret nach dem Modell, wenn Sie es nicht kennen oder
sagen Sie etwas Konstruktives und Positives zu diesem Modell, wenn es was Gutes
zu sagen gibt. Bleiben Sie ehrlich dabei! Es geht nicht um Manipulation in diesem Fall,

sondern es geht darum sich bewusst einen Beitrag auszusuchen, mit dem Sie
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authentisch interagieren und etwas Konstruktives oder Positives dazu beitragen
konnen. Dadurch entsteht eine personliche Bindung auf Augenhdhe und ganz
nebenbei wird die Person auch auf Ihr Unternehmensprofil gehen und sehen, dass Sie
einen stationaren Handel haben und sich Uberlegen mal vorbeizukommen.
Zumindest hat die Person Sie bewusst wahrgenommen und behalt Sie mit einer
positiven Assoziation im Kopf.

In dem Buch Jab Jab Jab Right Hook! von Gary Vaynerchuk gibt es ein paar Beispiele
davon wie Unternehmen riesige Kooperationen durch genauso eine Interaktion
geschafft haben, blofd weil das gleiche Interesse zu einer personlichen Bindung gefuhrt
hat. Dadurch sind echte Partnerschaften entstanden und genauso kdonnen Sie neue
Kunden bekommen.

Sie konnen auch auf die Profile Ihrer Mitbewerber gehen bzw. der Unternehmen in
Ihrem Ort mit welchen Sie kooperieren wurden und dann schauen welche Personen
diesen Unternehmen folgen.

Sie konnen dann auch gezielt mit diesen Personen interagieren und genauso
vorgehen wie eben beschrieben. Bauen Sie eine Beziehung auf. So werden Sie nach
und nach mehr Verkaufe in lhrem stationaren Handel erwirtschaften.

Strategischer Einsatz des bezahlten Contents

Wenn Sie uber Instagram (oder Facebook) Werbung schalten mochten, dann sollten
Sie das strategisch tun und sich Uberlegen wie Sie die eingangs beschriebenen Ziele
und Zielgruppen erreichen mochten. Welche Inhalte sollen aufeinander abgestimmt
kreiert werden und mit welchen zielgruppenspezifischen Inhalten mochten Sie dann
die passenden Ziele erreichen.

Danach sollten Sie ein Controlling System einfuhren, dass |Ihnen in leichter Form
aufzeigt, ob Sie mit Ihrer Werbung Erfolg haben oder nicht. Dieses Controlling System
sagt Ihnen ob und was Sie andern mussten.

Neben einem Controlling System ist es auch sinnig ein Testing System zu bedenken
mit welchem Sie verschiedene Anzeigen gegeneinander testen konnen. Das ist
absolut sinnvoll, um die beste Anzeige herauszufinden, die mit lhrer Zielgruppe
konform ist. Dazu bietet Ihnen der Facebook Werbeanzeigenmanager bei der
Erstellung der Werbeanzeige verschiedene Moglichkeiten wie Sie so einen Split-Test

ausfuhren konnen, um verschiedene Inhalte gegeneinander zu testen.
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So konnen Sie zum Beispiel an lhre ausgewahlte Zielgruppe drei verschiedene
Anzeigenbilder ausstreuen, Facebook teilt lhre Zielgruppe auf drei gleichmalige
Gruppen auf und lasst die drei Werbeanzeigen fur |hr festgelegtes Budget
gegeneinander laufen.

Sie haben dann am Ende drei verschiedene Ergebnisse und konnen auf der Basis
entscheiden, welche dieser drei Anzeigen Sie weiterlaufen lassen mdchten. Das ist
ein sehr guter Vorgang um nach und nach maoglichst kostengunstige Anzeigen mit den
besten Ergebnissen zu finden.

Um auch auf Instagram effektive Werbung zu schalten, ist es notwendig, dass Sie lhr

Instagram Profil zu einem Business Profil umwandein.

Das konnen Sie in den Einstellungen von lhrem Instagram Profil durchfihren.

In den Einstellungen gibt es die Moglichkeit das Instagram Profil ins Business Profil
umzuwandeln und folgen Sie dann den Anweisungen auf dem Bildschirm.

Mit dem Business Profil haben Sie in jedem Fall mehr Uberblick was in Ihrem Profil
passiert als ohne ein Business Profil und Sie bekommen ein paar Funktionen mehr an
die Hand.

Allen voran sind die ,Insights” sehr wertvoll im Instagram Profil. Mit den ,Insights®
konnen Sie die Nutzungsstatistiken in Ihrem Profil aufrufen. Sie sehen wie viele
Besucher Sie auf dem Profil haben, wie viele Impressionen generiert wurden, wie viele
Handlungen auf dem Profil vorgenommen worden sind, wie die demographische und
geographische Verteilung lhrer Follower ist und welche Beitrage gut funktioniert haben
in der Vergangenheit, gemessen an den Handlungen und weiteren Kriterien, die Sie
filtern konnen. Mit diesen Statistiken konnen Sie fundierte Entscheidungen daruber
treffen wie Sie Ihre Beitrage in der Zukunft gestalten kbnnen und was Sie verandern

und anpassen mussen.

Noch ist es so, dass Sie bei der Erstellung eines Instagram Business Profils auch eine
aktive Facebook Unternehmensseite haben sollten. Diese muss mit Ihrem Instagram
Account verknUpft werden, damit die spatere Werbeanzeigenerstellung problemlos

funktioniert und die dafur relevanten Daten sich miteinander synchronisieren.
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Neben den Statistiken, die man einsehen kann, haben Sie zudem die Moglichkeit
mehrere CTA-Buttons (Call To Action-Buttons) hinzuzufugen.

Sie kdnnen den Button ,E-Mail“, ,Telefon® und ,Ort* hinzufugen, so dass die User direkt
in Ihrem Profil auf einen dieser Buttons klicken und Sie entweder direkt anrufen, eine
Mail schreiben oder Sie vor Ort besuchen kdnnen, indem die Route zu Ihrem Standort
geplant wird.

In jedem Fall bendtigen Sie ein Business-Profil, wenn Sie professionell Werbung tber
Instagram schalten moéchten und welche Mdoglichkeiten Sie zur Anzeigenschaltung
haben auf Instagram wird in den nachsten Punkten abgehandelt.

Story Ads

Wenn Sie das Instagram Business Profil erstellt haben und bezahlte Werbeanzeigen
in Instagram nutzen moéchten, dann sollten die Instagram Story Ads beleuchtet werden.
Mit diesen Story Anzeigen haben Sie die Moglichkeit die Menschen dort zu erreichen
wo sie sich die meiste Zeit aufhalten. Instagram bzw. das Unternehmen Facebook
selbst hat schon die Aussage getroffen, dass die Instagram Stories den Instagram
Feed in 2019 vermutlich ablésen werden, bezogen auf die Interaktion der User.

500 Millionen Menschen loggen sich taglich bei Instagram ein und 500 Millionen
Menschen nutzen taglich die Story-Funktion. Das ist also ein ausgezeichneter Ort, um
sich dort entsprechend zu positionieren.

Das ware zu empfehlen, wenn man gesehen werden mochte. Sie konnen im Facebook
Werbeanzeigenmanager |hre nachste Anzeige fur die Instagram Stories aufbauen.
Das ware in jedem Fall empfehlenswert.

Testen Sie es aus, denn Sie haben hier ein enormes Potenzial. Wichtig ist dabei, dass
Sie die Stories auch so aufbauen wie es die Menschen gewohnt sind. Technisch
gesehen sollte es im Hochformat sein, im besten Fall sollte die Hauptaussage auf die
15 Sekunden runtergebrochen sein (So lange geht eine Story) und das Ganze verlinkt
mit einer entsprechenden Zielseite. Wenn die Leute dann hochwischen in der Story,

gelangen diese auf die passende Zielseite.

Die Stories sind seit nicht allzu langer Zeit da, haben sich bereits Uber die gesamte
Welt verteilt und werden intensiv genutzt. Lassen Sie sich nicht die Chance entgehen

dort gesehen zu werden.
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News Feed Ads

Die News Feed Ads sind die zweite Variante der Instagram Werbung. Diese kdnnen
Sie ebenfalls in dem Business Manager als Platzierung auswahlen und dort lhre
Werbung positionieren.

Testen Sie diese Platzierung gemeinsam mit den Story Ads aus. Das ist eine sehr gute
Moglichkeit, um die ersten Schritte im Online Marketing zu machen.

Im Gegensatz zu den Story Ads konnen Sie im News Feed Bilder im Quer- und
Quadratformat platzieren sowie Videos im Querformat. Bei den Story Ads hingegen
waren es vor allem hochformatige Inhalte, die rein mussen, um das Ganze optisch

optimal anzupassen.

Achten Sie bei der Werbeanzeige darauf, dass es den beschriebenen Loginfaktoren
entspricht, wenn Sie zum ersten Mal mit der Zielgruppe interagieren. Das ware wichtig
fur den Erstkontakt in der Kundenbindungsphase (KNOW, LIKE & TRUST).

Stellen Sie hingegen einen Kontakt zu Menschen her, die bereits etwas mit lhnen zu

tun hatten in der Vergangenheit, dann sprechen wir vom Retargeting.

Retargeting bei Instagram

Sie konnen aber auch mit Hilfe des Retargeting mit Menschen wieder interagieren, die

bereits etwas mit Ilhnen zu tun hatten.

Wenn Sie den oben beschriebenen Facebook Pixel im Einsatz haben, kdnnen Sie zum
Beispiel Menschen auf Ihrer Webseite speichern, die auf Inre Webseite klicken und im
Hintergrund auf Instagram angemeldet sind. Das fuhrt dann zu der bequemen
Situation, dass Sie diese Menschen innerhalb von Instagram wieder mit lhrer News

Feed oder Story Ad-Anzeige erreichen konnen.
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Wenn Sie keine Webseite haben und auch keinen Pixel im Einsatz, dann kdnnen Sie
auch die Menschen wieder erreichen, die innerhalb von Instagram mit Ihrem Profil
interagiert haben.

In dem folgenden Screenshot sehen Sie die Moglichkeit der verschiedenen Custom
Audiences, die Sie mit Hilfe von Facebook erstellen konnen und die auch fur Instagram
einen konkreten Mehrwert haben.

Custom Audiences Instagram

Vergleichen wir die Custom Audiences mal mit dem stationaren Handel: Stellen Sie
sich vor jeden Tag kommen 100 Menschen in lhren Laden und nachdem diese sich
etwas umgeschaut haben, verschwinden sie wieder.

Nach 30 Tagen waren es dann insgesamt 3.000 Menschen, die in lhren Laden kamen
und nach kurzem Umschauen wieder gegangen sind.

Stellen Sie sich nun vor Sie konnten diese Menschen gezielt wieder erreichen und
genau diesen Personen einen Flyer zukommen lassen mit einem besonderen

Angebot.
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Diese Menschen waren schon mal in Ihrem Laden und aus welchen Grinden auch
immer sind sie dann wieder gegangen. Jetzt haben Sie die Chance diese Menschen
mit einer speziell fur sie zugeschnittenen Werbeaktion zu Hause zu erreichen. Wirden
Sie das in Angriff nehmen? Wenn ja, dann muss ich Sie leider enttauschen, denn
offline ist das leider nicht moglich.

Hingegen ist das Online wunderbar moglich und zwar genau mit den Custom
Audiences. Mit Custom Audiences auf Instagram und Facebook erreichen Sie wieder
die Menschen, die mit Ihnen interagiert haben in der Vergangenheit.

In dem oben angeflgten Schaubild sehen Sie verschiedene Custom Audiences die
Sie erstellen kdonnen von den Personen die mit Ihren Inhalten und/oder Ihrer Webseite
interagiert haben.

Relevante Custom Audiences die in Verbindung mit Instagram stehen sind:

e \Video

e Instagram Business Profil
e Lead Formular

o Website-Traffic

e Kundenliste

Diese Custom Audiences sind aus meiner Sicht fur Instagram pradestiniert.

Nehmen wir an Sie haben ein Video fur Instagram produziert, posten es in lnrem News
Feed, bewerben es anschlieend und haben dann 10.000 Aufrufe auf diesem Video
generiert.

Im zweiten Schritt konnen Sie nun eine Video-Custom Audience erstellen, die es Ihnen
ermoglicht herauszufinden wie viele Personen genau dieses Video zu mindestens 25%
angeschaut haben. Dadurch filtern Sie entsprechende Personen, die eher an lhnen
und lhrem Service/lhren Produkten interessiert sind.

Die Custom Audience ,Instagram Business Profil“ generiert Innen die Personen, die
mit Ihrem Business Profil interagiert haben. Es speichert also alle Personen fur Sie ab,
die sich mit Ihrem Instagram Profil beschaftigt haben. Dabei mussen die Personen
nicht einmal Follower von Ihnen sein.

117



Es reicht aus, wenn die Personen lediglich lhr Profil besucht haben, um in dieser
Custom Audience ,Instagram Business Profil“ gespeichert zu werden.

Sie mussen sich vorstellen, dass 200 Millionen User JEDEN Tag ein Business Profil
auf Instagram besuchen und 2 von 3 Besuchern diesem Profil nicht mal folgen'?. Das
bedeutet, dass auch sicherlich mit Inrem Business Profil einige Personen interagieren
ohne lhr Follower zu sein. Mit der Custom Audience ,Instagram Business Profil“ haben
Sie nun die Mdglichkeit diese Personen zu Followern zu machen indem Sie diese

Personen wieder erreichen und gezielt bewerben kdnnen.

Die Custom Audience ,Lead Formular“ sagt aus wer mit lhrem Lead Formular
(=Anzeige mit Formular, um E-Mail-Adressen einzusammeln) interagiert hat, aber im
Endeffekt die Mailadresse nicht hinterlassen hat. Wer also interessiert war, aber
irgendwie Bedenken hatte die Mailadresse anzugeben. Diese Menschen konnten Sie
dann nochmal gezielt mit einer eigenen Werbeanzeige erreichen, die inhaltlich die
Bedenken auflost (Einwandbehandlung), um dann doch im zweiten Schritt die

Mailadresse einzusammeln.

Mit der Custom Audience ,Website Traffic“ konnen Sie, wie eingangs beschrieben,
die Menschen speichern, die auf lhrer Webseite waren und einen Instagram Account
haben. Diese Menschen konnen Sie dann wieder auf Instagram gezielt ansprechen.

Die Custom Audience der ,Kundenliste” konnen Sie folgendermal3en nutzen: Sie
laden Ihren aktuellen Kundenbestand / die Kundendaten aus lhrem System bei
Facebook hoch und erstellen daraus eine Custom Audience. Bei diesem Vorgang
werden lhre Daten aus dem System mit den Daten auf Facebook verglichen und es
wird danach gesucht ob es ein passendes ,Match® gibt. Wenn es ein passendes Match
gibt, dann bedeutet es, dass lhr Kunde aus dem Kassensystem auch bei Facebook

ein Profil hat.

All die Kunden, die bei Facebook ein Profil haben, werden dann anschlielRend in die
Custom Audience der ,Kundenliste“ eingefugt, was Ihnen die Moglichkeit gibt diese

Menschen im Nachgang zu erreichen. Sie konnen diesen Personen zugeschnittene

12 ygl. URL: http://www.futurebiz.de/artikel/instagram-statistiken-nutzerzahlen/
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Werbung zukommen lassen uber Facebook oder Instagram, nur dieser
Personengruppe bestimmte Rabatte zukommen lassen oder zu besonderen Events

einladen. Nutzen Sie diese Moglichkeit.

DSGVO-konform (zum aktuellen Zeitpunkt bei Erstellung dieses Buches) kdnnen Sie
das aufbauen indem Sie bei Ihren Kunden im Kundensystem eine
Einverstandniserklarung einholen und sinngemal® die Menschen fragen, ob ihnen
zielgerichtete Angebote per Mail und den sozialen Medien prasentiert werden durfen.
Wenn sie eine Zustimmung abgeben, dann konnen Sie die Custom Audience erstellen
und hochladen.

Sie sehen, dass Sie hier einige Mdglichkeiten haben, mit denen Sie arbeiten kdnnen,
um die Menschen gezielt wieder anzusprechen, die bereits mit lhnen in irgendeiner
Form Kontakt hatten. Das ist sehr kraftvoll, um das Bestmdgliche aus Ihrem Instagram
Marketing zu holen.

So erreichen Sie mit Custom Audiences nach und nach mehr Menschen, erreichen
bessere Ergebnisse und das alles zu weniger Kosten.

Lookalike Audiences

Bezogen auf den stationaren Handel: Stellen Sie sich nun weiter vor, dass Menschen
in lhren Laden kommen. Diese Menschen bleiben eine Zeit lang dort und kaufen am
Ende ein. Diese Kunden sind begeistert von lhrem Produkt und von Ihrem Service. Sie
werden nach und nach zu loyalen Kunden und kaufen immer wieder bei lhnen ein. Ist
das nicht eine schone Vorstellung?

Das ist nicht nur eine Vorstellung, sondern die Realitat in jedem stationaren Handel.
Jeder hat seine loyalen Stammkunden, die begeistert sind. Ware es nicht schon diese
Menschen zu duplizieren? Stellen Sie sich vor Sie hatten eine Moglichkeit diese
Menschen zu doppeln und nach Menschen zu suchen, die so ahnlich ticken wie lhre
besten Kunden. Mit solch einer Moglichkeit konnten Sie Ihren Umsatz wahrscheinlich
steigern, da diese Zwillinge sehr wahrscheinlich ebenfalls loyale Kunden werden
konnen. Das Potenzial ist zumindest gegeben.

Diese Moglichkeit haben Sie im realen Leben und Offline nicht, aber im Internet ist das
durchaus maoglich.
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Eine praktische Vorgehensweise wie Sie solche ,Zwillinge“ potenzieller neuer
Stammkunden finden kdnnen mit der Funktion der Lookalike Audiences:

Sie haben eine Kundenkarte eingefuhrt, welche verbunden ist mit |hrem
Kassensystem. Bei Aushandigung der Kundenkarte wird darauf hingewiesen, dass die
Daten auch fur Marketingzwecke genutzt werden und Sie die Daten unter anderem fur
Ihren Newsletter verwenden und auch an Facebook zum Zwecke lhrer
MarketingmalRnahmen, Rabattaktionen, Coupons, Hinweisen zu Sales etc.
verwenden. Der Kunde bestatigt dies mit seiner Unterschrift und erhalt die
Kundenkarte. Nach einiger Zeit haben Sie 1.000 Kunden in Ihrem System, die fur

Marketingzwecke eingewilligt haben.

(Disclaimer: Bitte den aktuellen genauen, datenschutzrechtlichen Vorgang mit
einem Anwalt priifen, da dieser Bereich sich stetig andert und ich kein Anwalt
bin!)

Diese 1.000 Datensatze laden Sie entweder manuell im Facebook Business Manager
hoch und machen daraus eine Kundenkarten-Custom Audience oder Sie haben
bereits eine API (Schnittstelle) zwischen Facebook und |hrem Kassensystem

eingerichtet und die Daten werden immer wieder automatisch abgeglichen.

Diese 1.000 Datensatze konnen Sie nun als Basis fur lhre Lookalike Audience nutzen.
Sie konnen Facebook quasi damit beauftragen nach ahnlichen Profilen innerhalb von

Deutschland zu suchen, die Ihrer Kundenkarten-Custom Audience entsprechen.

Facebook erstellt dann eine Lookalike Audience von Personen, die ahnlich ticken wie
Ihre Custom Audience, die Sie als Basis hinterlegt haben und damit steigt die

Wahrscheinlichkeit, dass einer dieser Personen zu lhrem Kunden wird.

Sie kdnnen diese generierte Lookalike Audience fur Ihre nachste Marketing Kampagne
nutzen, diese Audience regional eingrenzen und die Menschen zu lhrem nachsten
verkaufsoffenen Sonntag einladen, auf eine kommende Aktion hinweisen, auf New
Arrivals aufmerksam machen, lhr neuestes Image Video zukommen lassen und vieles
mehr.

An dieser Stelle sind lhrer Kreativitat kaum Grenzen gesetzt. Testen Sie es aus!
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Exkurs: YOUTUBE

YouTube ist nicht nur eine Videoplattform, es ist mittlerweile die zweitgrofite
Suchmaschine dieser Erde und wem gehort sie? Sie gehort der grofBten
Suchmaschine der Erde, namlich Google. YouTube wurde von Google aufgekauft und
geniel3t Uber die Jahre hinweg eine zunehmende Beliebtheit.

Die Videos auf YouTube haben in den letzten Jahren eine immer bessere Qualitat
erreicht, die Technologie ist besser und durch das schnellere Internet hat nahezu jeder
Zugriff auf die Videos und das von Uberall.

Das ist eine grol3e Chance fur Unternehmen, die auch Video-Content produzieren.
Wenn Sie ein Video zum Beispiel ,5 Ubergroen Styling Tipps fiir Frauen“ benennen
und eine Person sucht bei Google nach ,ubergrof3en styling tipps®, dann werden Sie
wahrscheinlicher mit einem Video als mit einem Text gefunden und kbnnen dann zum
Beispiel von dem Video aus direkt auf die eigene Webseite verweisen.

Die mobilen Zugriffe steigen nach und nach und das wird sich in den nachsten Jahren
voraussichtlich noch weiter erhdhen.

Fragen Sie sich also, an welcher Stelle Videomarketing fur Ihr Unternehmen sinnvoll
ware und setzen Sie es in jedem Fall ein.

Bauen Sie auch Videos auf die eigene Webseite ein, denn das erhoht automatisch die
Verweildauer der Besucher und ist damit fur die Suchmaschinenoptimierung von
Vorteil.

Mit Videos konnen Sie generell die Menschen besser erreichen, weil Videos eher noch
konsumiert werden, als reiner Text. Zudem haben Sie den Vorteil, dass Sie Emotionen
viel besser im Videoformat teilen konnen und bekanntlich interagieren die Menschen
in den sozialen Netzwerken besser mit den emotionalen Inhalten als mit sachlichen
Inhalten.

Weiterhin kdnnen Sie Kunden im Videoformat besser informieren und besser an Ihr
Unternehmen binden, sofern Sie authentisch sind, die Menschen personlich

ansprechen und deren Probleme Iosen.

Stationare Werbung liber YouTube

Wenn Sie ein stationares Geschaft fihren, dann kbnnen Sie YouTube ebenfalls sehr

gut nutzen, um lhre Zielgruppe zu erreichen.
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Nehmen wir an Sie wissen, dass lhre Zielgruppe gerne die Inhalte des YouTube
Kanals ,Bibi’s Beauty Palace” anschaut. Das ist ein Kanal von der Videobloggerin Bibi
fur eher jungere Personen der weiblichen Zielgruppe und handelt von Kosmetika,
Fashion und anderen Themen.

Nehmen wir weiterhin an Sie haben ein kleines Video uber lhren Laden produziert,
einen kurzen Imagefilm oder ein authentisches Video in welchem Sie die Produkte
Ihres Stores vorstellen oder Ihr Team. Nehmen wir weiterhin an diese Produkte passen
auf die Zuschauer der Video-Bloggerin.

Dann konnten Sie Uber die Werbeplattform ,Google Ads“ |Ihr Video direkt vor den
Videos von Bibi anzeigen lassen. Das hat einen nachweislich positiven Effekt und
steigert die Bekanntheit lhrer Marke und Ihres Geschafts.

Damit Sie auch die richtigen Leute erreichen, konnen Sie das Ganze zudem noch
regional eingrenzen und nur Menschen, die sich Bibis Videos in lhrer Umgebung
anschauen, werden Ihre Werbung davor sehen.

Weiteres Beispiel: Sie verkaufen Anzige und es gibt bei YouTube zahlreiche Videos,
die erklaren welcher Anzug wohl perfekt ist, worauf zu achten ist beim Anzugkauf, wie
eine Krawatte gebunden wird sowie weitere Tipps.

Dann konnen Sie vor diesen Videos |hr Video prasentieren, in welchem Sie selbst die
Fragestellung der Krawattenbindung beantworten und so auf Ihr Geschaft aufmerksam
machen. Damit haben Sie zum einen das Problem des Users geldst und zum anderen
haben Sie nebenbei auf Ihr Geschaft aufmerksam gemacht.

Theoretisch kdnnen Sie also so direkt an das Video anknupfen und beispielweise
sagen: ,Damit Sie nicht virtuell lernen mussen wie Krawatten gebunden werden,
konnen Sie auch gerne zu uns ins Geschaft kommen und wir machen es Ihnen vor.

Wir befinden uns in Mannheim in der Stral3e...".

Glauben Sie nicht, dass solch ein spezifisches Video vor der spezifischen Suchanfrage
in lhrer Region nicht eine enorme Wirkung auf den User hatte? Ich denke das hatte
es. Einen Test ware es Wert.
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Nehmen wir weiter an Sie verkaufen Sportklamotten. Dann kdnnten Sie Ihr Geschaft
vor YouTube- Videos prasentieren, die sich mit dem Sportklamotten- oder Sport-
Thema auseinandersetzen. Wahlen Sie die passenden Videos aus, bei denen Sie
denken, dass dies |hre Zielgruppe interessieren konnte und legen Sie fest, dass genau
vor diesen Videos lhre Werbung auf YouTube laufen soll. Zeigen Sie dann passend
zu den Videos |Ihr Geschaft und lhr Produkt und geben Sie lhrer Zielgruppe innerhalb
der Videos einen Mehrwert. Darauf ist zu achten.

Haben Sie Kinderbekleidung in Ihrem Geschaft? Kein Problem. Suchen Sie bei
YouTube die Videos aus, die sich mit Kinderbekleidung beschaftigen und schalten Sie
vor genau diesen Videos lhre Werbung. Sie kdnnen so den Streuverlust lhrer
Zielgruppe enorm verringern und mit weniger eingesetztem Budget mehr passende

Menschen erreichen.

Egal welches Produkt Sie haben. Denken Sie etwas quer und fragen Sie sich wonach
die potenzielle Zielgruppe, die lhr Produkt kaufen wuirde, bei YouTube sucht. Vor
diesen Videos platzieren Sie lhr passendes Video und prasentieren Sie |hr Produkt
und lhre Dienstleistungen in einem Format, welches interessant gestaltet ist und dem
Zuschauer einen Mehrwert gibt. Dabei brauchen Sie keine hohen Kosten investieren.
Ein 30 sekundiges Video, in welchem Sie zu sehen sind und in die Kamera reden, eine
kleine Einblendung und etwas Hintergrundmusik wirde da schon reichen.

Worauf es wirklich ankommt ist Ihre Botschaft, Ihre Story, die Sie in den 30 Sekunden
vermitteln. Tun Sie es und wenn Sie Hilfe dabei brauchen, kdnnen Sie mir auch einfach
schreiben.

Snapchat & TikTok im Auge behalten

Snapchat ist ein interessantes Feld fur Unternehmen, die sich vor allem mit der

jungeren Zielgruppe auseinandersetzen.
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Wie funktioniert Snapchat??

Snapchat ist anders als andere Netzwerke, denn alles, was in der App kommuniziert
wird, verschwindet innerhalb von 24 Stunden auch wieder. Private Nachrichten haben
sogar nur eine Lebensdauer von zehn Sekunden. Das Unternehmen nimmt dafur
die besten Eigenschaften des Web — technische Spielereien, Selbstdarstellung und
Interaktion — ohne den schlechten Eigenschaften Zugang zu gewahren: dem
Kontrollverlust Uber personliche Daten.

Welche Werbemaoglichkeiten gibt es?
Im Jahr 2017 wurden weitere Marketing-Features bei Snapchat entwickelt.

Wenn Sie auf die folgende Seite klicken, dann werden Sie die neuesten Produkte und
Features sehen, die Sie nutzen konnen, um Werbung auf Snapchat fur Ilhr

Unternehmen zu platzieren: https://forbusiness.snapchat.com/ad-products

Sie kdonnen einen 10-Sekunden-Werbespot drehen und diesen dann uber Snapchat
einer Zielgruppe anzeigen lassen, die den demographischen Daten, den lokalen Daten
und den Interessendaten Ihrer gewlnschten Zielgruppe entspricht.

Sie haben dort aktuell die Moglichkeit aus Uber 300 verschiedenen, voreingestellten
Zielgruppen auszuwahlen, die darauf basieren, was lhre Snapchatter gerne machen,

was diese kaufen, anschauen und wohin sie gehen.

Sie kdnnen demographisch sehr spezifisch werden und lhre gewunschte Zielgruppe
nach Alter, Ort, Beziehungsstatus, Geratetyp und vielen weiteren
Auswahlmadglichkeiten auswahlen.

Sie kdnnen zudem bereits bestehende Kundendaten hochladen (zum Beispiel eine E-
Mail-Liste), diese mit Snapchat kombinieren und eine Anzeige erstellen, die genau den
E-Mail-Abonnenten angezeigt wird, welche Snapchat nutzen.

Die Werbeformate, die Sie dabei nutzen kdnnen, sind dabei vielfaltig.

13 vgl. URL: http://www.absatzwirtschaft.de/werbung-fuer-den-moment-snapchat-fuer-unternehmen-74345/
(26.11.2016, 20:11 Uhr)
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Sie konnen Snap Ads, Geo-Filters, Lenses, Web-Views, App-Installationen, Lookalike
Audiences und lange Videos bewerben und einbinden.

Wie diese Werbeformate genau aussehen und was sie bedeuten, konnen Sie diesem

Link enthehmen: https://forbusiness.snapchat.com/ad-products

Welche dieser Werbemoglichkeiten fur lhr Unternehmen funktionieren kodnnten,
mussen Sie anhand einer genauen Zielgruppenanalyse herausfinden und

anschliefend anfangen diese Formate zu testen.

Wie wenden Unternehmen Snapchat richtig an?

Der Vorteil von Snapchat-Werbung ist: Die kurze Lebensdauer der Kampagnen-Snaps
erzielen maximale Aufmerksamkeit des einzelnen Nutzers. Um diese Aufmerksamkeit

richtig zu nutzen, mussen Unternehmen:

1. Gute Inhalte erstellen, etwa Tutorials im jeweiligen Fachgebiet, Blick hinter die
Kulissen, das Produkt im Einsatz, Nutzer-generierte-Inhalte.

2. Kreativ werden: Bilder allein sind nur die halbe Miete. Daher gilt: Bilder beschriften,

drauf zeichnen und ganz wichtig: sich selbst dabei nicht allzu ernst nehmen.

3. Interagieren und reagieren: Man muss nicht auf jede direkte Nachricht antworten, aber

zumindest hin- und wieder.

Die Interaktion ist umso wichtiger, als dass es keine Statistikfunktion in der App gibt.
Das bedeutet, es ist unklar, wie viele Nutzer die eigenen Inhalte tatsachlich gesehen
haben. Durch Reaktion und der Aufforderung zur Interaktion konnen Unternehmen

zumindest erspuren, wie (hoch) die Resonanz ist.

4. Follower aufbauen: Auf Snapchat gibt es keine Hashtags oder Share-Buttons. Neue
Nutzer gewinnt man nur, indem diese einen von sich aus hinzufigen. Die essentielle
Basis fur eine Snapchat-Community sind daher andere Social-Media-Kanale. Von dort
kann man mithilfe des Snapchat-Codes auf das neue Profil hinweisen. (Siehe hierzu
auch: Snapchat fur Anfanger — So funktioniert die App mit dem gelben Geist.)
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Muss das jetzt jedes Unternehmen machen?

Snapchat verliert aktuell im Jahr 2019 immer mehr an Bedeutung, macht als
Marketingkanal aber doch unter bestimmten Bedingungen Sinn: |hr Unternehmen
sollte eine junge Zielgruppe ansprechen wollen. Sie sollten auf’erdem bereits die
anderen grol3en Netzwerke (Facebook, YouTube und Instagram) beherrschen, denn
nur Uber sie kdnnen Uberhaupt Follower aktiviert werden. Snapchat ist weder dafur
geeignet, neue Nutzer zu gewinnen, noch klassische Viralitdt zu erzeugen. Daflr
ermoglicht der Private-Messaging-Dienst eine bislang nicht dagewesene Intimitat der
Nutzerinteraktion. Wer das beherzigt kann sich ohne Risiko auf Snapchat

ausprobieren.

Deutschen Unternehmen bleiben derzeit also vor allem drei Moglichkeiten, um auf
Snapchat aktiv zu sein: Ein eigener Kanal, Influencer Marketing oder bezahlte
Werbung auf Snapchat.

Ersteres betreiben etwa Sixt Deutschland (SixtDE) oder Pro Sieben(pro7official). Aber
der Aufbau von Followern ist nicht so einfach und man muss in regelmafligen
Abstanden starken Content liefern, um die Follower bei Laune zu halten. Bisher zeigt
sich bei Snapchat auch, dass die Nutzer lieber Personen folgen, als Unternehmens-

Accounts. ™

Eine Followerbase aufzubauen ist bei Snapchat ohne Weiteres leider nicht moglich.
Es wird immer ein anderer Kanal bendtigt, uber welchen dann direkt auf Snapchat
verwiesen wird. Wenn jedoch eine hohe Followerschaft bei Snapchat aufgebaut
wurde, dann werden die eigenen Beitrage von sehr viel mehr Personen gesehen, als

dass bei Instagram oder Facebook der Fall ist.

Nehmen wir an, dass Sie 1.000 Follower bei Snapchat haben und einen Video-Beitrag
erstellen, so werden diesen Beitrag ca. 90% der Follower sehen wohingegen bei
Facebook Reichweiten von 1% bis 15% zu erreichen sind.

Dies ist ein enormer Unterschied, jedoch ist der Weg zu 1.000 Followern bei Snapchat

auch sehr viel schwieriger.

14 VGL. URL: http://www.onlinemarketingrockstars.de/snapchat-agentur-deutschland-snapworld/
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Bei Snapchat geht aktuell die Interaktion immer weiter runter, da Instagram die Haupt-
Funktionen von Snapchat tbernommen hat in der Vergangenheit und viele Menschen

die zwei Plattformen nun als redundant betrachten.

Da die Masse bei Instagram aktiv ist, entscheidet sich die Mehrheit exklusiv bei
Instagram zu posten und dort die Aktivitaten zu konzentrieren, anstatt den doppelten
Aufwand zu betreiben und parallel dieselben Inhalte sowohl auf Instagram als auch

auf Snapchat zu integrieren.

Wenn Sie Snapchat fur sich in Erwagung ziehen sollten, dann ware es zu empfehlen
neben den Cross-Postings'® auch noch etwas unterschiedliche Inhalte festzulegen,
um bestimmten Inhalten und der jeweiligen Social Media Plattform eine Exklusivitat zu
verleihen. Uberlegen Sie sich also was Sie beispielsweise exklusiv auf Snapchat
hochladen konnen, was es sonst auf keiner anderen Ihrer Plattformen gibt. So erhdhen
Sie die Bereitschaft der Menschen lhnen auch wirklich dort zu folgen.

Beispielsweise konnten Sie auf Snapchat immer wieder Rabatte anbieten, die nur

Snapchat Follower fur einen bestimmten Zeitraum erhalten und sonst niemand.

Das gilt Ubrigens auch fur alle anderen Plattformen. Es sollten immer wieder gewisse
Unterscheidungsmerkmale vorhanden sein, welche die Plattform einzigartig fur lhre
User machen, denn welchen Sinn hatte es sonst Ilhnen auf Facebook, Instagram und

YouTube zeitgleich zu folgen?

Wenn Sie eine jungere Zielgruppe haben und nicht die Ressourcen, um auf beiden
Plattformen (Instagram und Snapchat) strategisch sinnvoll zu agieren, dann
entscheiden Sie sich fur eine Plattform und in der aktuellen Zeit (2019) ware in jedem

Fall Instagram eher zu empfehlen.
TikTok

Das Unternehmen TikTok stammt aus China und hat mittlerweile die eher bekanntere

App Musical.ly aufgekauft.

5 Cross-Posting: Sie erstellen Inhalte und posten diese sowohl auf einer Social Media Plattform als
auch auf der anderen Plattform
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Geben Sie gerne mal bei YouTube , Tik Tok Videos® ein und Sie werden sehen worum
es sich bei dieser Plattform handelt.

Es werden ausschliel3lich kurze Clips hochgeladen von den Usern, die innerhalb von
ein paar Sekunden einen Plot, eine Story oder einfach nur pure Unterhaltung bieten.
Meistens ist dieser kurze Inhalt mit Musik untermalt, da es sich um eine
musikgetriebene App handelt.

Man kann auch Kollaborationen anbieten und mit anderen Menschen gemeinsam
singen etc.

Es ist in jedem Fall eine sehr spaliorientierte Applikation ohne einen grof3en
kommunikativen und strategischen Charakter (bisher).

Die Videos auf der Plattform, die aufwendig gestaltet, sehr kreativ und einzigartig sind
werden mit hohen Reichweiten belohnt, vielen Shares und vielen Herzen sowie
Kommentaren von den Usern.

Es ist eine ganz eigene Kultur, die dort gelebt wird und hauptsachlich wird diese Kultur
von sehr jungen Menschen (10-15) gelebt und mitgestaltet.

Wer also frih ansetzen und bei der jungen Zielgruppe ein Image und eine Verbindung
aufbauen mochte, der sollte sich Uberlegen wie er kreativen und besonderen Inhalt auf
dieser Plattform beisteuern kann.

Auch diese Plattform ist sicherlich interessant fur den weiteren Marketing-Ausbau,
aber fur den Beginn in den meisten Fallen eher eine Spielerei als wirklich strategisches
Tool.

Nichtsdestotrotz gilt es TikTok im Auge zu behalten, da diese Plattform jeden Tag

wachst und an Nutzerzahlen gewinnt

Google MyBusiness

Wer an einem lokalen Standort verkauft, der kommt um Google MyBusiness nicht
herum und es ist auch dringend zu empfehlen sich ein Google MyBusiness Konto
anzulegen, denn dieses Profil entscheidet stark dartuber, ob Sie bei einer lokalen
Suchanfrage durch einen User gefunden werden oder nicht.

Geben Sie |hren Standort / Laden ein und schauen Sie was bei Google angezeigt wird.
In der rechten Spalte sehen Sie dann meistens lhren Unternehmenseintrag. Wenn Sie
diesen selber bereits pflegen, dann sieht das so aus ungefahr:
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Wenn Sie den Eintrag noch nicht fur sich beansprucht haben, dann werden Sie rechts

unten gefragt, ob Sie der ,Inhaber des Unternehmens® sind:

Beanspruchen Sie diesen Eintrag und pflegen Sie das Profil, laden Sie Bilder hoch,
hinterlegen Sie die richtigen Kontaktdaten, Offnungszeiten und vor allem: Bitten Sie
lhre Kunden Ihnen eine Unternehmensbewertung zu geben.
Das ist wichtig, denn je mehr (positive) Bewertungen Sie haben, desto eher werden
Sie auch von Google gefordert.

Bleiben Sie also am Ball und sammeln Sie pro Monat mindestens 10 neue
Bewertungen ein. Das hilft Ihnnen nach und nach im Ranking bei Google, aber vor allen
Dingen hilft es Ihnen auch mehr stationare Frequenz aufzubauen und mehr Menschen

in den Laden zu bekommen.
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Wie viele Menschen mehr es werden konnen Sie auch durch die integrierten Google

Tools erahnen.

Sie sehen zum Beispiel bei Ihren Google My Business Eintrag wie viele Menschen auf

,Route planen® geklickt haben.

Diese Menschen haben das sicherlich eingegeben, um mit dem Auto zu lhnen zu

gelangen.
Anhand der Statistiken konnen Sie das Monat fur Monat nachvollziehen und so genau

sehen ob mehr Menschen den Weg in lhren Laden gegoogled haben oder nicht.
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YELP und TripAdvisor und Co.!

Haben Sie ein Restaurant, eine Backerei, ein Café oder etwas Anderes wo neben den
Menschen aus lhrer direkten Umgebung auch Touristen den Weg in lhren Laden
finden, dann sollten Sie auch die anderen Profile wie TripAdvisor, YELP und Co.
pflegen. Wenn Sie nicht bereits ein Profil haben, erstellen Sie in jedem Fall eins,
schauen Sie sich die Bewertungen an, welche reinkommen, antworten Sie darauf,
reagieren Sie darauf sachlich und bleiben Sie generell am Ball.

Sie werden sich wundern, welchen Langzeiteffekt das haben kann. Uber die Zeit
hinweg werden mehr und mehr Menschen Ihr Profil sehen und den Weg in lhren Laden
finden.

Mehr Umsatz ist so schon garantiert, vorausgesetzt Sie halten in lhrem Laden was Sie
im Internet versprechen bzw. Ubertreffen das Ganze noch und machen den Besuch
Ihrer Kunden zu einem Erlebnis.

Bleiben Sie am Ball. Es lohnt sich!

Best Practices aus verschiedenen Branchen — Inspirationskapitel

Wieso nicht einfach von guten Beispielen lernen wie andere stationare Handler es in

Deutschland erfolgreich umsetzen.

In NUrnberg gibt es gleich mehrere gute Beispiele wie kleinere stationare Handler ihr
Social Media Marketing erfolgreich umsetzen.

Schauen Sie sich dazu einfach mal die folgenden Unternehmen und deren soziale
Profile an:

e Zero Hero Unverpackt Nurnberg
e Metzgerei Freyberger KG

e Hairline Intercoiffure Niirnberg
e Blond! Made in Nurnberg

e Pfeifen Heinrichs

Schauen Sie auch hier mal vorbei fir mehr gute Beispiele:
https://www.facebook.com/business/success
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Dort finden Sie nur ein paar von vielen erfolgreichen Beispielen weltweit, die es
schaffen Uber die sozialen Medien mehr Menschen in den Laden zu bringen und neue

Kunden zu generieren.

Lassen Sie sich einfach inspirieren von diesen Beispielen und wenn Sie je bei der
Umsetzung Hilfe bendtigen, dann kontaktieren Sie einfach unseren Support unter

kontakt@su-squad.de .

Fazit und Ausblick

In der Zukunft wird die Umsetzung von Online-Kampagnen, Webseiten und
Applikationen noch einfacher und interaktiver werden.

Bereits heutzutage werden Softwarelosungen entwickelt, die Webseiten selbst
aufbauen ohne ein grof3es Zutun des Anwenders. Hier zahlt man eine jahrliche Gebuhr
und was der Anwender in dem Fall macht ist lediglich Inhalte auf die Seite zu bringen,

zum Beispiel Fotos und Texte fur den eigenen Blog.

Die Farben, die Anordnung der Bilder und das gesamte Design der Seite wird Uber
eine kunstliche Intelligenz erstellt und man hat am Ende eine ansehnliche Webseite.
Ein Beispiel solch einer Entwicklung liefert die Seite www.thegrid.io . Diese Form von

Webentwicklung steht zwar noch ganz am Anfang und erfullt noch nicht jeden Bedarf,
wird sich aber in den nachsten Jahren sicherlich immer weiterentwickeln und noch

intelligentere Losungen hervorbringen.

Eine weitere Entwicklung ist die Kl (kunstliche Intelligenz) im Bereich der Online-
Werbekampagnen. Bereits heute ist es schon so, dass die Kampagnen (bei Facebook
bspw.) sich selbst optimieren, der Algorithmus wahrend der Kampagne dazulernt und
die Werbung so ausgesteuert wird, dass es maoglichst effektiv die Menschen erreicht,
um die vordefinierten Unternehmensziele zu erreichen. Das bedeutet: Sie geben
Facebook Geld sowie die entsprechenden Inhalte und lassen Facebook dann
entscheiden wem die Werbung ausgesteuert wird. Sie legen hochstens noch fest
welche geographischen und welche demographischen Merkmale Ihnen wichtig sind
bei der Kampagne und den Rest macht Facebook. Was die KI aber nicht so schnell
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ubernehmen kann ist die Erstellung der passenden Creatives. Die Kreativitat hinter
den Werbeanzeigen, die passenden Bilder, Videos und Texte, die Strategie dahinter
und das durchdachte Ansprechen der Zielgruppen wird immer wichtiger in Zukunft.

Darauf wird sich lhre Arbeit immer mehr fokussieren missen.

Die nachste Entwicklung wird Virtual Reality sein. Bereits heute gibt es diese Brillen
zu kaufen, 360 Grad Videos konnen mit diesen Brillen angeschaut werden und die
Zukunft entwickelt sich immer weiter in diese Richtung der virtuellen Realitat.

Wie wir uns zukunftig mit unseren Freunden virtuell verabreden konnen, zeigt dieses

Video ganz eindrucksvoll: http://www.bild.de/digital/internet/facebook/mark-

zuckerberg-stellt-software-fuer-virtuelle-realitaet-vor-48177408.bild.html

Marc Zuckerberg hat deren Software fur die virtuelle Realitat vorgestellt.

Fragen Sie sich bereits heute, was in der virtuellen Realitat alles moglich ist und
bedenken Sie diese Veranderungen, denn diese werden auf uns alle zukommen und
das Shopping Erlebnis und die Maoglichkeiten des Online- und Offline-Kaufs

dramatisch verandern.

Wenn Sie diese Entwicklungen fruhzeitig in Ihr Unternehmen implementieren oder
diese zumindest in lhre strategischen Uberlegungen mitnehmen, kénnen Sie von
Anfang an auf das Online-Marketing von Morgen vorbereitet sein.

Ich winsche I|hnen eine gute und erfolgreiche Zukunft mit vielen schonen
Herausforderungen, an denen Sie wachsen und immer weiter zu lhrer eigenen
Leidenschaft finden werden. Eventuell wird Ihnen das Internet dabei helfen und wenn
nicht, dann bleiben Sie trotzdem Online und figen Sie mich gerne bei Facebook oder
in einem anderen Medium hinzu.

Ich freue mich von lhnen zu horen!

Herzliche Grilde,

Mateo Sudar
Instagram: @mateosudar
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Bonus: Interview mit einer Textiimanagement Studentin

Interview mit Mateo Sudar “Auf den Punkt gebracht”

Fragenkatalog:
1. Der Handel kam auch jahrelang ohne Social Media aus - Warum sollte
man als Unternehmen jetzt einsteigen?

Ganz einfach: Weil Menschen im Durchschnitt 2-3 Stunden am Tag aktivam
Handy Zeit verbringen und % dieser Zeit sich in den sozialen Medien aufhalten.
Das gab es jahrelang nicht. Deswegen ist der Handel jahrelang auch ohne Social
Media ausgekommen. Mochte man aber wahrgenommen werden in der
heutigen Gesellschaft, dann sollte man sich auch dort platzieren wo sich die
Menschen aufhalten und das ist eben in den sozialen Medien.

2. Lohnt es sich auch fir kleine Handler oder nur fir grofle Konzerne?

Absolut. Vor allem fir kleine Handler! Kleine Handler haben den Vorteil, dass
sie eine Seele haben und damit eine Personlichkeit. Grofle Konzerne wirken
manchmal sehr seelenlos und kalt. Ein kleiner Handler vor Ort kann
beispielsweise lokales Marketing betreiben, sich mit den Menschen in
derselben Stadt vernetzen, jeden Tag ein paar Szenen hinter den Kulissen
zeigen, die Story des Unternehmens prasentieren, in den Instagram Stories mit
den Menschen interagieren, in den Facebook LIVE Sessions auf Fragen,
Bedenken und Wiinsche der Kunden eingehen und ein personlicher
Ansprechpartner werden. Das ist also die absolute Chance fiir kleine Handler
sich zu prasentieren und den Charakter des Ladens in die sozialen Medien zu
transportieren. Diese Chance gibt es. Man muss sich hier trauen und die
Chance ergreifen.

3. Was sind die Voraussetzungen, damit Social Media Marketing fir ein
Unternehmen Uberhaupt funktionieren kann?

Das ist eine Frage auf welche man nicht in einem Satz antworten kann. Es
mussen viele Faktoren berlicksichtigt werden, um das Social Media Marketing
funktionsfahig zu machen. Der wichtigste Faktor ist aber ,Relevanz”. |hre
produzierten Inhalte sollten fir lhre Zielgruppe relevant sein und sie sollten
immer beobachten wie die Zielgruppe darauf reagiert und die Inhalte ggf. neu
ausrichten, so dass es wieder zur Zielgruppe passt. Die Zielgruppe steht im
Mittelpunkt und nicht das Unternehmen. Es geht immer um den Menschen.
Wenn man den Menschen in den Fokus riickt und herausfindet was er mochte,
dann kann man Social Media Inhalte produzieren, die funktionieren.
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4. Ergeben sich aus Social Media Marketing auch Veranderungen? Zum
einen fur die Unternehmenskultur und zum anderen fur die interne
Kommunikation.

Die Veranderung ergibt sich grundsatzlich immer aus dem Unternehmen selbst
und den Menschen, die dahinterstehen. Es gibt genligend Unternehmen, die
Uberhaupt nichts verandern, weil die Menschen nichts verandern und alles
beim Alten belassen mochten. Zu empfehlen ist jedoch mit den veranderten
Rahmenbedingungen mitzugehen, denn die Unternehmenskultur sollte sich in
jedem Fall verdandern, wenn es um Social Media geht. Menschen sollten aus
dem Unternehmen als Botschafter dienen, das Social Media Marketing sollte
interaktiver, dialogreicher und authentischer aufgebaut sein.

Die veranderte, gesellschaftliche Kultur sollte also aufgegriffen und in die
Unternehmenskultur transferiert werden.

So auch bei der internen Kommunikation wobei diese aus meiner Sicht
zweitrangig ist, wenn man es mit Social Media in Verbindung bringen mdchte.
Man kann natirlich mit Hilfe der sozialen Medien schneller und leichter
kommunizieren und es gibt auch sogenannte interne soziale Medien oder
interne Wikipedias und dergleichen, aber das muss das jeweilige Unternehmen
in den eigenen Workflow passend reinbringen. Das sind Projektmanagement-
Prozesse und weniger Social Media Marketing Prozesse.

5. Haben Sie Tipps fur eine gelungene Facebook bzw. Instagram
Prasentation eines Bekleidungshandlers?

Ja, hier gibt es ebenso einige Tipps. Wichtig sind ein qualitatives Layout und
durchdachte Content-Formate. Mit durchdachten Content-Formaten ist auch
gemeint, dass Sie nicht nur lhre Bekleidung prasentieren und rein
produktbezogen prasentieren, sondern auch mal das Produkt in den
Hintergrund riicken und Inhalte produzieren, die inspirierend, unterhaltsam,
kommunikativ und werthaltig flir den User sind. Reine Produktseiten
funktionieren nicht so gut wie wenn Sie lhre Personlichkeit, die Menschen
hinter dem Unternehmen und die Stories prasentieren. In den sozialen Medien
sollte ein Beziehungsaufbau stattfinden und in dem stationaren Handel der
Verkauf!

Uber alledem steht natiirlich die Relevanz, denn die Prasentation und die
Inhalte sollten immer relevant sein in erster Linie. Was hilft Ihnen das schonste,
qualitativste und hochwertigste Bild, wenn es nicht relevant und passend zu
lhrer Zielgruppe ist.

6. Wie bekomme ich Leute mit Hilfe von Social Media in meinen Laden?
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Auf vielen Wegen. Wie im Punkt vorher beschrieben geht es um den
Beziehungsaufbau in den sozialen Medien.

Wenn |hre Mitarbeiterin, nennen wir sie mal ,Julia“, Gber das
Unternehmensprofil auf Instagram immer mit den potenziellen Kunden
interagiert, mit denen kommuniziert, auf Fragen eingeht und fir sie da ist,
dann werden die Kunden allein schon durch die Beziehung mit Julia gerne mal
in den Laden kommen und nach ihrer Beratung fragen. Das ist alles kein ,,One-
Step-Prozess”, sondern eine ,,Customer Journey” und diese Reise beginnt mit
Schritt 1 und endet mit Schritt 10, bei welchem der Kunde kauft. Die 9 Schritte
davor sind Beziehungsaufbau und dafir braucht es Zeit und Kreativitat.
Darliber hinaus gibt es auch klassische Werbeanzeigenformate auf Facebook
und Instagram, bei denen Sie ein Angebot (zum Beispiel ein Rabattcode)
anhangen kénnen mit der Info, dass dieses Angebot nur im Laden einl6sbar ist.

7. Welche MaRhahmen am POS unterstiitzen Social-Media-Aktivitaten?

Am POS kénnen Sie lhre Mitarbeiter sehr gut einbinden. Sie konnen lhre
Mitarbeiter verlinken (taggen), Sie kdnnen Kunden verlinken (nattrlich mit
einer Einverstandniserklarung) und so vor Ort in Interaktion innerhalb der
sozialen Medien treten. Sie kdnnen natlrlich auch Gewinnspielaktionen am
POS gestalten und als eine Bedingung das Folgen in den sozialen Medien
festlegen. Hier hangt die Begrenzung der POS Aktivitaten lediglich von lhrer
Kreativitat ab.

8. Welche Chancen aber auch Risiken verbergen sich fiir ein Unternehmen,
welches Social Media Marketing nutzt?

Die groRte Chance ist mit Hilfe der sozialen Medien Ilhre Kundenbindung so
aufzubauen, dass Sie als Unternehmen wirtschaftlich erfolgreicher werden. Das
ist am Ende des Tages lhr Ziel. Das erfordert Arbeit, Feingeflihl, Kreativitat und
eine rationale Analysefahigkeit. Schauen Sie genau darauf was funktioniert und
von lhrer Zielgruppe angenommen wird und was nicht. Wenn Sie das
kontinuierlich machen, dann werden Sie weitere Chancen innerhalb des Social
Media Marketings erkennen.

Das grofte Risiko besteht lediglich darin, dass Sie niemals in den Genuss des
Social Media Marketing Potenzials kommen. Wenn es nur halbherzig gemacht
wird, wenig Zeit daflir aufgewendet und nicht darauf geschaut wird wie man es
strategisch sinnvoll ausbauen kann, dann besteht das grofSte Risiko darin
irgendwann nicht mehr gesehen und wahrgenommen zu werden als
Unternehmen. Deswegen: Machen Sie mit und das bitte richtig!

136



