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Gutes Content-Marketing ist eine hohe Kunst. Und wir sind hier, um
Ihnen zu helfen, es zu meistern! Ganz gleich, ob Sie als Inhaltsvermarkter
am Anfang Ihrer Reise stehen oder ein gerissener alter Fuchs sind,

unser kompletter Leitfaden zur Erstellung von Inhalten fur die Lead-
Generierung ist fur Sie bestimmt.

* Wie Sie Inhalte fir Menschen erstellen kénnen, die Google liebt
+ Wie Sie den richtigen Inhalt zur richtigen Zeit in Ihre Personas bringen kénnen
+ Wie Sie lhren Erfolg bei der Leadgenerierung messen kénnen

* Wie Sie lhre Inhalte erweitern kdnnen, um noch mehr Leads zu erhalten




Kapitel eins

5 Tipps zur Erstellung von
Inhalten, die Google gefallen
werden

Als Content-Vermarkter wetteifern wir standig um die Liebe und
Aufmerksamkeit von Google.

Bei mehr als funf Milliarden Suchanfragen, die taglich bei Google durchgefuhrt werden,
ist es leicht zu verstehen, warum. Obwohl das Schreiben von Inhalten, die bei einem Google-Suchbegriff
im Vordergrund stehen, leichter gesagt als getan ist.
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Die Vermarktung von Inhalten boomt - vor allem, weil immer mehr
Menschen von zu Hause aus arbeiten.

Daher ist es nicht ungewohnlich, dass Tausende von Marken um die gleichen
Suchbegriffe konkurrieren. Selbst wenn Sie auf Seite eins stehen, konnen
Sie davon ausgehen, dass konkurrierende Marken lhre Inhalte ins Visier
nehmen und versuchen werden, Sie zu entthronen.

Aus diesem Grund und wegen der Anonymitat der Google-Ranking-Algorithmen kénnen wir lhnen
nicht die “geheime Sol3e” geben, mit der Sie bei jedem gewunschten Begriff auf Seite eins rangiert
werden. Wir kdnnen Ihnen auch keine Ratschlage geben, die Sie davor bewahren wirden, von
konkurrierenden Marken ins Visier genommen zu werden.

Aber wir kénnen lhnen funf hilfreiche Tipps geben, wie Sie Inhalte
produzieren kénnen, die eine bessere Chance haben, nach den richtigen Begriffen gereiht zu

werden und organischen Traffic anzuziehen.

Einer der grundlegendsten Tipps zur Vermarktung von Inhalten ist es,
qualitativ hochwertige Inhalte Fiir menschliche Leser zu schreiben. Das mag
offensichtlich erscheinen, aber es kann auf der Strecke bleiben, wenn SEOs
versuchen, ihre Inhalte zu “iiberarbeiten” und am Ende nur fiir das schreiben,
was ihrer Meinung nach die Suchmaschinen zufrieden stellen wird.

Google ist die ausgekligeltste Suchmaschine der Welt und verwendet komplexe Algorithmen des

maschinellen Lernens (genannt RankBrain), um zu verstehen, wie Nutzer mit Inhalten interagieren;
es braucht nicht viel Hilfe!

Vergewissern Sie sich, dass Sie alle auf der Seite vorhandenen SEO-Grundlagen wie Header-Tags,
Verlinkung, Stichwortrecherche und vieles mehr abhaken. Vor allem aber geben Sie Ihrem
Publikum die Informationen, die es sucht, und zwar auf moglichst hochwertige Weise.

Laut Google:

Google


https://www.cognism.com/blog/3-top-tips-3-top-content-marketers
https://www.cognism.com/blog/3-top-tips-3-top-content-marketers
https://learn.g2.com/machine-learning
https://support.google.com/webmasters/answer/40349?hl=en

Ein Thema umFfassend behandeln. Eine Studie von SerplQ
ergab, dass die Top-10-Ergebnisse Fiir Google-Suchen
typischerweise im Bereich von 2.000 bis 2.500 Wortern
lagen. Wenn Sie den Lesern keine zentrale Anlaufstelle
fir Inhalte bieten konnen, werden sie ihre Antworten
woanders finden.
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Brauchen Sie Hilfe bei der Erweiterung eines Themas? Lassen Sie Ilhren
Suchbegriff durch eine Google-Suche laufen und schauen Sie sich den
Abschnitt ‘Leute fragen auch’ an. Dabei handelt es sich um “Hinweise”
von Google selbst, die Ihnen sagen, welche verwandten Suchen flr Ihren
Suchbegriff durchgefuhrt werden.

C?O gle machine leaming exampies

People also ask
‘What are some examples of machine leaming?

what can machine leaming be used for? ‘— What is it used for? ~

What is machine learning and types of machine learning? ‘— Types of ML ~

‘What is Al and machine learing examples? ‘— Aland ML -~

Schreiben Sie etwa auf dem . Die Fahigkeit,
komplexe Themen wie die Lead-Generierung zu vermitteln,
ohne den Inhalt mit Branchenjargon vollzupumpen, ist eine
wunschenswerte Fahigkeit zur Vermarktung von Inhalten.

Dadurch werden lhre Inhalte auch einem breiteren Publikum
zuganglich gemacht, was uns zu unserem nachsten Tipp bringt.



http://web.archive.org/web/20130210144859/http://blog.serpiq.com:80/how-important-is-content-length-why-data-driven-seo-trumps-guru-opinions/
http://www.hemingwayapp.com/

Sie sollten Ihren Inhalt nicht nur leichter verdaulich und leichter
lesbar machen, sondern auch auf seine Zuganglichkeit achten.

In Bezug auf Bild-SEO, stellen Sie sicher, dass Ihre Blog-Bilder relevante
Dateinamen haben. Nehmen wir zum Beispiel an, wir haben eine Grafik zu
Werbestrategien. Anstatt es dabei zu belassen:

+ IMG2278.jpg
Erwagen Sie, ihn in etwas Beschreibenderes zu andern:

+ Man-getting-an-MRLjpg

Wenn Google eine Webseite crawlt, werden Dinge wie Text und Links angezeigt.
Wenn es um die Indizierung von Bildern geht, betrachtet Google die umgebenden
Text- und Bilddateinamen, um ein besseres Verstandnis daflr zu erhalten, was das
Bild ist. Deshalb sollten Sie beschreibend sein.

Wenn Sie schon dabei sind, flugen Sie Ihren Blog-Bildern einen beschreibenden
Alt-Text hinzu. Alt-Text wird von Bildschirmlese-Software gelesen, um
sehbehinderten Suchbenutzern zu helfen. Méglicherweise kdnnen Sie sogar den
Alt-Text eines Bildes sehen, indem Sie mit dem Cursor dartber fahren.

Die meisten Content-Management-Systeme ermoglichen es Marketingfachleuten
heute, Alt-Text einfach einzugeben und zu aktualisieren. Unten sehen Sie ein
Beispiel daflir, wie das aussehen kann:

Stellen Sie schlieRlich sicher, dass lhre Website mobil-freundlich ist. Google
kindigte an, dass es die Indizierung “Mobile First” bis September 2020 zu seiner
Standardeinstellung machen wird. Wenn lhre Website also auf Desktop- und
Mobilgeraten nicht konsistent ist, kann dies zu einigen Strafen fuhren.

IMG2278.jpg



https://www.hatchbuck.com/blog/image-seo-tips-for-digital-marketers/

Backlinks werden als einer der machtigsten Ranking-Faktoren fiir
Google angesehen, aber warum ist das so?

Nun, wenn Google Content durch das Web crawlt, sucht es unter anderem nach Links
zwischen Webseiten. Beispielsweise signalisiert ein Link von Seite A zu Seite B Google, dass
Seite B von einiger Bedeutung ist. Je mehr Links Seite B erwerben kann, desto mehr wird
Google sie als malRgeblichen Inhalt betrachten und damit ihre Rankings erhdhen.

Vielleicht noch wichtiger als die Anzahl der Backlinks ist die Qualitat der Backlinks.

Wenn es Page B beispielsweise gelingt, Links von qualitativ hochwertigen Domains wie

The Washington Post oder Forbes zu erwerben, wird dies zweifellos dazu beitragen, ihre
Rankings zu verbessern. Da diese Websites monatlich Millionen von Besuchern haben, kann
es sein, dass Sie kraftigen Empfehlungsverkehr erhalten - ein netter zusatzlicher Bonus.

Unser Rat ist, der Verkniipfung von Aufbaustrategien sinnvolle Zeit
zu widmen. Es reicht nicht aus, iiberzeugende Inhalte zu schaffen

und sie zu vergessen. Sie missen Ihr Netzwerk anzapfen und nach
Inhalten suchen, wenn Sie die Wahrscheinlichkeit einer Platzierung
bei Google erhohen mochten.
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https://learn.g2.com/hub/1-million/link-building-strategy

4. Aktualisieren Sie lhren
Inhalt regelmafig

, dass jeden Tag mehr als
veroffentlicht werden? Monate vergehen, Millionen neuer Inhalte
werden bei Google eingefiihrt, und plotzlich beginnt Ihr Artikel in den

Rankings zu fallen. Keine Sorge, das ist ganz natiirlich, und man nennt
es “Inhaltsverfall”.

Jeder Blog im Web ist heute anfallig fur Verfall, weshalb es wichtig ist, regelmaRig die
alteren Inhalte zu Uberprifen und sie zu aktualisieren, wenn der Verfall einsetzt.

Aber woher wissen Sie, wann lhr Inhalt zu
verfallen beginnt?

GroRartige Frage! Sie konnen damit beginnen, Ihre Content-Marketing-Kennzahlen
im Auge zu behalten. Wenn der Verkehr von Monat zu Monat um 15 bis 40 Prozent
zuriickgeht, ist es an der Zeit, einige Anderungen vorzunehmen.

@ailtastic The Ultimate Guide to Lead Generation (For every content marketer)


https://www.worldometers.info/blogs/
https://www.cognism.com/blog/content-marketing-guide-measuring-success

. Die meisten erstklassigen SEO-Tools kdnnen heute eingehende
Analysen von Keyword-Llcken liefern und sogar zeigen, welche neuen Keywords lhre
Konkurrenten aufgreifen.

Wenn Sie sich zum Beispiel auf eine Studie beziehen, die im Jahr 2015 durchgefthrt wurde,
aber gerade erst eine neue Studie herausgegeben wurde, ist es an der Zeit, Ihren Inhalt zu
aktualisieren, um neue Erkenntnisse zu berucksichtigen.

Wenn Sie zum Beispiel ein Anbieter
von Videokonferenz-Software sind, sollten Sie lhre Inhalte aktualisieren, um mehr Menschen,
die von zu Hause aus arbeiten, anzusprechen.

Im Allgemeinen sollten Sie eine ausreichend grof3e Menge an Content aktualisieren, damit
Google lhre Webseite neu crawlen kann. Die Aktualisierung einiger Header allein reicht nicht . .
aus. Unten ist ein Beispiel aus dem wirklichen Leben eines unserer Artikel, als wir den Verfall Wir em DFEh lenlh nen, etwa ein mal pro

erkannten und ihn mit neuem Inhalt aktualisierten. Quartal einen Blick auf Ihre 3lteren
Inhalte zu werfen, um sicherzugehen,
dass sie nicht verrotten. Und selbst
wenn er verfallt, sollten die
vierteljahrlichen Dateniiberpriifungen

o B Sl i es lhnen ermoglichen, ihn schnell zu

\ optimieren.

Views ~



https://www.g2.com/categories/seo
https://www.rankpay.com/update-content-for-seo/
https://www.rankpay.com/update-content-for-seo/

5. Verwenden Sie Bilder und
Videos, wenn notig

Inzwischen ist es offensichtlich, dass Google das liebt, was seine o ¥
Nutzer lieben, und was wir alle lieben, ist eine Vielzahl von ¥ B s
digitalen Inhalten wie Bilder und Videos. -
how to tie your shoes X & Q
Die Wahrheit liegt in den Daten. Blogs mit visuellem Inhalt erhalten bis zu 94 _
Al [ Videos [ images ) Shopping (@) News } More Settings  Tools

Prozent mehr Ansichten als reine Textinhalte. Denken Sie daran, dass eine Person

Informationen anders konsumieren und speichern kdnnte als eine andere Person, ]_j R
und nicht jeder genieRt es, durch ein Feld aus Leerraum und Text zu scrollen.

Die Bereitstellung einer Vielzahl von Inhalten erhéht die Attraktivitat Ihres Blogs fur
mehr Website-Besucher.

Vergessen wir nicht, dass Google auch Video-Schnipsel zieht - typischerweise flr
Suchanfragen des “How-to"-Typs. Wenn Sie kein Video in Inrem Content-Repertoire
haben, kdnnte Ihnen ein Publikum mit Vorlieben fir visuelle Inhalte entgehen.

Qualitat der Inhalte iGibertrifft alles

Google hat Jahre damit verbracht, die Art und Weise anzupassen, wie es die Content-
Qualitat betrachtet, wie es Websites anhand der Content-Qualitat einstuft und vor allem,
wie Nutzer mit dem Content interagieren.

Auch wenn Google weiterhin an seiner Suchmaschine arbeitet, ist eines immer gleich
geblieben: die Erstellung von qualitativ hochwertigem Content fur lhre Website-Besucher, www.youtube.com » watch -
unabhangig davon, ob Sie allgemeine SEO oder lokale SEOs ins Visier nehmen. How to Tie Your Shoes - YouTube @

@ About Fea n k

Machen Sie langsam und widmen Sie dem Schreiben lhrer besten, leicht verstéandlichen
Inhalte sinnvolle Zeit. Verbringen Sie Zeit mit der Arbeit an visuellen Inhalten, mit denen
sich die Benutzer beschaftigen mdchten. Verbringen Sie Zeit damit, Backlinks zu erfassen
und lhre Inhalte Gber mehrere Kanale zu bewerben. Aktualisieren Sie lhre Inhalte auf
Relevanz und geben Sie ihnen die Pflege, die sie im Laufe der Zeit bendtigen.

Denn wenn Sie wirklich Content erstellen mochten, der Google gefallen wird, mussen Sie
die Qualitat des Contents in den Mittelpunkt lhrer Strategie stellen.
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https://www.searchenginejournal.com/why-content-needs-amazing-images-videos-visuals/268911/
https://www.searchenginejournal.com/why-content-needs-amazing-images-videos-visuals/268911/
https://www.g2.com/categories/local-seo

Kapitel zwei

Abbildung lhres Inhalts
auf die Customer Journey

Content-Marketing ist eine groRartige Moglichkeit, Kaufer auf
lhre Marke und Ihr Produkt aufmerksam zu machen. Es kann
Ihnen bei der Lead-Generierung helfen, und es kann lhnen
helfen, diese Leads in Kunden zu verwandeln. Um dies zu
erreichen, miissen Sie lhren Interessenten mit dem richtigen
Inhalt zur richtigen Zeit erreichen.

Es spielt keine Rolle, welche Form lhr Content-Marketing annimmt, ob es sich um ein
Whitepaper, einen Blog-Artikel, einen Podcast, ein Video oder irgendetwas anderes handelt,
Sie mussen sich die Customer Journey ansehen und sicherstellen, dass Ihr Content diese
abdeckt. Lassen Sie uns mehr dartber erfahren.

@ailtastic The Ultimate Guide to Lead Generation (for every content marketer)



Was ist die Customer Journey?

Die Customer Journey ist der Weg, den jemand beschreitet, der
von lhrem Produkt und den Mdglichkeiten, wie es ihm helfen

kann, Giberhaupt nichts weil}, bis er zum Kunden und spater zum
begeisterten Fan wird. Es gibt keine einheitliche Customer Journey,
aber Sie konnen diese in der Regel in drei Etappen aufteilen.

— Ihr Kaufer weil3, dass er mit etwas ein Problem hat, aber er weil3 nicht,
wie er es l6sen soll. Sie wissen vielleicht nicht einmal, dass es eine Losung gibt. Er wird
online nach Maéglichkeiten suchen, sein Problem zu definieren.

- lhr Kaufer weild mehr tber das Problem, mit dem er konfrontiert ist, und
wird nun nach einer Lésung suchen. Er ist noch nicht bereit zu kaufen, kann aber zu einer
Losung gefuhrt werden.

- |hr Kaufer ist bereit, einen Kauf zu tatigen. Er wird wahrscheinlich
eine Auswahlliste mit Lésungen fur sein Problem erstellt haben. Er wird versuchen
herauszufinden, welche Lésung auf seiner Auswahlliste die richtige fur ihn ist.
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Buyer Persona sind umfassende Beschreibungen lhres perfekten Kunden.
Die Art von Kunde, der massive Vorteile aus lhrem Produkt oder lhrer
Dienstleistung ziehen kann und gleichzeitig in der Lage ist, Ihnen im
Gegenzug genug Wert zu bieten, um Ihr Geschaft profitabel zu machen.

Um sich ein detailliertes Bild von Ihnrem idealen Kunden zu machen, sollten Sie herausfinden,

was er gerne tut, wo er seine Zeit verbringt und welche Medienkandle er konsumiert. Dies kdnnen Sie
erreichen, indem Sie Interviews mit aktuellen und friheren Kunden durchfihren, um herauszufinden,
auf welche Arten von Inhalten sie reagieren werden. Sie sollten auch Marktforschung betreiben,

um Kundenaussagen zu erganzen.

Warum Mapping lhrer Inhalte wichtig ist

Wenn Sie die Customer Journey fur Ihre Kunden studieren und dann lhre
Inhalte darauf abbilden, werden Sie schnell erkennen, welche Inhalte Sie wann
anbieten sollten.

Sie werden in der Lage sein, Uberzeugende Inhalte fur jede Etappe der
Customer Journey zu erstellen und lhren Kaufer vom Bewusstsein Uber die
Uberlegung und Entscheidung bis hin zum gliicklichen Kunden zu fihren.

Sie werden auch in der Lage sein, zur richtigen Zeit mit den richtigen Kaufern in
Kontakt zu treten, ihre Erfahrung mit Inrem Unternehmen zu verbessern,
Leads zu generieren und Ihre Verkaufe zu steigern!
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Wie Sie anfangen konnen

Als erstes sollten Sie die gesamte Inhaltsbibliothek Ihres Unternehmens
durchgehen und analysieren, wo jedes Stuck auf der Customer Journey
steht. Wenn Sie Ihre Inhalte auf diese Weise prtifen, kdnnen Sie schnell
erkennen, wo die Lucken sind, die gefullt werden missen. Als Nachstes
ist es an der Zeit, Inhalte zu erstellen, die lhrem Kaufer in jeder Phase der
Customer Journey helfen.




Kapitel drei

Content-Marketing:
lhr LeitFaden zur
Erfolgsmessung

Die Erstellung von Inhalten ist nur der Anfang lhrer
Content-Marketingstrategie. Um lhre Ziele mit
Content-Marketing zu erreichen, ist es unerlasslich, alles,
was Sie tun, zu messen und zu verfolgen. Nutzen Sie dann
Ilhre Erkenntnisse, um lhr Contentmarketing in Zukunft zu
optimieren und zu verbessern.

Wann immer und wo immer Sie einen Inhalt veroffentlichen, erstellen Sie Daten. Diese
Daten kénnen nachverfolgt und zur Verbesserung Ihres Content-Marketing-Spiels
verwendet werden. Doch bevor Sie messen konnen, missen Sie wissen, woflr Sie messen.
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Setzen Sie lhre Content-Marketing-Ziele

Bevor Sie mit der Veroffentlichung von Inhalten beginnen, denken Sie dariiber nach,
was Sie erreichen wollen. Wenn Sie nicht wissen, was lhre Ziele sind, wie wollen Sie
dann wissen, ob Sie erfolgreich sind?

Ideen Ffiir Ziele konnten darin bestehen, die Zahlen zu verbessern:

Ansichten, Leads in Kunden
Namen am Verweildauer und verwandeln. Hinzuftgen von
Anfang lhres Teilen fur lhren Nummern zu Ihrem
Verkaufstrichters. Inhalt. Abonnementdienst.
mehr Menschen darauf bewegliche Leads bestehende Kunden dazu
aufmerksam zu machen, entlang Ihres zu bringen, wieder bei
wer lhr Unternehmen ist und Verkaufstrichters. Ihnen zu kaufen.

was Sie tun.

Sobald Sie lhre Ziele festgelegt haben, ist es an der Zeit zu entscheiden,
welche Metriken verfolgt werden sollen.

@ailtastic The Ultimate Guide to Lead Generation (for every content marketer)



N\
S

Viele Ihrer potenziellen Kdufer werden Ilhre Inhalte Uber Suchmaschinen
wie Google finden. Sie mussen daflr sorgen, dass lhr Inhalt so einfach wie
maoglich zu finden ist, um mehr Besucher auf Ihre Website zu lenken.

Wie gehen Sie dabei vor? Indem Sie lhre SEO-Fahigkeiten verbessern!

Wie wir in Kapitel Eins erwahnt haben, ist Google schlau, dass wenn Sie lhre
SchlUsselwérter ausarbeiten und Inhalte schreiben, die fir den Leser einen
Wert darstellen. Das bedeutet, dass Ihr Inhalt mit einem hohen Ranking
belohnt wird.

Sobald ein Besucher auf Ihrer Website ist und sich mit Ihren Inhalten
beschaftigt, gibt es mehrere Moglichkeiten, den Erfolg zu messen.

Hier sind die drei Suchmaschinen-Metriken, die Sie fiir lhr
Content-Marketing verfolgen missen:

* Impressions - Die Anzahl, wie oft Ihr Inhalt auf den Ergebnisseiten
der Suchmaschinen angezeigt wurde (SERPS).

Klicks - Die Anzahl der Male, die Benutzer lhren Inhalt besucht
haben, nachdem er in den Suchergebnissen angezeigt wurde.

Website-Besucher - Die Anzahl der Benutzer, die auf |hre Website
gekommen sind. Dabei kann es sich um neue Benutzer handeln,
die lhre Inhalte zum ersten Mal lesen, oder um wiederkehrende
Benutzer, die Ihren Inhalten treu sind.

Hier sind drei Metriken, lGiber die Sie nachdenken sollten:

* Einmalige Seitenansichten - die Anzahl der Besuche einer
Seite auf Ihrer Website durch einen Benutzer, wobei wiederholte
Besuche ausgeschlossen sind.

Anzahl Seiten pro Besuch - die durchschnittliche Anzahl von
Seiten auf Ihrer Website, die ein Benutzer besucht, wenn er
auf lhre Website kommt. Diese wird berechnet, indem die
Gesamtzahl der Seitenaufrufe durch die Anzahl der Besucher
geteilt wird.

Absprungrate - der Anteil der Benutzer, die Ihre Website
verlassen, nachdem sie nur eine Seite angesehen haben,
ausgedruckt in Prozent.




Soziale Netzwerke

- die Gesamtzahl der Social-Media-Profile, die Ihre
Fur den modernen Content-Marketer sind Social Media der Ort, an dem Inhalte sehen.
Sie fur Ihre Inhalte werben. Es ist auch der Ort, an dem Leser, die Ihren
Inhalt schatzen, ihn mit anderen teilen kénnen. Naturlich gibt es auch hier
Metriken, die Sie verfolgen kénnen, um lhren Erfolg zu bewerten.

- die Anzahl der Interaktionen, die lhr Inhalt erhalt.
Diese kann je nach Social-Media-Plattform unterschiedlich sein.
Beispielsweise konnen Sie auf Facebook Likes, Teilen und neue
Follower erhalten.

- die Veranderung der Zahl der
Anhanger |hres Unternehmens auf allen Social-Media-Plattformen.

Und schlieflich...

Das Einzige, was Sie Uber alle Ihre Kanale verfolgen mussen, ist Ihre

Konversionsrate. Ihre Konversionsrate ist der Prozentsatz der Benutzer, s g\\
die lhre Inhalte ansehen und dann das tun, was Sie von ihnen erwarten.

Wenn das Ziel eines Inhalts beispielsweise darin besteht, Abonnenten fur

Ihren Newsletter zu gewinnen, ist Ihre Konversionsrate der Prozentsatz der

Personen, die, nachdem sie lhren Inhalt gelesen haben, auf “Abonnieren”

klicken.
In diesem Beispiel wirden Sie die Konvertierungen verfolgen, indem Sie in

den Links innerhalb Ihres Inhalts eindeutige Codes einrichten, die lhrem
CRM mitteilen, woher jedes Abonnement stammt.
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Kapitel vier

3 Bonus-Tipps fur die
Verstarkung lhrer Inhalte

Content-Marketing ist eine der effektivsten Methoden Fiir Start-ups und
Scale-ups zum Aufbau eines Unternehmens. Denn wenn man es richtig
macht, ist es ein Geschenk, das immer weiter gegeben wird.

* Im Vergleich zu traditionellen Marketingmethoden
und generiert, gemessen an der , etwa dreimal so viele Leads.

* Im Durchschnitt erzielen Marken, die Content-Marketing einsetzen,
als Marken, die kein Content-Marketing einsetzen.

+ Coca-Cola gibt mehr als fur Fernsehwerbung aus.
Selbst die groRten Marken sehen den Wert in der Vermarktung von Inhalten.

Aber Inhalte brauchen ein Publikum! Es reicht nicht aus, ansprechende, Uberzeugende Inhalte
zu veroffentlichen - man braucht sie, um Menschen zu erreichen. Dazu brauchen Sie eine
Strategie zur Inhaltsverstarkung, die daflrr sorgt, dass lhre Inhalte gesehen werden.

Deshalb hier ohne weitere Umschweife unsere drei wichtigsten Tipps zur Inhaltsverstarkung:
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1 - Influencer
heranziehen

Die traurige Wahrheit ist: niemanden kiimmert es,
was die Marketer denken! Jeder kennt das beriihmte
Verkaufszitat: “Menschen kaufen von Menschen”.
Dasselbe gilt fiir das Content-Marketing.

Um mit lhren Inhalten Wirkung zu erzielen, missen Sie jemanden daflr
gewinnen, sie zu prasentieren, den lhre idealen Kunden kennen, mdgen
und dem sie vertrauen. Auf diese Weise werden sie sich, wenn sie ihn
sehen, mit ihm beschaftigen und danach handeln. Was Sie brauchen,
sind Influencer.

Finden Sie die Influencer in Ihrer Branche; die Vordenker, die eine
Anhangerschaft von Personen haben, die zu lhrer Kduferpersdnlichkeit
passen. Suchen Sie sie auf LinkedIn aus und laden Sie sie ein, mit lhnen
an den Inhalten zusammenzuarbeiten. Sie werden feststellen, dass dies
einfacher ist, als es sich anhort - Menschen, die in ihrer Karriere den
Status eines Influencers erreicht haben, werden die Gelegenheit, noch
mehr Menschen zu erreichen, wahrscheinlich nicht ablehnen.

Eine ausgezeichnete Mdglichkeit, damit zu beginnen, ist es, Influencer zu
interviewen und lhre Gesprache in Blog-Artikel zu verwandeln. Nutzen Sie
danach die Macht von Netzwerken mit Einflussnahme, um fir Ihre Inhalte
zu werben - Influencer bringen in der Regel ein grof3es Publikum mit.

2 - VergrofRern
Sie lhre Netzwerke

Als Content-Marketer sollten Sie stets bestrebt sein,
Ihr Netzwerk und lhren eigenen Einflussbereich
zu vergrofRern.

Sie sollten proaktiv nach potenziellen Beitragszahlern und Partnern
suchen. Setzen Sie sich wochentliche oder monatliche Ziele, um Leute
in lhrer Branche zu finden. Sie werden feststellen, dass LinkedIn eine
grofRRartige Ressource dafur ist.

Sie sollten auch Veranstaltungen besuchen und so viele Leute wie
moglich treffen. Wenn Sie die Visitenkarte von jemandem mitnehmen,
stellen Sie sicher, dass Sie nachfassen. Sobald Sie eine Beziehung
begonnen haben, nutzen Sie sie. Bitten Sie lhre Partner, Ihre Inhalte
mit Ihnen zu teilen. Es ist ein kostenloser und einfacher Weg, um eine
Verstarkung zu erreichen.

Wenn Sie Inhalte in sozialen Medien veroéffentlichen, kennzeichnen Sie
Personen, von denen Sie glauben, dass sie an dem, was Sie geteilt haben,
interessiert sein kénnten. Es gentigt, wenn ein Einflussnehmer lhre Arbeit
sieht und sie dann erneut twittert oder mit anderen teilt - und man weif3
nie, vielleicht wird sie virall Nochmals, es ist kostenlos und superleicht.



3 - Wenn es Funktioniert,
machen Sie mehr davon!

Messen Sie alles, was mit lhrem Inhalt zu tun hat. Wenn Sie das
nicht tun, wie werden Sie wissen, ob es funktioniert oder nicht?

Zu Beginn Ihrer Inhaltsverstarkungsstrategie ist es wichtig, einen A/B-Test
durchzuftihren. Probieren Sie verschiedene Methoden, Ideen und Kanéle aus;

Sie werden schnell sehen, welche am erfolgreichsten sind. Studieren Sie Ihre Daten -
Google Analytics ist ein groRartiges Tool fur Website-Engagementdaten.

Wenn Sie ein Terminplanungs-Tool fur soziale Medien verwenden, nutzen Sie
dessen Berichtsfunktion, um sich ein klares Bild von Ihrem beliebtesten Publikum
sowie von den besten Tagen/Zeiten fur |hre Beitrage zu machen.

Konzentrieren Sie dann lhre Energien auf das, was funktioniert. Bringen Sie
regelmalig qualitativ hochwertige Inhalte, die auf |hre idealen Kunden und deren
Schmerzpunkte ausgerichtet sind, auf den Kanalen heraus, auf denen diese ihre Zeit
verbringen - und Sie werden schnell Erfolg haben.




Sie haben das Ende von Mailtastic’s Ebook, Content Marketing,
erreicht: Der ultimative Leitfaden zur Lead-Generierung!

Wir hoffen, es hat Ihnen gefallen. Und wir méchten all unseren bemerkenswerten Mitwirkenden
dafur danken, dass sie ihr Wissen mit uns geteilt haben, darunter
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@ailtastic

Wir wiirden uns iiber Ihr Feedback freuen. Folgen Sie uns auf unseren FO rd ern Sie - i ne

Social-Media-Kanalen, wo wir lhnen weitere Marketing-Tipps zu den

Inhalten geben werden! Demo an und
y in f beginnen Sie

noch heute damit,
lhre Inhalte mit
Mailtastic ist die perfekte Plattform fiir Content-Marketer, die E_M a i l_Sig n a tu I-e n

ihre Inhalte sichtbar machen und einen véllig neuen eigenen
Marketingkanal aufbauen wollen. Mit uns kénnen Sie das:

ZU erweitern.

die Ihre E-Mails in ein nachhaltiges Markenerlebnis verwandeln.

, um auf neue Inhalte und Angebote fur lhre Zielgruppe
aufmerksam zu machen.

mit zentral verwalteten E-Mail-Signatur-Marketingkampagnen in
Kunden.



https://mailtastic.com/demo-formular/?utm_source=Resources&utm_medium=ContentGuide20&utm_campaign=Marketing&utm_term=Content
https://mailtastic.com/demo-formular/?utm_source=Resources&utm_medium=ContentGuide20&utm_campaign=Marketing&utm_term=Content
https://www.linkedin.com/company/mailtastic/
https://www.facebook.com/mailtastic/?epa=SEARCH_BOX
https://www.instagram.com/mailtasticapp/
https://twitter.com/MailtasticApp
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