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Luisa Gerke 
Senior Content Strategist 
RCKT 

„Content Marketing  
ist deine Mini-Serie, die du als 
Haselnussmanufaktur über ein paar 
wild-gewordene Einhörnchen im 
"Simon´s Cat“-Style produzierst, 
gefolgt von einer eigenen Comic- 
und erweiterten Produktlinie. Schon 
hast du eine neue Audience, die dir 
ernsthaft folgt, weil deine Inhalte auf 
einmal einen Mehrwert bieten. Die 
Haselnüsse spielen dabei sogar 
trotzdem noch eine Nebenrolle. Win/
Win, nennen wir das.“ 

Worüber reden wir? 

http://www.horizont.net/marketing/kommentare/Ein-Chamaeleon-namens-Content-Worum-es-beim-Content-Marketing-wirklich-geht-162119 
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Archie Lyons 
Creative Director, Global Brand Marketing 
Caterpillar 

„Cat is an iconic brand and 
sometimes we get misperceived on 
who we are. Our loyal customers 
and our global employees know so 
we wanted a fun, friendly, more 
human approach so that new 
customers coming in to buy heavy 
equipment or an engine 
manufacturer may give us a fair 
shake.“ 

Caterpillar & Content Marketing 

http://adage.com/article/btob/caterpillar-scores-viral-hit-large-scale-jenga-game/292723 
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Caterpillar: Built for It.TM 

https://www.youtube.com/watch?v=UK2Gia8HtE8 
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Jürgen Scharrer 
Chefredakteur, HORIZONT 

„Content Marketing  
wird größer, viel größer als heute 
– aber es wird nicht riesig.“ 

Was wir hoffen: Prognose vom 6.12.2012 

https://bvik.org/wp-content/uploads/presse/2012/konradin/industrieanzeiger_12_2013.pdf 
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Was wir hoffen: Content Marketing & B2B 

(1) Awareness 

(2) Interest 

(3) Conversion 

(4) Purchase 

(5) Loyalty 

(6) Advocacy 

Sales Funnel Digitale Touchpoints 
Social Media Posts, Videos, 
Blog Posts, Infografik 

Newsletter, Messenger, Webinar, 
Fact Sheet, Whitepaper  

Homepage, App 

Demos (Virtual Reality),  
Case Studies 
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Was wir wissen: Marketingbudgets (%) 
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Quelle:  
bvik-Studie 2012 & 2016 
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Was wir wissen: Anteil von Unternehmen weltweit (%) 

https://de.statista.com/statistik/daten/studie/186846/umfrage/nutzung-von-social-media-durch-b2b--b2c-unternehmen/ 
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Anteil der Befragten 
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Einsatz von  
Social Media 
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Was wir wissen: Social Media im Vertrieb (Deutschland) 

https://de.statista.com/statistik/daten/studie/283011/umfrage/berufliche-nutzung-von-informationsquellen-durch-b2b-entscheider/ 
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Anteil der Befragten 
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Was wir wissen: Quellen von deutschen B2B-Entscheidern  

https://de.statista.com/statistik/daten/studie/283011/umfrage/berufliche-nutzung-von-informationsquellen-durch-b2b-entscheider/ 
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Fachmedien (Print + Digital) 

Eine oder mehrere Fachzeitschriften 

Digitale Angebote von Fachmedien 

Digitale Angebote von Unternehmen 

Veranstaltungen (Kongresse/Tagungen/

Außendienst-/Vertreterbesuche 

Eine oder mehrere Fachmessen im In-/

Persönlich adressierte Direktwerbung 

Kundenzeitschriften von Unternehmen 

Anteil der Befragten 

Mindestens gelegentliche Nutzung 

Mindestens gelegentliche Nutzung und Beeinflußung im Kaufprozess 
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Was wir wissen: Vorteile von Social Media im Vertrieb 

https://de.statista.com/statistik/daten/studie/601276/umfrage/vorteile-der-nutzung-von-social-media-zur-vertriebsunterstuetzung-in-deutschland/ 
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Höhere Sichtbarkeit 

Gewinnung neuer Kunden 

Direktere Kommunikation 

Stärkung der Kundenbindung 

Stärkeres Involvement / Engagement von 
Kunden mit dem Unternehmen 

Schnelleres Einholen von Kundenfeedback 

Ich kann mir keine Vorteile vorstellen 

Anteil der Befragten 
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Was wir wissen: Nachteile von Social Media im Vertrieb 

https://de.statista.com/statistik/daten/studie/601636/umfrage/nachteile-der-nutzung-von-social-media-zur-vertriebsunterstuetzung-in-deutschland/ 

50% 

48% 

40% 

24% 

14% 

2% 

12% 

0% 20% 40% 60% 80% 100% 

Umfassender interner Aufwand / hohe Kosten 

Gefahr, von sog. Shitstorms getroffen zu werden 

Unsere Kunden nutzen Social Media eher selten 

Schwierigkeiten, Bildmaterial und Videos 
urheberrechtlich sicher zu veröffentlichen 

Kundenkontakt über Social Media ist zu anonym 

Social Media passt nicht zu unserem Unternehmen 

Ich kann mir keine Nachteile vorstellen 

Anteil der Befragten 
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1.  Content mit Daten und Visual anreichern 

2.  Eigene Angebote mit Beiträgen von klassischen Meinungsführern 
bereichern 

3.  A/B-Tests des Contents 

4.  Organische Reichweite mit Werbung unterstützen 

5.  Content wiederverwenden 

Was sollten wir tun 


