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Umsetzungsaufgabe - Video 3

So startest Du: Besiege deine Unbekanntheit
Contentmarketing &Leadaufbau

Aufgabe 1: Recherchiere deine Zielgruppe und schreibe deine Zielgruppe an
mit dem Ziel, Marktforschungs-Gesprache zu fiihren

Marktforschung bedeutet im Klartext: Du sprichst mit Menschen aus deiner Zielgruppe und
holst dir Informationen und Feedback von lhnen.

Dieses Feedback brauchst du um...
a) Deine Zielgruppe besser kennen zu lernen (Die Fragen dazu erhaltst du in diesem
Arbeitsblatt)

b) Auf dieser Basis perfekten Content und perfekte Angebote zu erstellen

Du kannst den Prozess zur Gewinnung von Menschen aus deiner Zielgruppe, die mit dir
zusammen diese Marktforschungs-Gesprache fiihren also wie folgt zusammenfassen:

Zielgruppe recherchieren Zielgruppe anschreiben Marktforschungs-Gesprache fiihren

Wir konzentrieren uns dazu nun auf folgende zwei Schritte:

1) Zielgruppe recherchieren und
2) Zielgruppe anschreiben.
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Zu 1: Zielgruppe recherchieren:

Deine Zielgruppe findest du sowohl online als auch offline. Die Idee ist, dass du sogenannte
Marktplatze nutzt:

- Moglichkeit 1: Online-Marktplatze nutzen:

Kontakt-
mglichkeit

Méglichkeit #1:
Social Media
Plattformen

- Moglichkeit 2: Foren nutzen

» Du findest im Internet zu sehr vielen Themen und Branchen auch Foren, bei denen du
dich gratis anmelden und dort deine Zielgruppe kontaktieren kannst:

Aufgabe — Liste auf, welche Foren es in deiner Branche gibt:

Forum recherchieren Themen recherchieren Zielgruppe kontaktieren

(Name Forum) (prominente Themen) (Name & Datum)
1 1. 1
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3 3
4 4
5 5

- Maoglichkeit 3: Offline Marktplatze nutzen

App: ,,Meet up”

>

>

,Meet Up“ ist eine App, bei der du dich mit Gleichgesinnten zu Treffen verabreden
kannst.

Du interessierst dich z.B. fiir das Thema ,Dressurreiten”, oder ,Immobilien”, oder
,Frisbee spielen”, oder ,,Onlinemarketing” etc. 2 Dann nutze die App, erstelle ein
,Event” und triff Menschen aus dem gleichen Interessensgebiet = Deine Zielgruppe

Stammtische besuchen

>

In vielen Branchen gibt es mittlerweile sogenannte ,Stammtisch-Treffen”. Dabei ist
Stammtisch nicht als trinkfeste Versammlung einiger Dorfbewohner zu verstehen,
sondern einfach als Begriff fur ein Treffen.

So habe ich bspw. schon einige Online-Stammtische, Ecommerce-Stammtische und
auch Unternehmer-Stammtische besucht.

Gefunden habe ich diese Stammtische durch Netzwerke wie LinkedIn und XING, aber
auch durch aktives Netzwerken auf Verbandstreffen (dazu jetzt gleich mehr).

Mein Tipp: Suche einfach einmal nach deinem NISCHE-Stammtisch + Stiddtenamen.
Also als Beispiel: ,,Online Stammtisch Diisseldorf”

Aufgabe - Liste auf, welche Stammtische es in deiner Branche gibt:

Stammtisch recherchieren Ansprechpartner Daten der nachsten Treffen
(Name Stammtisch) recherchieren

(Veranstalter/Organisator)
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Zu 1: Zielgruppe anschreiben:
Das Anschreiben, das du nutzen kannst:
Das Anschreiben hat folgende 7-Schritte Struktur:

Betreffzeile

Problem/Engpass adressieren

Info, warum Du dieses Thema angehst und warum Du Expertin/Experte bist
Begriinden, warum du die Person anschreibst

Optional: Deine bisherige Erfahrungen/Erkenntnisse in der Zielgruppe, Info Gber
Deine Produktentwicklung und die didaktische Struktur nennen (Blockbuster-
Themen/Uberschriften)

Um Hilfe bitten, begriinden & Benefit kommunizieren

7. Telefontermin anbieten

e wWNR

o

Und so sieht das Anschreiben als Vorlage fir dich aus:
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Anschreiben Marktforschung — Zielgruppe generieren:

Betreff: Hilfst du mir kurz? WUNSCH-Situation/NUTZEN
Liebe/r NAME,

Viele [MENSCHEN DER ZIELGRUPPE] kennen das Problem/den Engpass: [PROMINENTEN
ENGPASS NENNEN].

Als Expertin/Experte zum Thema [THEMA/KOMPETENZ NENNEN] beschéftige ich mich
aktuell genau damit, wie [MENSCHEN AUS ZIELGRUPPE] es schaffen konnen [PROBLEM ZU
LOSEN] und [ZIEL/WUNSCH-SITUATION ZU ERREICHEN]. Und: Hier méchte ich gerne besser
werden und meine Zielgruppe besser verstehen.

Liebe/r NAME, ich glaube, du gehorst zu meiner Zielgruppe und konntest mir vielleicht kurz
helfen, wenn du magst.

Das hier ist vielleicht spannend fiir dich: Denn aus meinen bisherigen Forschungen in der
Zielgruppe habe ich folgende Themen analysiert, die bei der Erreichung von [ZIEL/WUNSCH-
SITUATION] prominent und wichtig sind: [BISHERIGE ERKENNTNISSE NENNEN]

Konkret wiirde ich dir gerne eine Handvoll kurzer Fragen stellen und dazu kurz mit dir
sprechen (Telefon, Zoom etc.).

Was ist dein Vorteil hiervon: Gerne gebe ich dir meine bisherigen Erkenntnisse weiter. Das
kann dir helfen, [PROBLEM ZU LOSEN] und [ZIEL/WUNSCH-SITUATION ZU ERREICHEN]. Und
mein Vorteil ist eben, dass ich meine Zielgruppe besser kennenlerne und mich und meine
Angebote verbessern kann.

Du siehst: Es ist also eine Win-Win-Situation.
Und keine Sorge: Unser Gesprach wird nicht lange dauern —ich richte mich gerne komplett

nach dir. Daher noch einmal meine Frage: Magst du mir helfen und einmal kurz mit mir
sprechen?

Akademie
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Als Beispiel kann das in der Praxis wie folgt aussehen:

Betreff: Hilfst du mir kurz? Es geht um ,,Die Automatisierung der Kundengewinnung”

Lieber Thomas,
Viele Unternehmer und Selbststandige kennen das Problem:

A) Sie tauschen Zeit-gegen-Geld und B) Es ist immer ein Hoffen & Bangen, ob diesen Monat
auch genug Kunden gewonnen werden, die Umsatz bringen. Das Ergebnis: Unsicherheit und
keine Entspannung.

Als Experte zum Thema Business-Automatisierung und Online-Marketing beschéftige ich
mich aktuell genau damit, wie Unternehmer & Selbststandige es schaffen konnen die
Kundengewinnung nicht mehr dem Zufall zu iberlassen und stattdessen lber das Internet
erfolgreich und maximal zu automatisieren.

Und: Hier mochte ich gerne besser werden und meine Zielgruppe besser verstehen.

Lieber Thomas, ich glaube, du gehorst zu meiner Zielgruppe und kdnntest mir vielleicht kurz
helfen, wenn du magst.

Das hier ist vielleicht spannend fiir dich:

Denn aus meinen bisherigen Forschungen in der Zielgruppe habe ich folgende Themen
analysiert, die zur Erreichung der maximal automatisierten Kundengewinnung prominent
und wichtig sind:

1) Automatisiert Zielgruppen-Besitz aufbauen, 2) Content-Kompetenz, 3) Email-
Automatisierung, 4) Hochqualifizierte Kundenanfragen auf den 11-Meter-Punkt legen.

Konkret wiirde ich dir gerne eine Handvoll kurzer Fragen stellen und dazu kurz mit dir
sprechen (Telefon, Zoom etc.).

Was ist dein Vorteil hiervon: Gerne gebe ich dir meine bisherigen Erkenntnisse weiter. Das
kann dir helfen, Kunden- & Umsatzflauten zu |16sen und deine Kundengewinnung liber das
Internet erfolgreich aufzubauen. Und mein Vorteil ist eben, dass ich meine Zielgruppe besser
kennenlerne und mich und meine Angebote verbessern kann.

Du siehst: Es ist also eine Win-Win-Situation.
Und keine Sorge: Unser Gesprach wird nicht lange dauern —ich richte mich gerne komplett
nach dir. Daher noch einmal meine Frage: Magst du mir helfen und einmal kurz mit mir

sprechen?

Liebe GriiBe, dein Pascal
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Optionaler Zusatz-Tipp: Schaffe Substanz

» Ich sagte dir ja schon, dass bei der Marktforschung die Situation so ist, dass du die
Menschen , kalt” anschreibst. Also a) ohne Ankiindigung und b) ohne, dass sie dich
kennen.

» Was oft passiert ist Folgendes: Du schreibst eine Person an = Diese Person
recherchiert dann und gibt bspw. Deinen Namen bei Google ein etc.

» Und genau an der Stelle kommt mein Tipp: Schaffe ,,Substanz”. Substanz bedeutet
hierbei: Sorge dafiir, dass man etwas zu dir finden kann. Was kann das sein?

7/
L X4

7/
L X4

7/
L X4

Eine kleine Webseite — nichts Aufwandiges. Ein kleiner One-Pager reicht hier
schon

Ein paar Blog-Artikel (2-5 Stick)

Einen YouTube-Kanal mit 2-5 Videos zu dir und deiner Expertise

Eine eigene Facebook-Gruppe zu deinem Kern-Thema

Wichtig: Das ist KEIN Muss. Lass dich hiervon also nicht aufhalten, wenn du es nicht hast.
Dennoch kann es dir helfen, denn Substanz schafft Vertrauen.
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Aufgabe #2: Analysiere deine Zielgruppe in den Marktforschungs-Gesprachen
auf folgende Weise:

Wenn du die Marktforschungs-Gesprache mit Menschen aus deiner Zielgruppe flhrst, dann
kénnen wir uns hierzu folgende 5 Aufgaben vornehmen:

Sammle die Probleme Deiner Zielgruppe
Erarbeitung der Pleasure-Punkte & Bediirfnisse Deiner Zielgruppe
Beschreibe die IST-Situation — die Ziel-Situation und den Weg dorthin:

Pain & Pleasure Zuordnung auf Basis der 5 wichtigsten Motivations-Ebenen von
Menschen

7. Gewichtung bzw. Ranking vornehmen

oukWw

Schauen wir uns diese der Reihe nach an:
Zu 1) Sammeln der Probleme

Nutze diese Arbeits-Struktur zur Sammlung der Probleme deiner Zielgruppe:

& Auflistung der Probleme deiner Zielgruppe: Die 3 gréRten Probleme: Das absolute Hauptproblem (Tiefen-

Motivation):
l 1. l s otivation’

Sammlung & Auflistung der Die 3 groRten Probleme Das absolut brennendste

Probleme deiner Zielgruppe Hauptproblem (Tiefen-
Motivation)

BUSINESS
Akademie



BS:kademic

Zu 2) Erarbeitung der Ziele & Bediirfnisse Deiner Zielgruppe

Unser nachster Schritt ist es nun, die Bedirfnisse deiner Zielgruppe zu erarbeiten. Hierzu
helfen dir diese 6 Grundbediirfnisse von uns Menschen:

* Helfen
* Dienen
* Lernen + Anderen das Leben
+ Veranderung verschdnern

+ Erweiterung / + Offen sein

Sich anstrengen Einen Unterschied ausmachen

*  Verbessern / +  Etwas verandern

*  Weisheit/Einsicht % o +  Etwas hinterlassen
achstum Geben —

X Entwicklung Beitrag leisten + Gebraucht werden
* Bindung .
+ Eins sein ¢ Sinn
+ Teilen (2] . (5] R . . E:;‘i:‘t::"g
;. nmiat Verbindung Einzigartigkeit [ (.
+  Teil sei tw . N .
e sein von Etwas Liebe & Connection = Bedeutung & Wichtigkeit * Ansehen
*  Zugehorigkeit + Prestige
+  Teamgeist . .
+ Verbunden sein e o Rechtschaffenheit
. . . . *  Anerkennung
Sicherheit Freiheit
Bequemlichkeit & Bestandigkeit Abwechslung & Abenteuer N
* Stressvermeiden +  Uberraschung
*  Ruhe * Unterschiede
+  Uberleben * Veranderung
* Friede *  Herausforderung
+  Bestindigkeit +  Aufregung
+  Feste Beziehung +  Neue Beziehungen

« Klare Ordnung/Zuordnung
« Feste Werte
« Lebenssinn/Vision

Die Aufgabe lautet also: Verwandle die gesammelten Probleme deiner Zielgruppe (aus dem
vorherigen Schirtt) jetzt in Bedrfnisse.

\ Probleme Bediirfnisse

Allgemeine
Auflistung

Die Top 3

Absolute Top
#1
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Zu 3) Beschreibe die IST-Situation — die Ziel-Situation und den Weg dorthin:

Als Erstes ist es wichtig, dass du verstehst: Du kannst drei Stationen auf deine Zielgruppe
anwenden...

Die IST-Situation

+ Der WEG zum Ziel
+* Die ZIEL-Situation

Jetziges | Liicke R . «— DAS treibt die Menschen an
< 4 Ziel Ich
Ich Dein Angebot = «— DA wollen sie hin

VEHIKEL
Spannend: 0 0 0
Es gibt also 3 Stationen IST DER WEG DAS ZIEL

)) Lass uns diese 3 Stationen einmal genauer ansehen:

Die 3 Stationen deiner spezifischen Zielgruppe, sowie die Pain- & Pleasure-Punkte:

IST
SITUATION DER WEG DAS ZIEL
Pain Pain/Pleasure Pleasure

» Viele schauen sich nur die Ist- und die Ziel-Situation an. Das kann zu wenig sein

e Denn auch der Weg zur Ziel-Erreichung/der Weg der Verdnderung ist ein wichtiger Bestandteil. Denn der Weg
kann fir manche Menschen aus deiner ZG mit Angsten/Unsicherheiten/Sorgen verbunden sein. Das bedeutet:

Pain
Hier gibt es also ebenfalls Schmerzpunkte, die du kennen solltest. Denn dann kannst du sie adressieren.

Genauso aber kann der Weg fiir manche Menschen deiner ZG positiv belegt sein und bzw. mit Pleasure-/Hin-
Pleasure zu-Aspekten ausgestattet werden. Wenn du diese adressierst, kann das auch Rapport herstellen.

Deine konkrete Naherung der 3 Stationen kannst du wie folgt angehen:

» IST-SITUATION: Hier verspirt deine ZG in der Regel einen PAIN/SCHMERZ
% Uberlege dazu: Was wollen sie nicht mehr? Wovon wollen sie weniger? = weg
von

» DER WEG: Hier ist beides moglich. Deine ZG kann entweder negative Gefiihle hierzu
haben (Pain), oder positive (Pleasure)
% Uberlege dazu: Wovor kénnten sie Angst haben? Welche Unsicherheiten
konnten sie haben? ODER: Worauf freuen sie sich beim Weg? Worliber
wirden sie sich beim Weg freuen? Was ist positivam Weg?

» DAS ZIEL: Hier verspurt deine ZG in der Regel PLEASURE/FREUDE
% Uberlege dazu: Was wiinschen sie sich? Wovon wollen sie mehr? = hin zu
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Nutze zur Ausarbeitung die folgende Struktur und Fragestellungen:

IST SITUATION DAS ZIEL
PAIN DER WEG - PAIN  [Toder ] DER WEG - PLEASURE PLEASURE

Was stort sie an ihrer IST- Wovor haben sie Angst? Was wiirde ihnen hier Freude Wovon wollen sie unbedingt
Situation? Inwiefern haben sie hier machen? mehr?

- Welche Sorgen haben sie? Unsicherheiten? - Uber welche Stérke wiirden sie - Wo wollen sie hin & wo méchten

- Wovon wollen sie weniger? - Wo fiihlen sie sich nicht stark/gut sich freuen? sie stehen?

- Wovor wollen sie am liebsten genug? - Bei was waren sie nicht mehr - Was treibt sie an?
wegrennen? - Wo fehlt ihnen Orientierung und allein gelassen? - Womit wiirden sie angeben?

- Welche Angste und Gedanken wo haben sie Verwirrung? - Welche Sicherheit wiirden sie - Was wiirde ihre Augen zum
Iahmen sie? - Welche Risiken sehen sie? (Geld, bekommen? Leuchten bringen?

- Was nervt sie richtig? Ansehen, Zeit etc.) - Wie & warum ist ihr Leben dann

- Was bringt sie zum verzweifeln? besser?

- Welche Blockaden treten immer - Was lasst sie befreit aufatmen &
wieder auf? warum kénnen sie dann befreit

aufatmen?

- Was ist der ,Héssliche Grund”
hinter der Ziel-Erreichung?

IST-Situation Pain

Fragestellung Antwort
Was stort sie an ihrer IST-Situation?

Welche Sorgen haben sie?

Wovon wollen sie weniger?

Wovor wollen sie am liebsten wegrennen?

Welche Angste und Gedanken lahmen sie?

Was nervt sie richtig?

Was bringt sie zum Verzweifeln?

Welche Blockaden treten immer wieder
auf?
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Der WEG Pain

Fragestellung

Antwort

Wovor haben sie Angst?

Inwiefern haben sie hier Unsicherheiten?

Wo fihlen sie sich nicht stark/gut genug?

Wo fehlt ihnen Orientierung und wo haben
sie Verwirrung?

Welche Risiken sehen sie? (Geld, Ansehen,
Zeit etc.)

BUSINESS
Akademie
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Der WEG Pleasure

Fragestellung

Antwort

Was wirde ihnen hier Freude machen?

Uber welche Stirke wiirden sie sich freuen?

Bei was waren sie nicht mehr allein
gelassen?

Welche Sicherheit wiirden sie bekommen?

Was wirde ihnen hier Freude machen?

Uber welche Stirke wiirden sie sich freuen?

Was wiirde sie richtig motivieren?

Welche Sicherheit wiirden sie bekommen?

BUSINESS
Akademie
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Das ZIEL Pleasure

Fragestellung Antwort
Wovon wollen sie unbedingt mehr?

Wo wollen sie hin & wo mochten sie
stehen?

Was treibt sie an?

Womit wirden sie angeben?

Was wirde ihre Augen zum Leuchten
bringen?

Wie & warum ist ihr Leben dann besser?

Was lasst sie befreit aufatmen & warum
konnen sie dann befreit aufatmen?

Was ist der ,,Hassliche Grund” hinter der
Ziel-Erreichung?
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Aufgabe 3: Wende deine Erkenntnisse aus der Marktforschung auf deine
Content-Schablone an

Wenn du hierzu alle Infos hast, dann baust du folgende Schablone:

1. Einzelne Themen auf dem Weg zur Ziel-Erreichung Wu nsch
2. Content-Inhalte = Didaktische Abfolge, um dieses Einzel- A a a
Thema zu ,meistern Ziel-Situation

Schmerzpunkt
IST-Situation

Du siehst hier folgendes: Den Weg zur Ziel-Erreichung kannst du in verschiedene Schritte
unterteilen. Lass uns das einmal am Beispiel Online-Marketing durchgehen:

Ziel-Situation = Du willst durch Online-Marketing automatisiert und sicher Neukunden
gewinnen.

e Zwischen-Schritt 1: Optin ,Wie geht das?“

e Zwischen-Schritt 2: Email-Marketing ,,Wie geht das?”

e Zwischen-Schritt 3: Webseite bauen ,,Wie geht das?”

-> Du siehst: Es gibt zahlreiche Zwischen-Schritte, die du in der Regel auf dem Weg zur Ziel-
Erreichung definieren kannst.

Wenn du diese definiert hast, dann machst du als nachstes folgendes:
Du wendest folgende Schablone einfach auf jeden einzelnen Zwischen-Schritt an:

o Faktist also: Auch zu jedem einzelnen Zwischen-Schritt (=
Zwischen-Thema) kannst du einen Schmerzpunkt und eine
Wunsch-Situation bestimmen.

Losungswege o Zwischen diesen Schmerzpunkt und der Wunsch-Situation
gibt es Losungswege.

o Diese drei Dinge sind dein Content: Schmerzpunkt,
Wounsch-Situation und die Losungswege

Hier siehst du das Ganze noch einmal als Content-Plan fiir Themen, die ich in meinem
Unternehmen habe — und zu denen ich auf meinem YouTube-Kanal Content liefere:
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st | o ([ = (= = 0 = [ =]

Lésungswege Lésungswege | | Losungswege | | Losungswege | | Losungswege || Losungswege | | Losungswege
Schmerzpunkt Marktforschung & Positionierung Dial?g-Produkt &  Vertriebs-Prozess & o potexton Traffic  Mindset
2G-Kompetenz Skalierbares Produkt Funnel-Kompetenz
aufbauen bauen

DAS ist also ab sofort deine perfekte Schablone fiir Content, der fiir deine Zielgruppe
spannend, relevant, niitzlich und wertvoll ist.

Und - Diese Schablone nutzt du jetzt fiir jedes Content-Format: Video, Audio, Text.

Aufgabe 4: Starte deine YouTube-Show (wenn du das mochtest)

1. Definiere fiir deinen YouTube-Kanale:
o Wie soll er heiBen?
o Wofir stehst du?
o Zu welchen Themen (Oberbegriffe) lieferst du Content?

2. Erstelle ein Vorstellungs-Video fiir deinen Kanal (auch Kanaltrailer genannt)
o Stelle dich darin kurz vor und beschriebe, was die Zuschauer in diesem Kanal
von dir bekommen
o Lange: Max. 5 Minuten

3. Erstelle auf YouTube deinen eigenen YouTube-Kanal (ist vollig gratis)
o Suche dazu auf YouTube nach einer Anleitung

4. Besorge dir das notige Technik Equipment
o Kamera oder Smartphone als Kamera
o Gutes Mirkofon (fir Kamera oder fiir das Smartphone)
o Ggf. Beleuchtung (,,Softboxen”)
o Speicherkarten

5. Erstelle dein erstes Video

6. Definiere 10 Themen, zu denen du in den nachsten 10 Wochen YouTube-Videos
erstellen wirst
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7. Schaue nach Suggest Titeln und erstelle Videos auf dieser Basis = Das siehst du hier:

BUSINESS
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J— DE
= BYoulube CO\ onlinemarketing | Q 9
A  Startseite Alle Mixe Q. online marketing geld verdienen 1 Reiseziele
Q Shorts Q. online marketing grundlagen
online marketing manager
5 Abos Verwandel Q 9 9
Sie Zuscha Q  online marketing studium
auf TikTok . . "
i Q_ online marketing agentur griinden
[*]  Mediathek Kunden
ediathe
= Q_  online marketing business
O Verlauf Q_ online marketing agentur
[»]  Meine Videos TikTok AdsMan Q  online marketing strategie verstecktes
. 1 i
) Kleines Budget.  Q_ online marketing doku MIAL! (mit Burkhard
@ Spéter ansehen Mehr Geschift ¢ ter @
Anzelae « TIKT Q. online marketing erklart rufe « vor 7 Tagen
5 Videos, die ich mag nzeige - tikio . X X
Q_ online marketing ausbildung
=»  Affirmationen Q. online marketing manager ihk
Q. online marketing kurs
Abos Q  online marketing rockstars

Pn PliiPa - Plisch P... (-

-

8. Schreibe einen kurzen Beschreibungstext fiir dein Video, den du in die
Videobeschreibung unter dem Video einfiligst

9. Setze unbedingt einen Link zu deiner Optin-Geschenk Seite oder deiner MOZ-
Eintrageseite unter das Video in die Videobeschreibung

10. Unterstiutzung
o Suche dir ggf. tiber Freelancer-Plattformen Hilfe/Dienstleister, die deine
Videos schneiden und ggf. auch bei YouTube fiir dich hochladen
o Solche Dienstleister findest du in entsprechenden Facebook-Gruppen, bei
freelancer.com, bei machdudas.de und auch bei fiverr.com
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Aufgabe 5: Starte deinen Podcast (wenn du das mochtest)

1. Definiere fir deinen Podcast:
o Wie soll er heiBen?
o Wofir stehst du?
o Zu welchen Themen (Oberbegriffe) lieferst du Content?

2. Besorge dir das notige Technik Equipment
o Gutes Mikrofon (bspw. ,Rode Podcaster” inkl. ,POP-Schutz”)

3. Melde einen Hosting-Service an
o Dort werden deine Podcast-Folgen gespeichert. Das kann leider nicht auf
deinem eigenen Computer sein
o Ein sehr guter, deutscher Anbieter ist www.Podcast.de. Hier hast du die
Moglichkeit einer kostenlosen Testphase. Im Anschluss beginnen die Kosten
bei 1 Euro pro Monat, je nach Speicherplatz und Funktionen.

4. Erstelle deine erste Podcast-Folge

5. Definiere 10 Themen, zu denen du in den nachsten 10 Wochen Podcast-Folgen
aufnehmen und veroffentlichen wirst

6. Lade deine Podcast-Folgen bei den besten Podcast-Plattformen hoch
o Deezer

o Spotify

o iTunes

o Soundcloud

o Etc.

7. Setze unbedingt einen Link zu deiner Optin-Geschenk Seite oder deiner MOZ-
Eintrageseite unter die Beschreibung deiner Podcast-Folge (genannt ,Shownotes”)

Hier ist ein Link zu einem tollen und hilfreichen Artikel bzgl. der Erstellung deines eigenen
Podcasts: https://blog.hubspot.de/marketing/podcast-hosting

Aufgabe 6: Erstelle deinen eigenen Blog/deine eigene Fach- bzw. Experten-
Content-Webseite

1. Definiere fir dich
a. Eroffnest du eine eigene, neue Seite fir deinen Content
b. Oder sind der Blog und deine Blog-Beitrage ein Teil deiner regularen Webseite

2. Definiere 10 Themen, zu denen du in den nachsten 10 Wochen Blog-Beitrage
schreiben wirst

3. Schreibe deinen ersten Blog-Beitrag I
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4. Veroffentliche den Blog-Beitrag auf deinem Blog bzw. auf deiner Experten-Content-
Seite

5. Setze unbedingt einen Link zu deiner Optin-Geschenk Seite oder deiner MOZ-
Eintrageseite unter deinen Blog-Beitrag
Aufgabe 7: Content-Recycling
Als nachstes empfehle ich, dass du lber das clevere Recyclen deines Contents nachdenkst.

Ich hatte dir dazu empfehlen, dass du aus einem Video am intelligentesten weitere Content-
Formate erstellen kannst.

Das wiirde aber bedeuten, dass du dich fiir das Format Video entscheidest. Dass dieses
groRe Vorteile bietet, hatte ich dir ja bereits gesagt.

Content-Recycling aus Videos funktioniert wie folgt:
1) YouTube-Video in Podcast verwandeln (recyclen):
e Du erstellst ein YouTube-Video
e Aus diesem YouTube-Video nimmst du jetzt die Audio-Spur
e Diese Audio-Spur ladst du als Folge in deinem Podcast hoch

2) YouTube-Video in einen Blog-Beitrag verwandeln

e Du erstellst ein YouTube-Video
e Du bindest dieses YouTube-Video mittels eines Codes auf deinem Blog ein:

O3 YouTube (" suchen
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©000%

Teilen
<>
Einbet Enbetten tsApp  Focebook T

hitps:/iyoutu be/uBBIaC3s_w

oD
O starenve \

Wia findet man eine GeschilRsides? | Fragenhagel 436 N 2. Fenster 6ffnet sich. Diesen Code kannst du auf
B e oot & W ® @ Sme L e dejnem Blog einbetten - Dann erscheint das Video auf

deiner Blog-Seite

1. ,Teilen” anklicken

e Du fasst das Video mit 5 Stichpunkten zusammen
e Unter dem Video fligst du den Link zu deinem Optin oder MOZ ein



Wichtiger Voraus-Blick auf die nachste Video-Lektion.

Gerade im Hinblick auf die vertriebliche Komponente deines Contents — also dem
Generieren von Leads und dem Aufbau von Zielgruppenbesitz (= Interessenten) wir die
nachste Videolektion hier im Unternehmer-Marketing-Coaching fir dich sehr interessant
sein.

Denn hierin zeige ich dir exakt:

e Was kann dein Optin-Content-Geschenk sein?
e Wie verwandelst du deine Webseite(n) in Vertriebs-Mitarbeiter, die fir die
Interessenten generieren und Zielgruppenbesitz aufbauen?

Ebenso wirst du in den nachsten Video-Lektionen von mir auch klare Anleitungen zu deinem
,MOZ“ bekommen.

Im Klartext:

e Was dein MOZ sein kann
e Wie du ein starkes Nutzenversprechen fiir dein MOZ entwickelst und kommunizierst

e Wie du es schaffst, dass maximal viele deiner Interessenten sich fir dein MOZ
eintragen
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