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Was Sie aus diesem Kapitel mitnehmen

• 5 Regeln für erfolgreiches Content Marketing
• Praktische Hinweise zur genauen Beschreibung Ihrer Zielgruppe
• Möglichkeiten und Grenzen von Buyer Personas

3.1  Regeln für erfolgreiches Content 
Marketing bei B2B-KMU

Über die Herausforderungen für KMU haben wir bereits gesprochen 
(Abschn. 1.4). Jetzt geht es darum, die Herausforderungen zu meistern! 
Dazu bekommen Sie fünf Regeln an die Hand (Kleinkes 2019).

Regel Nr. 1: Persönlicher Kontakt zum Kunden ist das Wichtigste – alle 
Content-Marketing-Aktivitäten sollten zum persönlichen Kontakt führen.
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Die Regeln im Marketing haben sich durch die Digitalisierung 
geändert. Jedoch gilt: viele KMU differenzieren sich im Wettbewerb 
durch ihren persönlichen Kundenkontakt. Das Content Marketing soll 
Ihnen helfen, mehr persönliche Kundenkontakte zu bekommen. Jedes 
Dokument, jede Aktivität sollte schnell und einfach zu einer Kontakt-
möglichkeit mit Ihnen führen – und zwar am besten zu einem persön-
lichen Gespräch. Wir nennen das Call-to-Action (CTA).

In ihrem Bereich und in ihrer Marktnische sind Mittelständler oft 
Marktführer. Das sollten Kunden persönlich erfahren. Über digitale 
Kanäle und geeignete Marketing-Maßnahmen, wie zum Beispiel 
Content Marketing, kann man Sichtbarkeit herstellen. Viele Mittel-
ständler überzeugen ihre Kunden durch das Gespräch und das persön-
liche Erleben des Unternehmens. Man hat ja auch in der Regel etwas 
vorzuweisen. Denken Sie daran, bei jeder Maßnahme im Content 
Marketing die Möglichkeit zu eröffnen, Kontakt aufzunehmen – 
am besten mit Foto des Mitarbeiters und der Telefonnummer bzw. 
E-Mail-Adresse. Die Kontaktaufnahme sollte einfach sein und 
funktionieren. Ich habe einmal während unseres Digital Marketing Day 
(www.digitalmarketingday.de) die mehr als einhundert anwesenden 
 KMU-Vertreter gefragt, wer schon mal versucht hat, bei sich selbst 
etwas einzukaufen. Es waren sehr wenige. Probieren Sie aus, ob das bei 
Ihnen einfach funktioniert.

Regel Nr. 2: Benennen Sie Ziele für das Content Marketing.

Bei der Definition der Ziele geht es um zwei Bereiche:

• Ziele für das Content Marketing
• Zielgruppe(n) für das Content Marketing (Das Thema Zielgruppe 

werden wir in Abschn. 3.2 noch konkret behandeln.)

Wie bei allen Zielen ist es sinnvoll, diese zu quantifizieren und deren 
Einhaltung zu messen. Wir werden diese Ziele in den Checklisten ab 
Abschn. 4.1 festhalten.

http://www.digitalmarketingday.de
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