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Moderne Unternehmen setzen
im Marketing auf Influencer.

1. Setzen Sie Influencer als Markenge-
sichter und fiir WerbemaBBnahmen ein.

Influencer sind fur Unternehmen in

umkampften Markten von Preis- und
Produktgleichheit als entscheidende
Wirtschaftskraft optimal eingesetzt.

2. Nutzen Sie den Trust-Faktor von
Influencern zu lhrem Vorteil.

Kunden vertrauen nicht mehr in Unterneh-
men, sondern vielmehr Personen, welchen
sie aus Griinden des Images folgen. Viele
Unternehmen haben es massiv verpasst,
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ihre eigene Persdnlichkeit aufzubauen und
zu starken. Mit dem Ergebnis, dass Unter-
nehmen und deren Produkte immer aus-
tauschbarer werden und keine relevante
Orientierung zur Kaufentscheidung bieten.

3. Human-Branding wird zum
Company-Branding.

Es ist moglich, dass das Image eines
Influencers auf das Unternehmen und
seine Produkte Ubertragen wird - damit
rickt der Mensch und seine Personlichkeit
in den Fokus, was wiederum einen Mehr-
wert fir das jeweilige Unternehmen bietet.

Die neue Customer Journey
findet im Web statt und das
schon lange bevor viele

das Produkt zum ersten Mal
wirklich angefasst haben.

4. Starken Sie Ihr Unternehmen mit
Influencer-Communities.

Marken werden erlebbar, greifbar —
authentisch. Die potenziellen Kunden
haben zudem ein besseres Gefiihl, da das
Produkt von einer ihr bekannten Person
empfohlen wurde, auch wenn sie diese
meist noch nie getroffen, geschweige denn

eine direkte Verbindung zu ihnen haben.
Die Mdglichkeit, beispielsweise Freunde
zur Interaktion einzuladen, ermdglicht eine
ganz neue Form des Community-Marke-
tings. Die neue Customer Journey findet
im Web statt und das schon lange bevor
viele das Produkt zum ersten Mal wirklich
angefasst haben.

5. Profitieren Sie von groBen Kunden-
gruppen und deren direkten Feedbacks.

Social Media bietet Unternehmen nicht
nur eine Plattform. Vielmehr sorgt das
Netz mit seinen Markenbotschaftern daftr,
dass Menschen mdoglichst positiv tber Ihre
Produkte reden - genau das wollen Unter-
nehmen in erster Linie nutzen.

6. Nutzen Sie die Vielfalt an Influencern,
um die perfekte Personlichkeit fiir lhr
Unternehmen zu finden.

Fraher wurden nur Bilder, Videos und
Models durch Agenturen vermittelt.
Heute kbnnen sogar Markenpersonlich-
keiten in Form von Influencern erworben
werden. Wichtig ist hierbei den Menschen
und seine Personlichkeit in den Fokus

zu ricken um eine langfristig und zielge-
richtete Markenstrategie zur passenden
Zielgruppe durchfiihren zu kénnen.
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Wurden friher nur Bilder, Videos und
Models durch Agenturen vermittelt,

sind es heute auch Influencer und damit
Markenpersdnlichkeiten, die von
Unternehmen erworben werden kénnen.
Suchen Sie nach der optimalen Person

Risiken des
Influencer-Marketings.

1. Produkt-Reviews mit einer
negativen Bewertung.

Vielen Influencern ist wichtig Ihren eigenen
Trust-Faktor nicht zu schwachen. Das ist
ein Punkt den Menschen bei Unternehmen
vermissen, da oftmals eine Scheinwelt
vermutet wird, welcher sie nicht folgen
wollen. Zur Unterstiitzung kdnnen
beispielsweise Produktreviews eingekauft
werden, welche einen wesentlich héheren
Trust-Faktor besitzen. Jedoch ist nicht
immer eine positive Bewertung gegeben.

2. Risiko durch Imageschaden
des Influencers.

Das Risiko des Imageschaden durch den
Influencer selbst ist einer der unkalku-
lierbasten Punkte. So fallen bekannte

zur Kommunikation fr Ihr Unternehmen.
Denn Influencer gibt es fiir so gut wie
jede Zielgruppe und mit den unter-
schiedlichsten Personlichkeiten.

Rucken Sie hierbei den Mensch und
seine Personlichkeit in den Fokus.

Influencer immer wieder mit Aussagen
negativ auf, welche einen immensen und
langjdhrigen Imageschaden fir Unter-
nehmen bedeuten, welche mit diesen
kooperieren. Unternehmen, die zu stark
mit einem bestimmten Influencer in
Verbindung gemacht werden.

3. Unternehmen sollten niemals
ausschlieBlich mit einem Influencer
in Verbindung gemacht werden.

So kénnen Imageschdden durch ein
Beendigung der Kooperation mit dem
Influencer entgegengewirkt werden.
Unternehmen, welche das Ruder aus der
Hand geben und somit nicht mehr die
Kontrolle ber ihr eigenes Markenimage
haben. Es ist ,hochgradig gefahrlich® eine
ganze Unternehmensphilosophie

um einen Influencer herum aufzubauen.
Unternehmen kénnen so zwar einen
starken Boost erfahren, dennoch ist es
wichtig sich an einer eigenstandigen
Markenstrategie zu orientieren.
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Unternehmen erzielen mit Influencer-
Marketing zwar hdufig einen schnellen
Boost, aber sie geben damit auch das
Ruder aus der Hand. Die ganze Unterneh-
mensphilosophie auf eine einzige Person
der Offentlichkeit zu bauen, halte ich fiir
,hochgradig gefahrlich®.

Meln Fazit: Think smart & mix. Eine ganzheitliche und eigenstandige
Markenstrategie kann das Influencer-Marketing nicht ersetzen.

Ein erfolgreicher Weg des Influencer-Marketings ist es,

den Influencer und seine Reichweite zur Publikmachung neuer
Produkte einzusetzen. Wichtig ist dabei, dass der Influencer

sollte moglichst mit der Marke in Verbindung gebracht werden,
jedoch die Marke nicht primar mit dem Influencer.

Nutzen Sie das Human Branding des Influencers in der
Verbindung mit dessen hohen Trust-Faktor um eine positive
Dynamik aufzubauen, in der das eigene aufgebaute Markenimage
im Fokus steht sowie unterstutzt wird.
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