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CONTENT
MARKETING

einfach erklart

Dein schneller Einstieg
fur mehr Sichtbarkeit
und Kunden



Vorwort

e Warum dieses Buch?
e Wer bin ich & was habe ich aus meinem Weg ins Content Marketing mitgenommen?

e Dein Nutzen: Klarheit, Sichtbarkeit, Kunden.

Kapitel 1 — Was ist Content Marketing wirklich?

e Einfache Definition
e Unterschied zu klassischer Werbung

e Warum Content Marketing fir jedes Unternehmen entscheidend ist

Kapitel 2 — Die groRten Fehler (und wie du sie vermeidest)

e Ohne Plan posten

e Zielgruppe nicht kennen
e Botschaft zu unklar

e Inkonstanz im Auftritt

e Keine Erfolgskontrolle

Kapitel 3 — Dein 3-Schritte-Plan

1. Strategie entwickeln (Ziele, Zielgruppe, Kanale)
2. Content produzieren (Storytelling, Video, Formate)

3. Messen & Optimieren (KPls, Tools, Learnings)



Kapitel 4 — Sofort umsetzbare Tools

e Mini-Redaktionsplan (Template)
e Checkliste ,Die ersten 30 Content-Tage*“

e 10 Post-ldeen, die immer funktionieren

Kapitel 5 — Praxisbeispiele
e Startup: Reichweite aufbauen (Lisa)
e Handwerksbetrieb: Mitarbeiter finden (Michael)

e Online-Shop: Mehr Verkaufe generieren (Sarah)

Kapitel 6 — Dein nachster Schritt

e Das Wichtigste in 60 Sekunden
e (Call-to-Action: Kontakt aufnehmen & kostenlose Erstberatung sichern

e QR-Code/Link zu Portfolio & Kalender
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Herzlich willkommen zu diesem kompakten Guide!

In den nachsten Seiten zeige ich dir, wie Content Marketing
zu einem echten Wachstumsmotor flir dein Unternehmen
werden kann — egal, ob du ein Startup fuhrst, einen
Handwerksbetrieb leitest oder einen Online-Shop betreibst.

Wer bin ich & was habe ich aus meinem Weg ins
Content Marketing mitgenommen?

Mein Name ist Jan Wolff und ich beschaftige mich seit
vielen Jahren mit Kommunikation, Medien und Storytelling.
Auf meinem Weg durfte ich in verschiedenen Projekten
erleben, welche enorme Wirkung guter Content entfalten
kann: Sichtbarkeit steigt, Vertrauen wachst — und am Ende
entstehen daraus echte Kundenbeziehungen.

Dabei habe ich viele Methoden, Tools und Strategien
getestet — und gelernt, welche davon in der Praxis wirklich funktionieren. Genau dieses
Wissen mdchte ich dir hier in kompakter Form weitergeben.

Warum dieses Buch?

Weil ich dir zeigen mdchte, dass Content Marketing kein Hexenwerk ist. Mit den richtigen
Grundlagen und einem klaren Fahrplan kannst du sofort starten — und Ergebnisse erzielen,
die dich und dein Unternehmen spulrbar nach vorn bringen.

Lehn dich also zurlick, blattere durch die ndchsten Seiten — und nimm dir mit, was flr dich
am wertvollsten ist.

Viel Spal} beim Lesen und Umsetzen!
Dein
Jan Wolff

Uniting Sound Media



-l Kapitel 1 — Content Marketing verstehen:
Warum es dein Wachstumsmotor ist

Wenn du den Begriff Content Marketing horst, klingt er im ersten Moment vielleicht abstrakt
oder sogar ein bisschen nach ,Buzzword®. Aber eigentlich steckt etwas sehr Einfaches
dahinter: Es geht darum, mit relevanten Inhalten Vertrauen aufzubauen, statt mit
plakativer Werbung Kunden zu bedrangen.

KLASSISCHE CONTENT
WERBUNG MARKETING

¢

»Kauf jetzt!“ 1»50 lost du Problem X
in 3 Schritten”

Unterbricht
Wird gesucht / geteilt
Kurzfristiger Push
Langfristiges Vertrauen
Teuer in der Breite
Effizient fiir Zielgruppe

Warum hilfreicher Content langfristig
starker performt

1.1 Einfache Definition
Content Marketing bedeutet:

<~ Du erstellst Inhalte (z. B. Texte, Videos, Social-Media-Posts, Podcasts), die deine
Zielgruppe wirklich weiterbringen.

<~ Du bietest Mehrwert, statt nur dein Produkt in den Vordergrund zu stellen.

< Damit wirst du als Experte wahrgenommen — und Kunden kommen von selbst auf dich
Zu.



Kurz gesagt: Nicht du rennst den Kunden hinterher, sondern deine Inhalte ziehen sie
an.

1.2 Unterschied zu klassischer Werbung
o Kilassische Werbung sagt: ,Kauf mein Produkt!“ — laut, direkt, oft storend.

e Content Marketing fragt: ,Wie kann ich dir helfen?“ — subtil, nitzlich und auf
Vertrauen aufgebaut.

Beispiel:

e Ein Handwerksbetrieb kdnnte eine Anzeige schalten: ,Wir sind die besten
Fliesenleger der Stadt.”

e Im Content Marketing wiirde derselbe Betrieb ein kurzes Video posten: ,5 Tipps, wie
du Badezimmerfliesen richtig pflegst, damit sie nach 10 Jahren noch wie neu
aussehen.”

<~ Wer profitiert? Der Kunde. Und wer wird im Hinterkopf als Experte
abgespeichert? Genau — der Betrieb.

1.3 Warum Content Marketing fiur jedes Unternehmen
entscheidend ist

e Startups brauchen Reichweite und Vertrauen, um schnell sichtbar zu werden.

e Handwerksbetriebe suchen nicht nur Kunden, sondern auch neue Mitarbeiter — und
zeigen durch Content, warum es sich lohnt, bei ihnen zu arbeiten.

e Online-Shops missen aus der Masse herausstechen und eine Community
aufbauen, die nicht nur einmal, sondern immer wieder kauft.

Die gute Nachricht: Du musst dafir kein riesiges Marketingbudget haben. Mit den
richtigen Grundlagen kannst du schon heute anfangen, deine Inhalte strategisch
einzusetzen — und wirst merken, wie deine Sichtbarkeit wachst.



2 Kapitel 2 — Die grof3ten Fehler (und wie du
sie vermeidest)

Einleitung:

Nachdem wir nun verstanden haben, was Content Marketing wirklich bedeutet und warum
es so wichtig ist, schauen wir uns als Nachstes die grofiten Fehler an, die viele
Unternehmen machen. Das Gute: Wenn du diese Fehler kennst, kannst du sie vermeiden —
und hast damit schon einen klaren Vorsprung gegenulber deiner Konkurrenz.

Die grof3ten Fehler

) @ @ O ai

Ohne Plan  Zielgruppe  Botschaft Inkonstanz Keine
posten nicht kennen  zu unklar Erfolgskontrolle

2.1 Ohne Plan posten

Viele Unternehmen starten voller Energie und posten ,einfach drauf los“. Doch ohne
Strategie passiert schnell Folgendes: Inhalte sind unregelmaRig, uneinheitlich und wirken
beliebig.

<~ Loésung: Definiere klare Ziele und lege einen Redaktionsplan an, der deine Themen
strukturiert.

2.2 Zielgruppe nicht kennen

»Alle sind meine Kunden® — das ist einer der haufigsten Irrtimer. Wer versucht, alle
anzusprechen, erreicht am Ende niemanden.

< Losung: Erstelle ein klares Zielgruppenprofil. Frage dich: Wen will ich erreichen? Was
beschéftigt diese Menschen? Welche Probleme I5se ich fiir sie?



2.3 Botschaft zu unklar

Viele Inhalte gehen im Strom der Social-Media-Beitrage unter, weil sie keine klare Botschaft
transportieren.

< Losung: Achte darauf, dass jeder Post einen einzigen Gedanken transportiert — und
dieser fur deine Zielgruppe leicht verstandlich ist.

2.4 Inkonstanz im Auftritt

Heute ein Blogartikel, morgen drei Wochen Funkstille. Diese Unregelmafigkeit zerstort
Vertrauen und Sichtbarkeit.

<~ Loésung: Lieber weniger, aber regelmafRig. Kontinuitat schlagt Masse.

2.5 Keine Erfolgskontrolle

Ohne Kennzahlen (KPIs) weilt du nicht, ob deine Inhalte wirken. Viele posten ,ins Blaue
hinein“ — und wundern sich tber fehlende Ergebnisse.

<~ Losung: Lege 2-3 Kennzahlen fest (z. B. Reichweite, Interaktionen, Klicks auf den Link)
und Uberprife regelmafig, was funktioniert.

Fazit zu Kapitel 2:

Fehler sind menschlich — und im Marketing fast unvermeidbar. Entscheidend ist, ob du
daraus lernst und deine Strategie kontinuierlich anpasst. Schon das Vermeiden dieser funf
typischen Stolpersteine macht dein Content Marketing spurbar erfolgreicher.



L Kapitel 3 — Dein 3-Schritte-Plan

Einleitung:
Jetzt, wo wir die haufigsten Fehler kennen, ist es Zeit fir den praktischen Teil: einen klaren

Fahrplan, wie du Content Marketing Schritt fur Schritt erfolgreich umsetzt. Der folgende
3-Schritte-Plan ist einfach, Ubersichtlich — und sofort anwendbar.

Dein 3-Schritte-Plan

Schritt 1 Schritt 2 Schritt 3

Strategie Content Erfolg messen
entwickeln produzieren & optimieren

3.1 Schritt 1 — Strategie entwickeln

Bevor du den ersten Post verodffentlichst, brauchst du eine Richtung. Ohne Strategie ist
Content Marketing wie ein Schiff onne Kompass.

< Stelle dir dafiir drei einfache Fragen:

1. Ziele: Was will ich erreichen? (z. B. Kunden gewinnen, Mitarbeiter finden, Marke
bekannt machen)

2. Zielgruppe: Wen mdchte ich ansprechen? (Alter, Beruf, Interessen, Probleme)

3. Kanile: Wo erreiche ich diese Menschen am besten? (Instagram, LinkedIn, TikTok,
YouTube, Website ...)

Praxis-Tipp: Schreib dir die Antworten auf eine A4-Seite. Das wird dein kleiner, personlicher
Content-Kompass.



3.2 Schritt 2 — Content produzieren
Sobald deine Strategie steht, geht es an die Inhalte. Hier zahlt: Mehrwert statt Masse.
<~ Nutze diese drei Prinzipien:

e Storytelling: Erzahle Geschichten, statt nur Fakten aufzuzahlen.

e Format-Mix: Verwende verschiedene Formate — Texte, Bilder, kurze Reels, langere
Videos.

e Kundennutzen: Jeder Content sollte die Frage beantworten: ,Was bringt das meiner
Zielgruppe?*

Beispiel:

Ein Handwerksbetrieb kann statt einer reinen Werbeanzeige (,Wir bauen Kiichen) ein
kurzes Video machen: ,3 Fehler, die du beim Kiichenkauf vermeiden solltest.“ — Mehrwert,
Vertrauen, Experte!

3.3 Schritt 3 — Erfolg messen & optimieren

Content Marketing ist kein Sprint, sondern ein Marathon. Nur wer misst, kann besser
werden.

<~ Diese Kennzahlen helfen dir, den Uberblick zu behalten:
e Reichweite: Wie viele Menschen sehen deine Inhalte?
e Engagement: Wie viele reagieren (Likes, Kommentare, Shares)?
e Conversion: Wie viele klicken auf Links oder nehmen Kontakt auf?

Praxis-Tipp: Wahle 2—3 Kennzahlen, die zu deinen Zielen passen. Schau dir die
Ergebnisse monatlich an und passe deine Inhalte an — so wirst du automatisch besser.

Fazit zu Kapitel 3:

Strategie, Content, Optimierung — das sind die drei Bausteine, die dein Marketing auf ein
neues Level bringen. Einfach, klar und fir jedes Unternehmen machbar.
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Einleitung:

Theorie ist wichtig, aber am Ende zahlt die Umsetzung. Deshalb findest du hier einfache
Vorlagen und Checklisten, mit denen du sofort starten kannst — ganz ohne komplizierte

Software oder stundenlange Planung.

4.1 Mini-Redaktionsplan (1-Seiten-Template)

Warum?

Ein Redaktionsplan sorgt dafiir, dass du den Uberblick behaltst und regelméRig Content
veroffentlichst. Schon eine einfache Tabelle reicht aus.

So konnte dein Plan aussehen:

Mini-Redaktionsplan

Waoche | Thema/ Idee Format Ziel Kanal Status
(Info, (LinkedIn,
Vertrauen, Instagram)
Verkauf) win}
1 5 Tipps fiir Reel Vertrauen Instagram Vv
(Thema)
2 Kundenstory/ | Post+Bild| Vertrauen Linkedin @
Referenz & Social
3 Behind the Kurz- Nahe & TikTok / g
Scenes video Authentizitét | Instagram
4 FAQ beantwor- | Post/ Information | Instagram / =
ten Karussell Linkedin

< Druck es dir aus oder nutze Excel/Google Sheets — fertig!

4.2 Checkliste — Die ersten 30 Content-Tage

{74 3 Hauptziele definiert (z. B. Sichtbarkeit, Kunden, Mitarbeiter)

{4 Zielgruppe klar beschrieben (Name, Alter, Bediirfnisse, Probleme)

10



(74 2-3 Kanale ausgewahlt, statt ,iiberall zu posten®

{74 10 Content-Ideen notiert

"4 Mini-Redaktionsplan angelegt

74 1x pro Woche Zeitblock fiir Content-Produktion im Kalender
{74 Erste Kennzahlen festgelegt (z. B. Likes, Kommentare, Klicks)

Mit dieser Checkliste hast du in wenigen Stunden deine Basis gelegt und kannst direkt
loslegen.

4.3 10 Content-ldeen, die immer funktionieren
1. ,,5 Tipps fir ...“ (ein typisches Problem deiner Zielgruppe l6sen)
2. Fehler-Liste: ,Die 3 groiten Fehler bei ...*
3. Behind the Scenes: Ein Blick hinter die Kulissen deines Unternehmens
4. Kundenstimme/Referenz
5. FAQ-Post: Beantworte eine haufige Frage
6. Vorher-Nachher (z. B. Projekt, Produkt, Prozess)
7. Mini-Anleitung: ,So machst du ... in 3 Schritten®
8. Personliche Story (z. B. Griinderreise, Alltag, Aha-Moment)
9. Vergleich: ,Alt vs. Neu®, ,Klassisch vs. modern®

10. Trends aufgreifen: Ein aktuelles Thema oder Trend in deiner Branche
kommentieren

< Diese ldeen kannst du sofort anpassen — unabhangig von Branche oder Zielgruppe.

Fazit zu Kapitel 4:

Mit einem einfachen Redaktionsplan, einer klaren Checkliste und ein paar Content-ldeen
kannst du in weniger als einem Tag deine ersten 30 Tage Content vorbereiten — und bist
damit besser aufgestellt als viele deiner Wettbewerber.



- Kapitel 5 — Praxisbeispiele

Einleitung:

Theorie und Tools sind wichtig — aber am besten versteht man Content Marketing anhand
von Beispielen. Hier sind drei typische Szenarien, die zeigen, wie unterschiedlich Content
Marketing wirken kann — und doch immer demselben Prinzip folgt: Mehrwert schaffen,

ertrauen aufbauen, Kunden gewinnen.

e

v

Startup Handwerk  Online-Shop

5.1 Startup: Reichweite aufbauen (Lisa)

Lisa ist Marketing-Managerin in einem kleinen Startup. Das Produkt ist innovativ, aber kaum

jemand kennt es. Klassische Werbung ist zu teuer.

<~ Losung: Lisa startet mit kurzen Videos auf LinkedIn, in denen sie typische Probleme der

Zielgruppe erklart — und zeigt, wie das Produkt hilft.

Ergebnis: Sichtbarkeit steigt, erste Kundenanfragen kommen organisch Uber die Plattform.

12



5.2 Handwerksbetrieb: Mitarbeiter finden (Michael)

Michael leitet einen Handwerksbetrieb. Kunden gibt es genug — aber Fachkrafte fehlen.

<~ Losung: Statt nur Stellenanzeigen zu schalten, produziert Michael kleine
,Behind-the-Scenes“-Videos, in denen Mitarbeiter ihren Alltag zeigen.

Ergebnis: Bewerbungen steigen, weil potenzielle Mitarbeiter ein authentisches Bild vom
Betrieb bekommen.

5.3 Online-Shop: Mehr Verkaufe generieren (Sarah)

Sarah betreibt einen nachhaltigen Online-Shop. Sie hat tolle Produkte, aber der Umsatz
stagniert.

<~ Losung: Sarah nutzt Instagram-Reels, in denen sie kurze Alltagstipps rund um
Nachhaltigkeit gibt und ihre Produkte unaufdringlich einbindet.

Ergebnis: Inre Community wachst, das Vertrauen steigt — und die Verkaufe ziehen spurbar
an.

Fazit zu Kapitel 5:

Ob Startup, Handwerksbetrieb oder Online-Shop — die Grundprinzipien sind immer
dieselben: Mit relevanten Inhalten Aufmerksamkeit erzeugen, Vertrauen aufbauen und den
Weg zu mehr Kunden oder Mitarbeitern ebnen.

13
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Einleitung:

Jetzt hast du die Grundlagen kennengelernt, die haufigsten Fehler verstanden, einen klaren
3-Schritte-Plan an der Hand, Tools & Vorlagen ausprobiert und Praxisbeispiele gesehen.
Doch all das Wissen bringt erst dann Ergebnisse, wenn du es wirklich umsetzt.

6.1 Das Wichtigste in 60 Sekunden
e Content Marketing bedeutet: Wertvolle Inhalte statt lauter Werbung.

e Vermeide typische Fehler wie Planlosigkeit, unklare Botschaften und fehlendes
Tracking.

e Folge dem 3-Schritte-Plan: Strategie entwickeln — Content produzieren — Erfolg
messen.

e Nutze einfache Tools wie einen Mini-Redaktionsplan, um dranzubleiben.

e Schau dir erfolgreiche Beispiele an — und adaptiere sie fiir dein Business.

6.2 Dein Call-to-Action

Wenn du jetzt sagst: ,Das klingt spannend — aber wie setze ich es konkret flir mein
Unternehmen um?“, dann bist du genau an der richtigen Stelle.

<~ Ich biete dir an:

Kostenloses Erstgespréach (30 Minuten), um deine Situation zu analysieren.
Konkrete Tipps fur deine Content-Strategie.

Klarheit, welche Schritte fur dich den gréten Effekt haben.6.2 Dein Call-to-Action
Lass uns dein Content-Marketing in 30 Minuten auf Kurs bringen.

{74 Kostenloses Erstgesprach (30 Min.): Klarheit zu Zielen, Kanélen & nichstem
Schritt

"4 Individuelle Quick-Wins: 2—3 MaRnahmen, die du sofort umsetzt

74 Roadmap: Was du in den nachsten 30 Tagen tun solltest

— Begrenzte Slots pro Woche. Sichere dir jetzt deinen Termin:

E-Mail: j.wolff@unitingsound.media | Tel: 0157 35719051

14



6.3 So erreichst du mich

Damit du direkt den nachsten Schritt gehen kannst, habe ich dir meine wichtigsten Infos in
QR-Codes verpackt. Einfach scannen und loslegen:

e [E{ E-Mail & Social Media:

Scanne diesen QR-Code, um sofort Zugriff auf alle meine
Kontaktdaten, Social Media Links und direkten Wege zur
Kontaktaufnahme zu haben.

15



e [ Portfolio mit Referenzen:

Wenn du dir einen Eindruck von meiner Arbeit verschaffen
mochtest, findest du mein aktuelles Video- und Projektportfolio
hier:

16



Schlusswort:

Content Marketing ist kein Zufallsprodukt, sondern ein Werkzeug, mit dem du deine
Reichweite, deine Kunden und deine Marke nachhaltig aufbauen kannst.

Mir ist bewusst, dass ich dir in diesem Guide schon viele konkrete Tipps mitgegeben habe.
Manche kannst du sofort selbst ausprobieren — und das ist auch so gewollt. Denn ich
mochte, dass du direkt erlebst, wie wirksam Content Marketing sein kann.

Gleichzeitig weild ich aus Erfahrung: Die gréten Ergebnisse entstehen erst, wenn man
diese Ideen individuell anpasst und konsequent umsetzt. Und genau dabei unterstitze ich
dich gerne.

<~ Jetzt liegt es an dir: Starte klein, bleib dran — und wenn du Fragen hast oder dir unsicher
bist, wie du die Inhalte fur dein Unternehmen nutzen kannst, weif3t du, wo du mich findest.
Gemeinsam finden wir den besten Weg.

Dein
Jan Wolff

Uniting Sound Media

17



	Vorwort 
	 
	Kapitel 1 – Was ist Content Marketing wirklich? 
	 
	Kapitel 2 – Die größten Fehler (und wie du sie vermeidest) 
	 
	Kapitel 3 – Dein 3-Schritte-Plan 
	Kapitel 4 – Sofort umsetzbare Tools 
	Kapitel 5 – Praxisbeispiele 
	Kapitel 6 – Dein nächster Schritt 
	📖 Vorwort 
	📖 Kapitel 1 – Content Marketing verstehen:  Warum es dein Wachstumsmotor ist​ 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1.1 Einfache Definition 
	 

	1.2 Unterschied zu klassischer Werbung 
	1.3 Warum Content Marketing für jedes Unternehmen entscheidend ist 
	 

	📖 Kapitel 2 – Die größten Fehler (und wie du sie vermeidest) 
	Einleitung: 
	2.1 Ohne Plan posten 
	2.2 Zielgruppe nicht kennen 
	2.3 Botschaft zu unklar 
	2.4 Inkonstanz im Auftritt 
	2.5 Keine Erfolgskontrolle 
	Fazit zu Kapitel 2: 


	📖 Kapitel 3 – Dein 3-Schritte-Plan 
	Einleitung: 
	 
	3.1 Schritt 1 – Strategie entwickeln 
	3.2 Schritt 2 – Content produzieren 
	Beispiel: 

	3.3 Schritt 3 – Erfolg messen & optimieren 

	📖 Kapitel 4 – Sofort umsetzbare Tools 
	Einleitung: 
	 
	4.1 Mini-Redaktionsplan (1-Seiten-Template) 
	4.2 Checkliste – Die ersten 30 Content-Tage 
	 
	4.3 10 Content-Ideen, die immer funktionieren 

	📖 Kapitel 5 – Praxisbeispiele 
	Einleitung: 
	5.1 Startup: Reichweite aufbauen (Lisa) 
	5.2 Handwerksbetrieb: Mitarbeiter finden (Michael) 
	5.3 Online-Shop: Mehr Verkäufe generieren (Sarah) 
	Fazit zu Kapitel 5: 


	📖 Kapitel 6 – Dein nächster Schritt 
	Einleitung: 
	6.1 Das Wichtigste in 60 Sekunden 
	6.2 Dein Call-to-Action 
	6.3 So erreichst du mich 
	●​📧 E-Mail & Social Media:​​ Scanne diesen QR-Code, um sofort Zugriff auf alle meine Kontaktdaten, Social Media Links und direkten Wege zur Kontaktaufnahme zu haben.​ 
	●​📂 Portfolio mit Referenzen:​​ Wenn du dir einen Eindruck von meiner Arbeit verschaffen möchtest, findest du mein aktuelles Video- und Projektportfolio hier:​ 
	 
	Schlusswort: 



