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PR-Berater (bis 2011)
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Startup-Grunder (seit 2012)
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(Wirz, JvM, HV, thjnk, Valencia, tbd)

Grunder, Managing Partner (seit 2017)

(Nnueva - Agentur fur Digitale Kommmunikation, Zudrich)







«lch mache hier und jetzt

gerade Native Advertising»




Meine Uberlegungen dazu

-Ziel: Das Gewinnen neuer Kunden

- Zlelgruppe: 24 potentielle Auftraggebende in einem Raum

- Konkurrenz: a. Med
. die Produktion In

. Kernbotschaft:

Das wichtigste beim Native Advertising ist die

und die kreative Leistung der Agentur

ienhauser die auch «Schreibauftrage» wollen,
nouse beim Kunden, c. Andere Werbeformen

-xpertise

- Nebenbotschaft: Native Advertising wirkt nur, wenn man es richtig

macht (also In Zusammenarbeit mit einer Agentur)




Mein Vorgehen

Fragestellung: Wie kann ich meine Botschatt so gut wie moglich

formulieren und verpacken (bzw. ins «native» Umfeld eines Vortrages
einbetten), dass mein Ziel, namlich das Gewinnen neuer Kunden,

erreicht wird?




Marketing-Funnel

1 Awareness

2 Consideration
3 Preference

4 Purchase

5 After Sale

Bedurfnis, Anreiz, Situation

Suqhe

Zeigt Interesse an
unseren Themen

Zeigt Interesse an konkreten
Produkten / Losungen

Will Produkte /
Losungen kaufen

Er kauft bel uns

Er wird (hoffentlich)
Fan / Ambassador










«Werbung im
redaktionellen, heimischen,

gewohnten, gelernten
Umfeld.»
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«Uberall dort, wo es erlaubt
wird, sich als «die offizielle
Publikation», als «<Experte»,
als «Verifizierter»
auszugeben.»

.. oder zumindest den Eindruck zu erwecken, es sei so.




Die «Evolution» von Native Advertising

o

irn Print

Die
«Publireportagey,

die sich leicht vom Layout der

anderen
und klar

Nnhal

MIt «

e unt

S

DuUbl

e

rscheldet

oortage»

gekennzeichnet ist.

1. Die «Online

Publireportage,

die sich leicht vom Layout der
anderen Inhalte innerhallb des
Medi

ums unterscheidet und mit
7.B. «Sponsored»

gekennzeichnet ist.

2. Die «Thematisch

eingebettete Ady,

die iInnerhalb von News-

oortalen, Suchmaschinen,

Shops, Apps, oder Games

eingeb
redaktione
aber me

endet wird,
| daher kommt

istens klar rm

«\Werbefenstery» verortet ist.



Meine Definition im Jahre 2020

-Werbung im thematischen Kontext

-Werbung zur richtigen Zeit
-Werbung passend zum aktuellen Mooad

-Werbung, die die aktuelle Geschichte weltererzahlt
-Werbung, die der aktuellen Geschichte etwas Werberisches mitgibt

-Werbung, die ein Ziel verfolgt (Verkauf, Image)

-Werbung, die auf den ersten Blick nicht als solche daherkommt







Das kann Native Advertising

- I\

- I\

d

ative Advertising

ative Advertising

<ann redaktionelle Themen «werberisch verla

ngerny.

Kann dem (sich thematisch am entsprechenc

oefindlichen) Leser einen Kaufimpuls mitgeben (Call to Action)

en Ort

- Native Advertising kann Streuverlust vermeiden, indem es nur Lesern

ngezeigt wird, die sich fur das entsprechende Thema interessieren

- N\

ative Advertising kann glaubwurdiger sein als «reine» Werbung

- Native Advertising kann als «Allgemeingultig» oder gar «Wahrheit»

INterpretiert werden.




Hype oder Wundermittel?

Ort und Zeit muss passend gewahlt sein. Man sollte dann prasent
sein, wenn ein verwandtes Thema im redaktionellen Umfeld
behandelt wird. Also dann, wenn sich der Leser fur einen Artikel
entschieden hat und diesen liest. Ein Native kann ein
Wundermittel sein, wenn es als «<naturliche Fortsetzung» des
Artikels daherkommt und den Leser nahtlos mitnimmt.

--> Zum richtigen Zeitpunkt mit dem richtigen Thema
am richtigen Ort sein.







Chancen

- Native Advertising ist eine Chance, wenn es darum gehnt, Themen
einem grosseren Publikum zuganglich zu machen. Themen, die im
redaktionellen Umfeld hochstwahrscheinlich keine Verbreitung fanden.

- Native Advertisi

Ng Ist eine Chance, wenn der Kunde die sich darin
oefindliche werberische Botschaft nicht oder weniger hinterfragt. Dies

well er sich nach wie vor Im redaktionellen Umfeld wahnt.

. Di
G
werden kann.

e grosste C
aupbwurdig

nance pbesteht fC

Kelt ernont unc

~die Werbung darin, dass Relevanz una

er Kaufimpuls subtiler mitgegeben



Risiken

Native Advertising bringt nichts,

-Wenn C

-Wenn C
-Wenn C

-Wenn C

as Thema fur den Leser nicht relevant ist

as Medium falsch gewahlt ist

er
er

-wenn der

einen Kau

"~ oder auch "nur" einer fur einen

ext sich nicht an der «Sprache des Mediums» anlehnt
Beitrag keinen «Call to Action» enthalt (sei es ein konkrete

Denkanstoss N diese Ric

ext nicht mit der notwendigen Sorgfalt geschriepben wurde

- far

Ntung)

-wenn keine Weiterfuhrung stattfindet (auf ein entsprechendes Angebot)

-wenn es eine einmalige Aktion ist und pbleibt.







Der Erfolg von Native Advertising

-1ne Kampagne hat Erfolg, wenn Sie die Ziele des Kunden erreicht. Ziele

welche die Agentur gemeinsam mit dem Kunden klar und neutral
definieren muss.

Auch el Natives ist es so, dass der Erfolg uber Views, Clicks und letztlich

an den Conversions gemessen wird. So, wie der Erfolg im digitalen
Marketing meistens gemessen wird.




Der Erfolg von Native Advertising

Auch Natives konnen in der Regel nur als Tell einer ganzheitlichen und

INntegrierten Kamppagne Erfolge erzielen. Sie mussen thematisch in der
Brandstory oder Salesstory verwurzelt und zeitlich in den aktuellen

Marketingplan eingebettet sein.

Auch Natives bringen nur den gewunschten Erfolg, wenn sie den

Kunden im Marketing Funnel einen Schritt weiter bringen. Dies geht

nur, wenn der Anschluss gewahrleistet und «nur einen Klick» entfernt ist.




Der Erfolg von Native Advertising

Aktuell sehe ich den Erfolg von «Digitalen Publireportagen»
zunehmend Kritisch:

-Schiere Masse

- Oft wenig Sorgfalt und schlechte Textgualitat

. Oft ohne jegliche «Newswerte» verfasst

- Tiefe «GlaubwuUrdigkeit» aufgrund schlechter Recherche

- Kleine «\Werbewirkung» auftgrund falscher Intentionen




Natives im Vergleich zu anderen Werbeformen

Natives konnen wie bereits erwahnt, eine hdohere Glaubwurdigkeit
aufwelisen als andere Werbemittel. Trotzdem ist es schwierig, einen
direkten und allgemein gultigen Vergleich mit anderen Werbeformen zu

zlehen. Zu unterschiedlich die Anforderungen und Ziele.

Wichtig fur den Werbekunden ist es, die Ausgangslage mit der Agentur
IMm Detall anzuschauen und sich dann fur eine Werbeform zu
entscheiden. Jedes Kommunikationsbedurfnis kann auf verschiedene

Art und Weise gelost werden.

--> Letztlich geht es immer darum, «a bigger bang for the buck»

ZU erzielen.










Journalisten mochten: Werber mochten:

-Neutral berichten -verkaufen

-wahr berichten

-unterhalten
- es ergebnisoffen angehen

-sich profilieren
-sich nicht verbiegen




Single-Channel Multi- Channel



Verlage mochten: Werber mochten:

-moglichst viel Platz in Inrem Medium - So viel Leserinnen und Leser wie moglich
verkaufen aus der Zielgruppe gewinnen, egal in

- CGeld verdienen um |hre journalistischen welchem Medium und egal bei welchem
Nnhalte zu finanzieren Verlag.

- INnhalte so «journalistisch» wie moglich . Die Kunden lhrer Kunden zu Kaufer

aufbereitet sehen machen.



Warum eine Agentur?

Spezialisierte Agenturen begleiten den Kunden von A - Z. Im Falle von Native
Advertising von der Zielsetzung zur Themenfindung, uber die Text- und
Bildredaktion bis zur Wahl des geeigneten Mediumes.

Die Vortelle liegen auf der Hand:
- Sie hat einen klaren Fokus: Das Erreichen der gemeinsam definierten Ziele

- Sie hat Erfahrung im Verfassen von interessengeleiteten Inhalten
- Sle tragt nicht die interne Brille, wie bspw. die eigenen Mitarbeitenden
- Sle Ist nicht auf ein Medium fokussiert, wie bspw. bel «Direktbuchungens







Zusammenfassung

Cute oder
einer Time

pesser erfolgreiche Kampagnen sind mehrere orchestrierte, auf

iNne verortete, miteinander zusammenhangende Aktionen, die

den Leser vom anonymen User zum Kaufer machen. Schlechte Kampagnen
sind einzelne, lose Aktionen, die nur ein kurzes Strohfeuer auslosen.

Marketing
Natives sin

-rfolgreiche Natives sind Inhalte, die zur richtigen Zeit am richtigen Ort dem
richtigen Leser ausgespielt werden, fur diesen relevant sind und ihn im

Journey zumindest einen Schritt weiter bringen. Schlechte
d Inhalte, die zur falschen Zeit am tfalschen Ort ausgespielt

werden und den User im Journey nicht weiterbringen.




Vielen Dank!

Mochten Sie sichtlbarer werden, mehr Produkte oder

Dienstleistungen verkaufen oder die Wahrnehmung

Ihrer Marke verbessern indem Sie die Moglichkeiten des
digitalen Marketings nutzen?

Wir unterstutzen Sie gerne:

nueva, Klausstrasse 19, 8008 Zurich
Direkt: 078 740 04 17




Das Team von nueva

Manuela Zogbaum Frank Matuse Sebastien Donzel Daniel Nussbaumer Stéphanie Zeller Janson Cheeramkunnel
Creative Frontend Head of Technology Senior Digital Design Lead Senior Digital Creative Frontend
Developer Consultant Consultant Developer

Jonas Muller Remo Brunner Jan Bauer Christian Frey Matthias Notzli Jonas Hermann
Creative Frontend Managing Partner Creative Frontend Business Development Full Stack Digital Art
Developer & Consulting Developer & Consulting Developer Director
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