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neu erfindet. 
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Experten Erfolg beschreiben,  
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Umzug mitzunehmen. 
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Eigentlich müssten alle Unternehmen jubelnd 
Content Marketing betreiben: Sie lernen nicht 
nur ihre Kunden und deren Bedürfnisse (bes-
ser) kennen und steuern so dem wachsenden 
„Commoditization“-Druck gegen, sie setzen 

auch noch ihre Ressourcen besser ein, optimieren die 
Zusammenarbeit und schaffen ungeahnte Synergien. 

☟ 
WIN-WIN FÜR ALLE? 

Wer mit Marketing- und Vertriebsverantwortlichen 
über das Thema spricht, erlebt viel Frustration statt 
Freude. Denn diese Argumentation lässt einen wesent-
lichen Fakt außer Acht: In vielen Unternehmen sind 
Bewertung und Entlohnung so strukturiert, dass Mit-
arbeiter nicht für den Blick aufs große Ganze belohnt, 
sondern an ihren Bereichs- und Abteilungsergebnissen 
gemessen werden. Deswegen sind sie Nullsummen-
spieler, die beständig ihre Position in Relation zu den 
anderen Spielern sichern und ausbauen müssen. Und 
deswegen teilen sie nicht gern – weder Informationen 
noch andere Ressourcen.

☟
DER BLICK ÜBER DEN TELLERRAND  

MUSS SICH LOHNEN. 

Das zweite elementare Hindernis ist eng an dieses be-
schränkte Gesichtsfeld geknüpft: Für wen sich der Blick 
über den unternehmensinternen Tellerrand nicht lohnt, 
für den macht es noch viel weniger Sinn, den eigenen 
Stuhl zu verlassen und sich den Tisch von der anderen 
Seite, aus Sicht der Kunden, anzusehen. Dieser Perspek-
tivwechsel ist aber Voraussetzung für das, was Content 
Marketing bestenfalls schaffen sollte: Dialog mit dem 
Kunden auf Augenhöhe. Denn um mit meinen Kunden 
auf Augenhöhe zu sprechen, muss ich in der Lage sein, 
zuzuhören und ihre Perspektive einzunehmen. Nur dann 
wird die Costomer Journey zu einer guten, stringenten 

Erfahrung für den Kunden, und Content Marketing wirkt 
wertschöpfend für das Unternehmen.

☟
TISCHT AUF!

Content Marketing ist ein erster Schritt der digitalen 
Transformation und darf damit nicht nur Aufgabe für 
Marketing und Vertrieb sein!
Hierzu müssen alle Gewerke an einen Tisch. Es geht um 
mehr als einen Perspektivwechsel, mehr als eine rein  
digitale Transformation. Es geht um Mind Set und 
Selbstverständnis: des Einzelnen, der Mitarbeiter, der 
Führung und des gesamten Unternehmens. 

Doch die gute Nachricht ist: 
Sitzen einmal alle an einem Tisch, 
schmeckt es und man möchte nie 
mehr allein essen. 
Also: Tischt auf!

Es könnte alles so einfach  
sein, ist es aber nicht: 

Warum Content Marketing – 
noch – keinen Spaß macht
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von Maren Otten
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Sie möchten mehr 
von uns sehen?
eins-content-marketing.de

 /1contentmarketingmagazin/

Oder Sie möchten uns  
dauerhaft begleiten?

Buchen Sie unser Abo:
2 Ausgaben pro Jahr: 20 €
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