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Warum wir uns die
Finger verbrannt
haben, damit du es

nicht musst.

30 Tage lang haben wir das getan, wovon viele trdumen: Wir sind «viral
gegangen». Ich habe meinen privaten Account in ein Labor verwandelt.
Drei Reels pro Tag. Antworten nachts um 01:00 Uhr. Seelenstriptease

vor der Kamera. Halleluja.

Das Ergebnis war berauschend.

Hundert Tausende von Views. Ein explodierender
Account. Ein Dopamin-Rausch. Aber die wichtigste
Erkenntnis fir jeden Unternehmer war erniichternd:
Der Zeitaufwand war immens, das Familienleben litt
und Reichweite allein bezahlt keine Rechnungen.

Warum erzdhlen wir dir das? Dieser Guide ist die
Essenz aus diesem Extrem-Test, kombiniert mit
unserer jahrelangen Erfahrung als Agentur fur
nationale Schwergewichte (wie IWB oder SBB) und
ambitionierte KMUs.

Wir haben unser Agentur-Wissen einem ultimativen
Stresstest unterzogen. Wir haben den «Influencer-
Wahnsinn» gefiltert und tbrig geblieben ist nur das,
was fir ein Schweizer KMU wirklich zdhlt: Eine Strate-
gie, die messbar auf dein Geschdft einzahlt.

Legen wir los.

s

Olivia Dilger
Social Media Expertin | Strategin
Co-Inhaberin Next Level
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Der 10°'000-Follower-
Bluff. Warum Fans
keine Wahrung sind.

Wir erleben oft, wie der Erfolg von Marken in den
Kopfen unserer Kunden von einer einzigen Frage
abhdngt: «Wie viele Follower haben wir?». In den
Kopfen vieler Geschdftsfiihrer und Marketingleiter
herrscht immer noch die Gleichung: Viele Follower =
Viel Umsatz.

Dabei vergessen viele, dass wir hier in der Schweiz in

einem Nischen-Markt arbeiten. Hier gilt: Klasse statt Masse.
Ein echter Lead in Basel oder Ziirich kann fiir dein Geschaft
so viel mehr wert sein wie 1000 anonyme Follower in Berlin
oder Wien. Was niitzen dir 50°‘000 Fans, wenn niemand

dein Produkt kauft?

Lass uns brutal ehrlich sein: Follower bezahlen keine Léhne.
Sie decken nicht deine Fixkosten und sie sichern nicht die
Zukunft deiner Firma.

«Lass uns brutal ehrlich
sein: Follower bezahlen
keine Lohne.»

Die Liige vom schnellen Wachstum
Vielleicht hat dir schon mal jemand diesen «Geheimtipp»
gegeben: Folge wildfremden Leuten, hoffe, dass sie dir zuriick-

Follower

SINNLOSE MASSE
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folgen, und entfolge ihnen dann wieder.
Oder noch schlimmer: Follower zu kaufen.
Bloss nicht! Es ist, als wiirdest du in einem
leeren Theatersaal stehen und Applaus vom
Band laufen lassen. Es flihlt sich fiir eine
Sekunde gut an aber der Raum ist trotzdem
leer. Dein Business wdchst dadurch

um genau 0.0%.

Wenn du 10.000 Follower hast, die du durch
Gewinnspiele, Kauf oder Follow-Unfollow-
Tricks gewonnen hast, hast du keine Commu-
nity. Ein Account mit 300 Followern, die wirk-
lich brennen fir das Thema, ist wirtschaftlich
wertvoller als ein Account mit 30.000 Follow-
ern, die nicht einmal wissen, wer du bist oder
am anderen Ende der Welt sitzen.

Reichweite vs. Follower

Das Spiel hat sich gedndert. Friiher hast du
Follower aufgebaut, um Reichweite zu
haben. Heute schenken dir Plattformen wie
TikTok oder Instagram Reichweite (Reach),
bevor dir jemand folgt. Nur LinkedIn verhalt
sich da noch wie friiher - was aber noch
lange kein Grund ist, sich wahllos mit jeder-
mann/jederfrau zu vernetzen. (Mehr dazu
erfdhrst du in unserem bald erscheinenden
«LinkedIn Special»).

( )

Dein neues Mindset:
e Reach ist Awareness.
Die Leute sehen dich.

¢ Follower sind Retention.
Die Leute wollen mehr
von dir sehen.

ECHTE COMMUNITY
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Konzentriere dich darauf, Inhalte zu schaffen,

die wildfremde Menschen abholen. Wenn der
Content gut ist, kommen die Follower automatisch
und zwar die richtigen. Denn du willst ja diejenigen,

die am Ende auch kaufen.

r

Die Do's

v Habe Geduld & Kontinuitdt
Erfolg auf Social Media ist ein Marathon,
kein Sprint. Der Algorithmus (und dein
Kunde) belohnt dich, wenn du verlasslich
auftauchst, nicht wenn du mdglichst oft,
mdglichst hektisch postest.

v Wachse organisch
Verzichte auf Abklirzungen. Baue dir eine
Community aus echten Menschen auf,
die sich wirklich fur dich interessieren. Nur
sie werden am Ende auch zu zahlenden
Kunden.

v Biete echten Mehrwert
L6se Probleme, statt nur Werbung zu
machen. Dein Inhalt muss so niitzlich oder
unterhaltsam sein, dass deine Zielgruppe
ihn als Bereicherung empfindet, nicht als
Storung.

v Produziere «<Engaging Content»
Erstelle Inhalte, die zum Verweilen und
Diskutieren einladen. Kommentare und
«Saves» sind heute die Wdhrung, die der
Algorithmus liebt - weit mehr als reine
Likes.

v Netzwerke strategisch
Vernetze dich (besonders auf LinkedIn)
nur mit Menschen, die in dein «Beute-
schema» passen. Nutze Klarnamen
und Berufsbezeichnungen, um deine Ziel-
gruppe gezielt zu filtern, statt wahllos
Kontakte zu sammeln.

~

o Die Don'ts:
X Kaufe auf gar keinen Fall Follower
X Vermeide die Follow/Unfollow-Strategie.

Diese Follower werden dir ndmlich kein
Engagement (Likes, Kommentare, Klicks)
bringen und haben kein echtes Interesse an
dir. Daraus lernt der Algorithmus folgendes:
du hast trotz vielen Followern wenig Enga-
gement also muss dein Content sowas von
schnarch-langweilig sein, dass der Algorith-
mus deinen Post nicht weiter pushen wird.
Das ist ein Teufelskreis aus dem du, solange
du inaktive Follower hast, nicht mehr oder
nur sehr schwer rauskommen wirst!
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Content,
der «klickt».
Storytelling
schlagt
Werbung.

Warum scrollen wir?

Weil wir unterhalten, informiert oder inspiriert werden wollen.
Niemand 6ffnet Instagram mit dem Gedanken: «Hoffentlich sehe
ich heute ein langweiliges Foto von einem Produkt vor weissem

Hintergrund.»

Hinweis: In diesem Whitepaper fokussieren wir uns rein auf organisches Wachstum (ohne Werbebudget).
Wie du mit bezahlter Werbung (Ads) skalierst, behandeln wir in unserem kommenden «Social Media Ads
Blueprint».




Und trotzdem machen 90% der Unternehmen genau das. Sie senden Werbung,
die niemand bestellt hat. Die Losung ist echtes, ehrliches Handwerk: Storytelling.

Die «Wie es mich reingezogen hat»-Formel
Gutes Storytelling ist keine Kunst fiir
Romanautoren, es ist Handwerk fir Marketer.
In meiner Analyse erfolgreicher Posts sehe ich
immer das gleiche Muster:

1. Der Hook
Der erste Satz (oder die erste Sekunde im Video)
entscheidet (iber Leben oder Tod. Er darf nicht
langweilig sein. Er muss ein Problem ansprechen,
provozieren oder pure Neugier wecken.

Beispiel: Statt «Wir haben eine neue Webseite»,
schreib: «Warum unsere alte Webseite uns fast
tausende Kunden gekostet hatte.»

2. Die Story
Erzahl mir nicht, dass dein Produkt toll ist.
Erzahl mir, wie es ein echtes Problem geldst hat
oder meines |6sen wird.

3. Die Polarisierung
Trau dich, Kante zu zeigen. Content, der jedem
gefallen will, gefdllt am Ende niemandem. Polarisie-
rung bedeutet nicht, Streit zu suchen. Es bedeutet,
fiir bestimmte Werte einzustehen und damit auto-
matisch die falschen Kunden auszuschliessen (die,
die du ohnehin nicht méchtest).

4. Das Take-Away (Der Nutzen)
Der wichtigste Punkt, der oft vergessen wird:
Was lernt deine Zielgruppe? Was kann sie sofort
anwenden? Ein Post ohne Mehrwert kann schnell
zur Ego-Show werden. Gib dem Leser eine Erkennt-
nis mit, die seinen Arbeitsalltag besser macht.

Information vs. Emotion
Daten und Fakten verkaufen nicht. Gefiihle verkaufen.

e ) B R

* Falsch: «Unsere Agentur bietet SEO
und Social Media an.» = Gdhn!

* Richtig: «Wir hatten es satt zu sehen,
wie grossartige Firmen im Netz unsicht-
bar bleiben. Deshalb haben wir Next
Level gegrindet.» = Emotion & Mission.

o

. ) _ J

Wer im Feed nicht untergeht, ist derjenige, der den
Nutzer emotional «reinzieht». Auch auf LinkedIn reicht
es nicht mehr aus einfach eine Statistik zu zeigen. Ihr
braucht eine Geschichte um diese Statistik herum.

Was dir keiner sagt: Die Macht der «stillen Beobachter»
Lass uns kurz den Druck rausnehmen. Selbst die er-
folgreichsten Content Creator haben «Rohrkrepierer».
Nicht jeder Post geht viral. Und das muss er auch
nicht. Es gibt da draussen unheimlich viele Einflisse:
Wann hast du gepostet? Wie schnell wurde in welcher
Art interagiert? Was war sonst los in der Welt?

Unterschdtze niemals die stillen Beobachter. Das sind
Menschen (oft Entscheider!), die deine Beitrdge lesen,
gut finden, aber nie liken oder kommentieren. Sie blei-
ben unsichtbar, bis sie anrufen.

Ein guter Freund und erfolgreicher Schweizer
LinkedIn-Creator hat uns mal einen Satz gesagt, den
wir uns eingerahmt haben: «Manchmal sind es die
Posts mit nur 5 Likes, die mir das grosste Business
beschert haben.»

Information
& Facts

Storytelling
& Emotion
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Warum du Social Media nicht
austricksen kannst (und solltest)

Es ist der wohl hartndackigste Mythos, den selbsternannte «Gurus» seit Jahren predigen.
Er klingt ungefdhr so: «Wenn du postest, musst du vorher 30 Minuten und nachher 30 Mi-
nuten bei anderen interagieren. Dann gehst du viral. Wenn du das nicht machst, straft dich

der Algorithmus ab!»

Must...
please...
algorithm!

N

Vielleicht hast du das auch schon versucht. Du hast
dich gezwungen, belanglose Emojis unter fremde
Posts zu setzen, nur um den «Géttern des Algorith-
mus» zu gefallen.

Lass uns an dieser Stelle ehrlich sein: Das ist Bull-
shit. Es ist Voodoo-Zauber fir eine Welt, die auf
Daten und Psychologie basiert. Wenn dein Social
Media Marketing nur auf diesen Tricks aufbaut,
baust du dein Haus auf Sand.

Du bist Unternehmer:in, kein Influencer

Hier liegt das grésste Missverstdndnis. Die meisten
KMUs haben gar nicht die Ressourcen, den ganzen
Tag auf Social Media zu hédngen. Marketing muss in
eure Prozesse passen und handelbar sein. |hr habt
ein Geschdaft zu fihren. Jede Minute, die du mit
sinnlosen «Emoji-Kommentaren» verschwendest,
fehlt dir im Vertrieb oder in der Fiihrung. Hier ist der
Grund, warum diese Taktik nicht nur Zeitverschwen-
dung ist, sondern deinem Business aktiv schadet.

1. Das «Fake-Engagement» Problem

Wenn du nur kommentierst, um im Gegenzug Auf-
merksamkeit zu bekommen, ziehst du genau die
gleiche Art von Leuten an. Menschen, die nicht

an deinem Angebot, deiner Expertise oder deiner
Dienstleistung interessiert sind, sondern nur an dei-
ner Reichweite.

Das Ergebnis ist eine Blase aus «Nice Pic #»-Kom-
mentaren mit gaaaanz vielen&-& .63, Oder auf Linke-
dIn inhaltlich etwas, in Richtung «Interessanter Bei-
trag. Toll erkannt. Danke.» Das sieht auf den ersten
Blick gut aus. Aber stellen wir uns die entscheidende
Business-Frage:

Kaufen diese Leute bei dir? Nein. Sie sind dg,

um selbst viral zu gehen. Sie sind keine potenziellen
Kunden, sondern Ldarm in deiner Statistik. Wahre
Relevanz entsteht nicht durch Tauschgeschdfte
(«Like gegen Like»), sondern durch Resonanz.



2. Der Algorithmus ist schlauer als wir

Die Plattformen (ob Instagram, LinkedIn oder
TikTok) haben ein einziges Ziel: Die Nutzer so lange
wie mdglich in der App zu halten, um ihnen Werbung
zu verkaufen. Das ist das Geschdftsmodell, auf dem
alles basiert. Das solltest du immer im Kopf haben.
Deshalb «bestrafen» Plattformen (besonders
LinkedIn) oft Posts, die Links zu externen Webseiten
enthalten.

Warum? Weil du versuchst, die Nutzer aus ihrer
Geldmaschine herauszufiihren. Der Algorithmus
erkennt zudem sehr wohl, ob du echtes Interesse
an einer Diskussion hast oder ob du mechanisch
«Interaktion» abarbeitest.

Die harte Wahrheit, die niemand héren will, ist simpel:
Guter Content gewinnt. Schlechter Content verliert.

«Guter Content
gewinnt. Schlechter
Content verliert.»

Keine 60-miniitige «Aufwdrmphase» vor dem Posten
wird einen inhaltlich schwachen Beitrag retten. Und
kein Algorithmus wird einen brillanten, emotionalen
Beitrag verstecken, nur weil du vorher nicht 10 Rake-
ten-Emojis bei anderen verteilt hast. Meine erfolg-
reichsten Beitrdge sind immer dann eskaliert, wenn
ich gar nicht online war.

Sche**s auf Likes (Die Hierarchie der Signale)

Ja, wir sagen das genau so drastisch. Denn wir ken-
nen die Dopamin-Falle. Du fdngst hochmotiviert an,
deine ersten Posts diimpeln bei 3 Likes herum und
du willst aufhéren. Tu das nicht!

Ein Like ist das schwdchste Signal fiir den Algorithmus
(es kostet den Nutzer nur eine Millisekunde).
LinkedIn und Co. bewerten andere Dinge viel héher.
Hier ist die wahre Hierarchie des Erfolgs:

1. Der «Conversation Loop» (Jackpot)
Du stellst eine Frage, jemand kommentiert, du ant-
wortest mit einer Riickfrage, er antwortet wieder.
Das signalisiert dem Algorithmus: «Hier findet eine
wertvolle Diskussion statt!»
2. Speichern (Save)
Jdemand speichert deinen Post. Das heisst:
Der Inhalt ist so wertvoll, dass er ihn behalten will.
3. Teilen (Repost)
Jdemand biirgt mit seinem Namen fiir deinen Inhalt.
4. Klicks
Auf deine Seite, viellleicht sogar von deinem pri-
vaten Profil zu deiner Unternehmensseite. Das ist
Gold wert. Hier scheint sich jemand wirklich fir
dich zu interessieren.
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5. Likes
Nett fiirs Ego, aber fast wertlos fiir
die virale Verbreitung.

Und vergiss nie die stillen Beobachter: Viele deiner
wichtigsten Kunden werden nie liken. Aber sie lesen
«vielleicht» alles. Und irgendwann kaufen sie.

3. Die «Next Level» Strategie: Qualitdt statt Quantitat
Hor auf, deine wertvolle Zeit als Unternehmerin oder
Marketing-Managerin damit zu verschwenden, den
Algorithmus zu streicheln. Investiere diese Energie
stattdessen in die zwei Dinge, die wirklich zdhlen:

0 * Storytelling: Erstelle Inhalte, die deine
Zielgruppe so sehr fesseln (Hook), dass
sie gar nicht anders kénnen, als zu inter-
agieren, ganz organisch, ohne Zwang.

* Echtes Community Management: Wenn
jemand unter deinem Post kommentiert,
antworte nicht mit einem Herzchen.
Antworte mit einer Frage. Starte ein
Gesprdch. Baue eine Beziehung auf.

Wichtig: antworte schnell. Um den Post
zu pushen, muss der Algorithmus Interesse
sehen. Wenn du erst nach 24 Stunden
auf einen Kommentar antwortest, ist
das Momentum vorbei und eine wichtige
Chance vertan.

Fazit: Kurzfristige Hacks flihren zu kurzfristigen
Followern. Echte Strategie filhrt zu Kunden. Renne
keinen so genannten «Tricks» oder «Hacks» hinterher
und fang an, echte Werte zu kommunizieren.

Wenn dein Content die Probleme deiner Zielgruppe

[6st oder sie emotional beriihrt, ist es vollig egal, ob
du vorher 1 Stunde online warst oder nicht.

«Kurzfristige Hacks
fuhren zu kurzfristigen
Followern. Echte Strate-
gie fuhrt zu Kunden.»
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Die Plattform-Matrix:
Wo gehort dein Business hin?

Einer der haufigsten Fehler: «Wir miissen jetzt auch TikTok machen.
Und LinkedIn. Und Threads.» Nein, miisst ihr nicht! Zumindest nicht alles
auf einmal und schon gar nicht tiberall gleich.

The Platform Matrix: Reach vs. Trust

Linkedln &

Newsletter, WhatsApp &
YouTube Videos

geschlossene Communities
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«Dead Platforms»
X/Twitter (kaum DACH-Relevanz)
& Facebook (rein organisch)

TikTok, Instagram
& YouTube Shorts

|—
0
g

Reichweiten-Potenzial (Awareness)

Diese strategische Matrix ordnet die wichtigsten Plattformen nach ihrem Potenzial fiir Reichweite (Awareness) und Vertrauensaufbau (Retention).

¢ TikTok: TikTok ist schnelllebig. Hier geht es um

Der «geschenkte Reach» (TikTok & Instagram)
Trends, Humor und Edutainment. Wer hier nur

Wenn du noch gar keine Sichtbarkeit hast, sind TikTok

und Instagram (sowie YouTube, wir fokussieren uns
hier jedoch auf klassisches Social Media) deine bes-
ten Freunde. Warum? Weil der Algorithmus hier nicht
auf deine Followerzahl schaut, sondern rein auf

die Qualitat des einzelnen Videos. Du kannst mit

O Followern viral gehen und 100.000 Menschen
erreichen. Das ist «geschenkte Reichweite».

Der Vertrauens-Anker (Instagram & LinkedIn)

* Instagram (Feed/Stories): Hier baust du Tiefe
auf. In den Stories lernen die Leute dich und dein
Team kennen. Hier wird aus einem «Zuschauer»
ein «Fan».

* LinkedIn: Der Platz fiir deine Expertise. Hier zahlt
nicht der Tanztrend, sondern die fachliche Tiefe
und die Haltung (siehe Kapitel 2).

Hochglanz-Werbespots hochladt, wird gnadenlos
ignoriert. Unsere Erfahrung zeigt: Umso authenti-
scher, desto besser. Heisst hdufig aber auch: Umso
«schlechter» desto besser. Hardcore-TikToker
ballern 6 Posts pro Tag (ja, richtig gelesen, pro Tag!)
raus. Das ist dann Masse statt Klasse. Das muss
man auch mégen und es muss zur Marke passen.

Unser Rat: Such dir eine primare
Plattform aus, die du meisterst. Wenn
die lauft, adaptiere den Content fir die
anderen. Aber versuche nicht, auf drei
Hochzeiten gleichzeitig zu tanzen, wenn
du noch nicht laufen kannst.




Der «Plattform-Fit» Check:
Wo ist deine Zielgruppe wirklich?

Ho6r auf, nach Bauchgefiihl zu entscheiden. Die Datenlage ist klar. Hier ist eine schnelle Entscheidungshilfe,
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damit du deine Ressourcen nicht auf dem falschen Schlachtfeld verschwendest.

Y Linkedin

-

Der Business-Lunch

(B2B & High-Ticket B2C)

Hier wird nicht getanzt, hier wird verhandelt
und genetzwerkt. Die Mentalitdt der Nutzer
ist: «lch will lernen, mich vernetzen oder [
Geschaft machen.»

% Zielgruppe: 25 bis 55+ Jahre. Hoher
Bildungsgrad, Entscheidungstrdger,
Besserverdiener.

/ Perfekt fiir: Industrie, Energieversorger,
Handwerk, B2B-Deinstleister, Agentu-
ren (wie uns), Berater, SaaS-Software,
Maschinenbau, aber auch hochwertige
B2C-Angebote wie Immobilien oder Fi-
nanzberatung.

<@ Dein Fokus: Expertise, Case Studies,
Haltung.

X Vergiss es, wenn: Du schnelle Impulskéufe
fir 10-Euro-Gadgets oder Fast Fashion

suchst.
_ J
Instagram
~ §
Das Schaufenster & das Wohnzimmer
(Visual B2C & Personal Brand) ;
Instagram ist fast so wichtig wie deine
Homepage. Wer dich sucht, checkt oft erst
Insta, dann Google.
% Zielgruppe: 25 bis 40 Jahre.
Das Geschlechterverhdltnis ist ausge-
glichen, oft mit leichtem weiblichen
Uberhang, vor allem bei Lifestyle-Themen.
/ Perfekt fiir: Alles Visuelle. Mode, Food,
Interior Design, Fitness-Coaches, lokale
Geschdafte (Friseur, Café) etc.
> Dein Fokus: Asthetik, «Behind the
Scenes» (Stories), Community-Aufbau.
X Vergiss es, wenn: Dein Produkt absolut
' unsexy ist und du kein Gesicht zeigen
willst.
J

o' TikTok

-

Der Marktplatz der Aufmerksamkeit
(Awareness & Gen Z)

TikTok ist keine «Kinder-App» mehr, aber

der Altersschnitt ist jung. Hier herrscht die
«Discovery Mindset». Leute entdecken Dinge,
nach denen sie gar nicht gesucht haben.

&R Zielgruppe: 16 bis 30 Jahre (Kern), aber
die 30+ Demografie wdchst am schnells-
ten. Ja, denn auch wir haben die Plattform
endlich entdeckt

/ Perfekt fiir: Produkte, die man «in Action»
zeigen kann (Gadgets, Kosmetik), Recrui-
ting (Azubi-Suche/Employer Branding!),
Brands, die Humor haben.

> Dein Fokus: Unterhaltung, Trends, Schnel-
ligkeit. Zeig dich roh, nicht poliert.

X Vergiss es, wenn: Du dich zu ernst nimmst
oder jede Freigabe 3 Wochen dauert.

ﬂ Facebook

-

Der unterschdatzte Riese

(Local & Silver Surfer)

Totgesagte leben langer. Facebook ist uncool,
aber immer noch kaufkraftig.

5%% Zielgruppe: 40 bis 65+ Jahre (Gen X und
Boomer).

/ Perfekt fiir: Lokale Dienstleister (Hand-
werker, Versicherungen), Veranstaltungen,
Community-Gruppen, Produkte fiir Haus &
Garten.

<> Dein Fokus: Lokale Gruppen, Events,
informative Posts mit Links.

X Vergiss es, wenn: Du Trendsetter oder
Teenager erreichen willst, viele Likes fiir
dein Ego brauchst oder im Allgemein diinn
besaitet bist und mit miesen Kommenta-
ren nicht souverén umgehen kannst.

J

Die Goldene Regel: Geh nicht dorthin, wo du gerne bist. Geh dorthin, wo deine KundInnen sind. Verkaufst du

Heizungsanlagen fiir Eigenheimbesitzer? Dann bringt dir der coolste TikTok-Tanz nichts der vielleicht sogar

viral geht, deine Kunden sind auf Facebook. Suchst du Marketing-Leiter? Dann ab auf LinkedIn.
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Kl & Bots und warum Menschlichkeit
dein grosster Wettbewerbsvorteil ist

Wir leben in einer Zeit, in der ChatGPT, Gemini & Co. Texte schreiben und Bots automa-
tisch kommentieren. Der Feed wird geflutet mit Kl-verseuchtem Content (Auch genannt Ki
Slop) glattgebiigelte, seelenlose Texte, die alle gleich klingen und gleich aussehen (ja, wir
erkennen sie auf einen Blick!) Ist das eine Gefahr? Nein. Es ist deine grésste Chance.

Die Renaissance der Personlichkeit

Je mehr Content kiinstlich generiert wird,

desto wertvoller wird das «Echte». Ein Video, in dem
du dich mal versprichst, ein Text, der deine echte
Meinung (und nicht die Zusammenfassung einer

Kl) widerspiegelt, das sind die Dinge, die Vertrauen
schaffen.

«Je mehr Content
kiinstlich generiert wird,
desto wertvoller wird das
«<Echte>.»

Die Kunst des Community Managements

Viele Firmen delegieren das Antworten auf Kommen-
tare an Agenturen oder Bots. Das ist, als wiirdest

du einen Roboter an deinen Empfangstresen stellen.
Community Management ist kein «Abarbeiten».

Es ist Vertrieb.

* Wenn jemand kommentiert: «Toller Post!»,
dann antworte nicht nur «<Danke».

* Antworte: «Danke dir! Was war fiir dich der
wichtigste Punkt?»

Geh in den Dialog. Beziehungen werden im Kommen-
tarbereich gebaut, nicht im Posting selbst. Wer sich
hier Zeit nimmt und menschlich agiert, sticht aus der
Masse der automatisierten Profile heraus wie ein
Leuchtturm. Ich erlebe immer wieder, dass die tollsten
Posts in der Versenkung verschwinden, weil auf die
Kommentare nur mit einem «gefdllt mir» geantwortet
wurde. Das DARF auf gar keinen Fall passieren!
Beantworte JEDEN Kommentar, wenn nur irgendwie
mdglich und rege zum Gesprdch an.

o Fazit: Nutze Kl als Werkzeug fur Ideen und
Struktur. Aber lasse sie niemals dein Ge-
sicht, deine Stimme oder Seele ersetzen.
Menschen kaufen von Menschen.

Wir sind so genervt von Kl-generierten Texten auf
allen Plattformen, dass wir sie gar nicht erst lesen.
Die Emojis, der Zeilenabstand, der Gedankenstrich,
die Anflihrungszeichen, Alliterationen oder kurze Sdatze
und gewisse Schlagwérter: wir erkennen die Texte
auf einen Blick und ignorieren sie konsequent und sind
schockiert wie viele sie nutzen, ohne nur das Geringste
anzupassen. Fir uns alles andere als ein Qualitéits-
versprechen und Grund genug dort nicht einzukaufen.



Die Frequenz-Falle:

Warum «Viel hilft Viel»
unternehmerischer

Selbstmord ist

The Burnout-Curve vs. The Growth-Curve

4 High Frequency

(3x daily)

-~
P ~

Sustainable Strategy
(3x weekly)

Impact & Health

Linie Rot, gestrichelt: Geht zwar steil nach oben (Wachstum), stiirzt dann aber abrupt
auf Null ab (Burnout/Content pressure).
Linie Griin, durchgezogen: Steigt langsam, aber stetig und konstant an, ohne Absturz.

Das ist eine Empfehlung fur Instagram, auf TikTok wéren es
6 Posts am Tag. Aber dies wdre mein personlicher Untergang
also habe ich es bei den 2-3 Posts am Tag belassen.

Das Ergebnis? Die Kurven gingen steil nach oben. Follower,
Reichweite, Engagement: alles explodierte.

Der Preis? Purer Wahnsinn. Inklusive Content-Erstellung
und Community Management (denn wer viel sendet,
bekommt viele Antworten) kostete mich diese Strategie
3 bis 4 Stunden tdglich.

«Das Ergebnis? Die Kurven
gingen steil nach oben.
Der Preis? Purer Wahnsinn.»

Die Milchmé&dchen-Rechnung (ROI)

Lass uns das unternehmerisch betrachten. Wenn ein
Geschdftsflihrer oder eine Marketing-Fachkraft 3 Stunden
am Tag nur mit «Fittern der Maschine» verbringt, sind das
15 Stunden pro Woche. Das sind fast zwei volle Arbeitstage.

rext lavel

Es gibt eine Taktik, die fast
garantiert fiir schnelles Wachstum
sorgt. Ich habe es selbst getestet:

4 Wochen lang. 2 bis 3 Posts pro Tag.
Jeden Tag.

Stell dir die Frage: Rechtfertigt der Ertrag
diese Kosten?

¢ Wenn du ein Influencer bist,
dessen Produkt Reichweite ist: Ja.
e Wenn du ein Unternehmen bist,
das Dienstleistungen oder Produkte
verkauft: Definitiv nein.

Die 500 neuen Follower (in meinem Fall
waren es von schlappen 200 auf 1052 in 5
Wochen), die du durch diesen Sprint ge-
winnst, sind oft «Low Quality Follower», die
wegen der Masse kommen, nicht wegen
der Klasse. Sie kaufen nicht. Du verbrennst
also Ressourcen (Zeit/Geld) fiir eine Metrik,
die dir keinen Umsatz bringt.

Der Kannibalisierungs-Effekt

Es gibt noch einen technischen Grund,
warum 2 Posts am Tag fir Firmen oft
schddlich sind: Die Kannibalisierung.

Die Algorithmen von LinkedIn und Insta-
gram geben einem Post eine gewisse
Lebensdauer (oft 24-48 Stunden). Wenn

du morgens um 08:00 Uhr einen starken
Post veréffentlichst und um 14:00 Uhr den
ndchsten nachschiebst, sagst du dem
Algorithmus im Grunde: «Vergiss den ersten
Post, hier ist was Neues.»

Du stiehlst dir deine eigene Aufmerksamkeit.
Deine Posts konkurrieren gegeneinander im
Feed deiner Follower.

Warum wird also {iberhaupt zu einer hohen
Postingfrequenz geraten?

Vereinfacht gesagt: 1 Post wird an 1 Ziel-
gruppe ausgespielt, 2 Posts werden an 2
Zielgruppen ausgespielt, 3 Posts werden an
3 Zielgruppen ausgespielt. So schaffst du
es schneller an Nicht-Follower ausgespielt



zu werden und bisher Fremde zu erreichen. Ob das allerdings
den Kannibalisierungseffekt ausgleicht, bleibt ungewiss.

Die «Next Level» Frequenz: Sniper statt Schrotflinte
Niemand, der ein operatives Geschdaft zu fihren hat,

kann (und sollte) 3x tdglich posten. Die L8sung ist der
Wechsel von Intensitét zu Konsistenz.

Der «Sweet Spot» fiir Unternehmen:

* 3 bis 4 hochwertige Posts pro Woche.

» Jeder Post hat ein klares Ziel (Strategie).

¢ Jeder Post bekommt Raum zum Atmen
(mindestens 24h Pause).

Das reduziert deinen Aufwand von 15 Stunden auf

3-4 Stunden pro Woche. Die Reichweite wird pro Post
héher sein, die Diskussionen tiefer und die Qualitat deiner
Arbeit besser. Und das Wichtigste: Du laufst nicht Gefahr,
nach 8 Wochen mit einem Burnout aufzuhéren oder in die
Dopamin-Falle zu tappen und abhdngig zu werden.

Genug Theorie.
Zeit fur Praxis.

Jetzt hast du zwei Moglichkeiten.

Das Prinzip Hoffnung

Du schliesst dieses PDF, nimmst dir vor,
«irgendwann mal» was zu dndern, und
machst morgen weiter wie bisher. Postest
sporadisch, drgerst dich liber den Algorith-
mus & hoffst auf Zufallstreffer.

Du mochtest:

v Social Media wirklich beherrschen
(statt dich beherrschen zu lassen)?

v Deine Produkte oder Dienstleistungen
smart verkaufen?

v Deine Auftrags-Pipeline planbar fiillen?

v Neukunden gewinnen, die zu dir passen
wie die Faust aufs Auge?

o

[m]i 4

rext lkavel

«Social Media ist
kein Sprint Uber

4 Wochen. Es ist
ein Marathon Uber

4 Jahre. Teile dir
deine Kraft ein.»

Was jetzt noch fehlt? Dein Fahrplan.
Social Media ist kein Sprint. Es ist eher
tdgliches Joggen mit Genuss und Freude.
Konsistenz schldgt Intensitat. Fang an,
setz die Brille der «kM6chtegern-Gurus» ab
und konzentriere dich auf das, was zdhlt:
Echte Mehrwerte fiir echte Menschen!

Next Level

Du entscheidest dich, Social Media
nicht mehr als Spielerei, sondern als
vertrieblichen Motor zu nutzen.

Dann lass uns reden. Kein Verkaufsgesprdch.
Keine Powerpoint-Schlacht. Einfach 20 Minuten
Klartext dariiber, wo du stehst und welcher Hebel
bei dir als erstes bewegt werden muss.

Sichere dir hier deinen
20-miniitigen Kennenlern-Call
mit Helge oder Olivia.

TicL

Jetzt Termin buchen



https://www.thenextlevel.ch/some-booking

