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Wie
YouTube
fur Sie
akquiriert

Mehr Erfolg im Verkauf!

Schauen Sie eigentlich hin und wieder Videos auf YouTube? Wenn nicht, dann gehdéren Sie zu einer Minder-
heit. Denn sehr viele Menschen nutzen YouTube, um kurzfristig Tipps und Ideen zu bekommen - oder sich
unterhalten zu lassen. So manche in der Weiterbildung Tatige sind schon auf YouTube - viele aber nicht.

Aus Vermarktungssicht oft ein groRRer Fehler ...

Kunden wollen Sicherheit
Wiirden Sie ein Auto ohne Probefahrt kaufen? Vermutlich eher
nicht. Ahnlich ergeht es auch Threr Kundschaft, die externe Exper-
tise benotigt. Webseiten, Fotos und Broschiiren riicken so manche
Fachleute ins rechte Licht. Aber wie kommt eigentlich der favo-
risierte Experte oder die Expertin wirklich ritber? Wie sprechen
< diese? Wie gehen sie vor? Und passen sie wirklich zum suchenden
Unternehmen? Videos geben Auftraggeber:innen wichtige Ein-
blicke, ob sich eine Anfrage tiberhaupt lohnt — oder nicht. Natiir-
lich kénnen Sie auch hoffen, dass Sie beim Online-Meeting Thren
potenziellen Auftraggeber iiberzeugen. Aber warum sollten sich
Auftraggeber:innen dies antun, wenn sie doch unter anderem mit
Videos einen schonen Filter haben, wen sie tiberhaupt in die engere
Auswahl fiir ihre Anfragen nehmen?
Aber es muss auch ganz klar gesagt werden: Nur weil Sie auf You-
Tube sind, schnellt Ihre Anfragequote deswegen nicht gleich in die
Hohe. Denn es gibt immer noch geniigend, die nicht zuerst You-
Tube fiir ihre Recherche verwenden. Viele nutzen auch Empfeh-
lungen, Google oder Trainervermittlungen. Doch selbst dann sind
Videos fiir Sie eine feine Sache: Wenn ein Unternehmen fiinf Ange-
bote erhilt — und nur Sie einen Link zu einem Video mitschicken
a la: ,Schauen Sie sich hier mal bitte meine Tipps an, damit Sie
wissen, wie meine Ansitze sind“, dann kénnen Sie sich auch hier
sehr positiv von Ihren Kolleg:innen abgrenzen.
Denken Sie immer daran: Sicherheit und Sympathie schlagen Ho-
norar. Haben Kund:innen ein gutes Gefiihl, sind sie oft mit den
Honoraren grofiziigiger, als wenn sie letztlich die Katze im Sack
kaufen — und womaoglich schlechtes Feedback von den Teilneh-

menden bekommen.
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Ich kann doch nicht mein Wissen
verschenken!

Selbst in der heutigen Zeit glauben so manche in der Weiterbildung
Titige, dass sie ihr Wissen nicht auf YouTube einer breiten Offent-
lichkeit frei zugénglich machen diirfen. Warum eigentlich? Und bei
allem Respekt: Haben Sie wirklich Fithrung, Vertrieb oder Kommu-
nikation neu erfunden? Vermutlich nicht. Vielmehr werden Sie, wie
wohl alle anderen auch, gewisse allgemein zugéingliche Inhalte mit Ih-
rer personlichen Note verfeinert haben. Oder glauben Sie, dass zehn
Verkaufstrainer:innen komplett etwas anderes erzihlen bzw. trai-
nieren? Natiirlich nicht. Und genau darum ist es wichtig, dass jeder
Mensch leicht erfahren kann, auf welche Art und Weise Sie Thr Wissen

riiberbringen.

Wie tickt der Algorithmus?

YouTube hat das Ziel, Zuschauer:innen maoglichst lange auf der Platt-
form zu binden. Dies gelingt, indem der Algorithmus insbesondere da-
rauf achtet, wie lange die einzelnen Videos prozentual angesehen wer-
den. Sehen Menschen IThre einzelnen Videos sehr lange an (mindestens
70 bis 80 % davon), dann wird der Algorithmus diese Videos vielen an-
deren Zuschauer:innen automatisch vorschlagen — beispielsweise auf
der Startseite. Klicken aber Ihre Zuschauer:innen Ihr Video schon nach
kurzer Zeit weg, lernt YouTube, dass Thr Video nicht empfehlenswert
ist — und daher nicht so schnell vorgeschlagen werden sollte.

Sehen Sie den Algorithmus nicht als Gegner, sondern als Interessen-
vertretung der Zuschauer:innen: Videos, die gerne, weil lange, gesehen
werden, werden forciert. Auf den Punkt gebracht: Wachst Thr YouTube-
Kanal nicht, dann liegt dies nicht an YouTube, sondern daran, dass Sie
mit Thren Videos einfach nicht geniigend Menschen ansprechen, die
gerne Thre Videos bis zum Ende sehen.



Was sollte man veroffentlichen?

Wenn Sie Videos produzieren, achten Sie darauf, stets relevant fiir Thre
Zuschauer:innen zu sein. Passen Sie auf, dass Sie nicht ins Schwafeln
kommen. Es stellt sich nicht die Frage, wie lang Thr Video mindestens
sein muss. Es sollte maximal so lang sein, bis Sie alles Wichtige gesagt
haben. Uberlegen Sie selbst, wann Sie das Fernsehprogramm wechseln
oder ein Video auf YouTube wegklicken. Vermutlich nur dann, wenn
Sie das Video langweilt bzw. Sie das Gefiihl haben, nun alles Relevante
aus dem Video erfahren zu haben.

Gehen Sie zur Inspiration auf Videos von Thren direkten
Mitbewerber:innen. Was veroffentlichen diese? Welche Videos haben
viele Klicks? Videos mit vielen Klicks wurden entweder als Werbung
auf YouTube geschaltet oder finden tatsichlich viele Zuschauer:innen.
Machen Sie sich dariiber Gedanken, wie Sie es besser bzw. anders auf
Thre Art machen kénnen.

Passen Sie aber auf, dass Sie nicht zu ,intelligent“ bei der Produktion
Threr Videos vorgehen. Verkaufstrainer:innen erkliren gerne in ihren
Seminaren den Unterschied zwischen Ein- und Vorwidnden. Was liegt
also niher, als dazu ein Video zu machen? Interessanterweise werden
diese Videos aber kaum geguckt. Warum nicht? Weil ,normale® Ver-
kiufer nicht in den Suchschlitz ,,Einwand Vorwand“ eintippen.

Trauen Sie sich, mehr ,Drama“ zu machen. Aussagen wie ,So ligt
dich dein Kunde/deine Kundin weniger an! ,So fiithrst du deine
Kund:innen zum Abschluss!“ oder ,,Lass dich von deinen Kund:innen
nicht verar...!“ fithren vermutlich zu mehr Klicks, als ,,So unterschei-
dest du Einwinde von Vorwinden®. Denken Sie immer daran: Die
Menschen da drauflen sollen Sie sehen — also muss der Kéder Threm

Publikum schmecken.

Die drei wichtigsten Tipps

Der Algorithmus berticksichtigt sehr viele Faktoren. Die durchschnitt-
liche Wiedergabedauer des einzelnen Videos ist davon ein sehr wich-
tiger. Aber es zdhlen auch Faktoren wie

« regelmiflige Veroffentlichung neuer Videos,

« gesamte Watchtime Ihres Kanals,

* Interaktion Threr Zuschauer:innen.

Entscheidend ist, dass Thr Video bei der Vielzahl von Videos tiberhaupt
angeklickt wird. Dies konnen Sie massiv tiber IThr Thumbnail steuern. Das
ist das Startbild Thres Videos. Denn dieses ,,springt* den Zuschauer:innen
bei der Auswahl am stirksten entgegen, wenn sie ein gutes Video suchen.
Machen Sie plakative Bilder, denn die meisten Konsument:innen sehen
die Thumbnails nur sehr klein, da sie ihr Handy nutzen.

Thr Video selbst muss sehr gut sein. Stellen Sie sich also zu Beginn nicht
lange vor, sondern kommen Sie gleich zur Sache. Im Idealfall denkt Ihr:e
Zuschauer:in: ,,Wenn ich das Video nicht bis zum Ende sehe, begehe ich
einen Fehler.“ Nur wenn IThnen das gelingt, haben Sie sehr gute Chan-
cen, dass Sie immer mehr Zuschauer:innen bekommen und Thr Kanal
wichst.

Versuchen Sie am besten eine Geschichte durch die richtige Kombinati-

on Thres Startbildes mit dem Titel Ihres Videos zu erzihlen, sodass Ihre
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Zielgruppe denkt: ,Das muss ich mir mal ansehen!“ Denn wenn Sie erst
einmal den Klick haben, miissen Sie ja ,nur“ noch dafiir sorgen, dass

der Zuschauer/die Zuschauerin das Video bis zum Schluss sieht.

Worauf ist bei externer Hilfe zu achten?
Schauen Sie doch mal bei sich in der Region, ob Sie nicht einen Dienst-
leister oder eine Dienstleisterin finden, der oder die IThnen bei der Pro-
duktion von Videos und Thumbnails (Startbildern) hilft. Das kostet
zwar, ist aber oft gut angelegt. Holen Sie sich dazu am besten mehrere
Angebote. Manche Agenturen nehmen fiir ein Video 200 bis 300 Euro,
andere deutlich mehr.

Es gibt aber auch viele YouTuber:innen, die ein sehr gutes Smartphone
nutzen. Machen Sie damit doch mal ein paar Versuche. Schicken Sie
die Videos fiir Feedback aber nicht unbedingt an Trainerkolleg:innen
aus Threm Bereich, sondern im Idealfall an Auflenstehende, die Ihre
Zielgruppe reprisentieren. Wie kommt das Video an? Aber zugege-
ben, allen recht machen kann man es mit Videos eh nicht. Irgendwann
miissen Sie einfach loslegen — und veroffentlichen.

Hiiten Sie sich davor, gleich zehn oder 15 Videos am Stiick zu produ-
zieren. Sie wissen ja nicht, wie Ihre Videos bei Ihren Zuschauer:innen
ankommen werden. Laden Sie erst einmal, beispielsweise wochentlich,
ein Video hoch und gehen Sie dann in die Analyse. YouTube zeigt Thnen
ganz offen, an welcher Stelle die Zuschauer:innen Thr Video verlassen.

Uberlegen Sie, was Sie bei den nichsten Videos besser machen konnen.

YouTube oder Vimeo?

Vimeo unterscheidet sich von YouTube insbesondere dadurch, dass
keine Werbung geschaltet wird — auch nicht fiir andere Videos. Da-
rum ist es sinnvoller, Videos auf der eigenen Webseite mit Vimeo zu
verkniipfen statt mit YouTube.

Der entscheidende Vorteil von YouTube ist, dass viele dieses Portal nut-
zen, im Idealfall irgendwann auf Sie aufmerksam werden und Interesse

an Thnen und Thren Leistungen entwickeln.

Haben Sie bisher noch keine Videos, dann erstellen Sie wenigstens zwei
bis drei Stiick, um mit diesen Thre Webseite aufzuwerten. Moglicher-
weise werden Thnen dann manche Webseitenbesucher:innen keine An-
frage mehr schicken, weil diese aufgrund Ihrer Videos bemerkt haben,
dass Sie nicht die ideale Losung sind. Aber das ist nicht schlimm. Sie
hitten diese sicherlich auch nicht beim Erstgesprich iiberzeugt. Aber:
Jemand, der Sie anfragt und sagt, dass er Ihr Video gesehen hat, hat Sie
schon so gut wie gekauft.

Der Verkaufstrainer Oliver Schumacher setzt auf sympathische, fundierte
Art neue Akzente in der Verkduferausbildung. Vielen ist der mehrfache
Buchautor durch seine zahlreichen Videos auf YouTube bekannt. [€

Oliver Schumacher
www.oliver-schumacher.de

GABAL-impulse 01]2022 11


http://www.oliver-schumacher.de
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