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Der Begriff Influencer ist heute Omnipräsent. Unternehmen
setzen auf junge und digital vernetzte Vorbilder, die ihre Produkte
testen und sich mit ihren Produkten zeigen. Die Idee dahinter ist
simpel: Influencer als sogenannte Testimonials einzusetzen
verspricht einen größeren Werbe- und Verkaufserfolg als die
klassischen Medien. Niemand lässt sich mehr von Marketing-Slogans
in Print oder digitalen Newslettern und Bannern wirklich
beeindrucken. Konsumenten sind heute so emanzipiert, dass sie die
Werbetricks durchschauen und dagegen resistent sind oder im
schlimmsten Fall sogar eine Reaktanz – also Gegenreaktionen wie zum
Beispiel Abneigung – entwickeln.



Digitale Vorbilder hingegen haben einen Vertrauensvorschuss bei den
so genannten Followern. Wird ein Produkt, ein Spiel, eine
Dienstleistung oder etwas anderes von Influencern gut bewertet oder
geliked, ist der Erfolg häufig Formsache. Was früher auf dem
Pausenhof der „Coolness-Faktor“ war und zur Nachahmung motivierte,
findet heute in den sozialen Medien bei einem weitaus größeren
Publikum statt.



Aber auch Influencer profitieren stark von ihrem Dasein. Neben
häufig vielen tausenden Euro an Werbeeinnahmen und Marketinggeldern
für erfolgreiche Influencer, bekommen bereits angehende Influencer
die zu testenden Produkte häufig geschenkt oder können diesen
zumindest für einen gewissen Zeitraum privat nutzen.



Immer mehr junge Menschen möchten an diesem sozialen Trend nicht
nur passiv als Follower teilnehmen, sondern auch aktiv als
Influencer einen Status als Social Media Größe bis hin zum Social
Media Star erlangen. Der besondere Reiz liegt darin, sein Hobby zum
Beruf zu machen. Influencer für Videogames, Influencer für Mode,
Influencer für Lifestyle-Themen – die Möglichkeiten sind schier
unerschöpflich. Mein Buch richtet sich an alle, die selber
Influencer werden möchten und verrät dabei, was einen Influencer
ausmacht und wie man zum Influencer wird. Der Weg dahin ist
verblüffend einfach – ein Smartphone und ein Internetzugang reichen
mittlerweile aus, um sich in den sozialen Netzwerken zu vermarkten.
Dieses Buch zeigt euch die Grundlagen für angehende Influencer auf
und hilft darüber hinaus mit vielen praktischen Tipps und Tricks,
tatsächlich zum Influencer zu werden. Für wissenschaftliche
Grundlagenforschung zu diesem Bereich verweise ich auf andere
Fachliteratur – hier geht es ausschließlich darum, euch einen
Influencer-Leitfaden zur Verfügung zu stellen.



Sieh nicht länger zu, wie andere durch YouTube und Co. ihren Traum
leben und ihr Hobby zum Beruf machen – mach es ihnen gleich und
werde auch Du zum Influencer!



 


















Was ist ein
Influencer?




Um als Influencer durchzustarten ist es zunächst wichtig, ein
Verständnis dafür zu haben, was ein Influencer überhaupt ist. Ein
Influencer ist ein Meinungsführer für einen bestimmten
Lebensbereich oder für eine bestimmte Zielgruppe.



Diese Lebensbereiche – die Nischen in denen sich Influencer bewegen
– können verschiedene Branchen wie beispielsweise Gaming,
Lifestyle, Autos, Ernährung oder auch Minimalismus sein.



In der Regel haben sich Influencer in ihren Nischen einen
Experten-Status erarbeitet und verschaffen ihren Followern durch
sinnvolle und hilfreiche Tipps und Tricks einen praktischen Nutzen.
Je höher der wahrgenommene Mehrwert eines Influencers für seine
Follower ist, desto stärker sind diese an ihn gebunden.



Bei einem Influencer handelt es sich somit um eine Person, die
insbesondere in sozialen Netzwerken ein hohes Ansehen genießt und
viele Follower hat. Man unterscheidet dabei zwischen folgenden
Arten von Influencern:



Key Influencer sind zumeist Markenbotschafter, Journalisten
oder Blogger, welche durch ihre Präsenz im Netz eine große
Reichweite haben. Bei ihren Followern genießen sie ein hohes Maß an
Wertschätzung und sie gelten als Vorbilder und Experten.



Social Influencer geben Empfehlungen und äußern ihre Meinung
zu Produkten, Marken und Unternehmen öffentlich, wodurch sie
natürlich auch das Kaufverhalten der Kunden beeinflussen. Auch das
sogenannte Let’s Play kann den Social Influencern zugeordnet
werden.



Peer Influencer stehen in einer Verbindung mit einem oder
mehreren Unternehmen und beeinflussen das Kaufverhalten anderer
Kunden durch ihre Erfahrung und Meinung, aber auch aufgrund ihrer
Persönlichkeit.





Dieses Buch behandelt somit euren Weg zum Social Influencer
gemeint, da ihr zu Beginn als Privatperson noch über keine
Verbindung zu einem Unternehmen verfügt (Peer Influencer) und
normalerweise auch keine berufsnahe Influencer-Tätigkeit (Key
Influencer) ausübt. Somit ist das Ziel des Buchs, dass ihr euch
über eine oder mehrere Social Media Plattformen zu einem Social
Influencer entwickelt. Genau diese Personen werden in zunehmendem
Maß von Unternehmen für Werbung und die Vermarktung ihrer Produkte
und Dienstleistungen genutzt. Das bedeutet: Weil Influencer als
Vertrauenspersonen gelten, greifen ihre Follower eher zu Produkten
und Dienstleistungen, welche von den Influencern empfohlen werden.
Insbesondere Start-ups, die oftmals mit einem geringen Budget
arbeiten müssen, können mit der Hilfe von Influencern ihre
Reichweite und damit auch den Bekanntheitsgrad massiv steigern
sowie Verkäufe erzielen.



Kerneigenschaft eines Influencers ist dabei jedoch auch seine
Objektivität und Neutralität. Der Grat zwischen dem Dasein als
Influencer und dem Wandel hin zur Werbefigur ist dabei sehr schmal.
Hier besteht die Gefahr, dass ein Influencer seine
Meinungsführerschaft verlieren kann, wenn seine Follower merken,
dass das Urteil des Influencers über ein Unternehmen oder ein
Produkt ausschließlich aus einem Eigeninteresse gefällt wird.
Denkbar ist hier, dass ein Unternehmen eine Geldzahlung vornimmt,
damit ein Influencer sich positiv über ein bestimmtes Produkt
dieses Unternehmens äußert. Hiermit würde der Influencer – sollten
seine Follower dies erkennen – seine Autorität und die
Wertschätzung seiner Follower einbüßen.



Darüber hinaus muss ein Influencer nicht zwangsweise in Verbindung
zu Produkten oder Dienstleistungen stehen und als Tester agieren.
Eine Vielzahl an Influencern behandelt lediglich ein bestimmtes
Nischen-Thema und fungiert eher als Coach seiner Follower. Diese
Influencer erzielen ihr Einkommen somit größtenteils aus Werbung,
die über den jeweiligen Kanal geschaltet wird.





Die Geschichte der Influencer



Aber wie entstand überhaupt der Begriff des Influencers?



Geprägt wurde der Begriff Influencer von Robert Cialdini,
einem US-amerikanischen Wirtschaftswissenschaftler und Psychologen
in seinem 2001 erschienenen Bestseller „Influence, Science and
Practice. Darin beschrieb er sechs Eigenschaften, etwa
Vertrauenswürdigkeit und soziale Autorität, welche für die
Einflussnahme eine wesentliche Rolle spielen. Noch populärer wurden
Cialdinis Verkaufsthesen durch werbebasierte Geschäftsmodelle auf
den großen sozialen Netzwerken.



Wie mehrere Studien erwiesen haben, lässt sich ein wesentlich
breiteres und relevanteres Publikum erreichen, wenn die
Werbemaßnahmen nicht beliebig gestreut werden, sondern
einflussreiche Einzelpersonen gezielt angesprochen und
instrumentalisiert werden. Allein in Deutschland gelten laut einer
internationalen Studie 4,6 Millionen Menschen als Influencer. Diese
identifizieren sich in einem besonderen Maß mit jenen Marken,
welchen sie auf Social Media-Plattformen folgen und sind in den
sozialen Plattformen auch stark vernetzt und besonders aktiv.
Verkauft werden die Produkte und Dienstleistungen, für die ein
Influencer gewonnen wird, anschließend durch Mundpropaganda. Ein
Grund dafür liegt darin, dass Influencer in ihrem eigenen Netzwerk
als Meinungsführer gelten und deshalb für Unternehmen wichtige
Multiplikatoren darstellen. Die Unternehmen nutzen also das
Vertrauensverhältnis der Follower aus. Entscheidend ist dabei, dass
das Netzwerk in der Regel eine relevante Zielgruppe ist – also ein
Personenkreis, für den das beworbene Produkt sehr interessant ist.



Influencer und Influencer-Marketing sind zwar moderne Begriffe,
allerdings hat das Influencer-Marketing eine sehr lange Historie.
Es ist hilfreich für das Selbstverständnis als zukünftiger
Influencer, zu wissen wie in früheren Jahren Influencer und
Influencer-Marketing ausgesehen haben.



Grundsätzlich reicht das Influencer-Marketing bis in die Anfänge
der Menschheitsgeschichte zurück, wenn auch in einer anderen Form:
Die jüngeren Mitglieder der Familienverbände haben die
Verhaltensweisen der älteren und erfahreneren Mitglieder imitiert
und damit ihren eigenen Erfahrungsschatz erweitert. Letztlich hat
dieses soziale Verhalten also das Überleben der gesamten Gruppe
gewährleistet.



Dass sich Menschen am Verhalten von Vorbildern und
Autoritätspersonen orientieren und dieses Nachahmen, blieb aber
auch in den folgenden Jahrtausenden erhalten. Wichtige Influencer
waren beispielsweise in der europäischen Antike erfolgreiche
Feldherren wie Alexander der Große oder Julius Cäsar, sowie
erfolgreiche Sportler und Gladiatoren. Alexander der Große hat
beispielsweise von seinen Feldzügen gegen das Reich der Perser
sowohl Lebensmittel und alltägliche Gegenstände aus dem Osten
mitgebracht, die in jener Zeit in Europa noch unbekannt waren.
Andere wiederum haben ihre Popularität genutzt, um eine politische
Karriere einzuschlagen. Das bekannteste Beispiel aus der Geschichte
dürfte in diesem Zusammenhang vermutlich Julius Cäsar sein.



Soldaten als multinationale
Influencer



In gewisser Weise können auch Soldaten als Influencer bezeichnet
werden, insbesondere, wenn sie in fernen Ländern im Einsatz sind.
So brachten etwa die Heere der Kreuzfahrer so manche Errungenschaft
aus der arabischen Welt mit. So war die Mathematik in Arabien auf
einem weitaus fortgeschritteneren Stand als es in Europa der Fall
war. Die Forschungen der Araber stellten die Basis für weitere
Forschungen der europäischen Gelehrten dar, beispielsweise im
Bereich der Astronomie. Damit war wiederum der Grundstein für die
späteren Entdeckungsreisen der europäischen Mächte, die dadurch
riesige Kolonialreiche aufbauen konnten.
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WIE WERDE ICH
INFLUENCER

DAS PRAKTISCHE BUCH FUR ALLE, DIE MIT SOCIAL MEDIA MARKETING
GELD VERDIENEN UND ERFOLGREICH WERDEN MOCHTEN
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