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LSR-Workshop

Content-Marketing-Strategie in der
Unternehmenskommunikation

Der Ausschuss Kundenkommunikati-
on der Fachabteilung Life Science Re-
search (LSR) im VDGH befasst sich seit
Langem mit den Auswirkungen der neu-
en Kommunikationskanéle auf den Ent-
scheidungsfindungsprozess sowie dem
Kaufverhalten der Kunden. Um hierfir
eigene L&sungen zu entwickeln, startete
der Ausschuss eine Workshop-Reihe zum
Thema ,Customer Journey in der LSR*.
Customer Journey = Die Reise des Kun-
den ist ein Begriff aus dem Marketing und
bezeichnet die einzelnen Zyklen, die ein
Kunde durchlauft, bevor er sich flir den
Kauf eines Produktes entscheidet. Nach-

dem die Kommunikationstrends und Ver-
haltensweisen in den Hauptzielgruppen
der Life-Sciences- Branche mittels Befra-
gungen in einem ersten Workshop ermit-
telt wurden, diente der zweite Workshop
dazu, fur diese Zielgruppen eine maBge-
schneiderte Content-Marketing-Strategie
zu entwickeln. Hierzu bedurfte es zu-
nachst eines gemeinsamen Verstandnis-
ses zum ,,Content Marketing“. Dass dies
gar nicht so trivial ist, stellte Dr. Christian
Fill, geschéftsfuhrender Gesellschafter
der Profilwerkstatt GmbH (Darmstadt),
in seinem Eingangsvortrag dar. Er veran-
schaulichte, wie das Content Marketing
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als eine Art ,Klebstoff* funktioniert, indem
es die gesamte Kundenreise durchzieht.
Damit hat sich das Content Marketing als
gleichberechtigter Bestandteil in der Un-
ternehmenskommunikation — neben den
klassischen Feldern Public Relation und
Werbung — durchgesetzt.

Nach der Einfihrung starteten die Ar-
beitsgruppen unter der Moderation von
Dr. Anette Leue (Leiterin Digitales Marke-
ting, Promega GmbH) und Jens Behrens
(Director Marketing Communications,
Sysmex Europe GmbH) mit der Erstellung
eigener Content-Marketing-Strategien fiir

ihre jeweilige Zielgruppe. Angesprochen
werden sollten die Eink&ufer und die Wis-
senschaftler einer Forschungseinrichtung.
Ausgangspunkt der Ubung war ein fikti-
ves, seit etwa einem Jahr am Markt agie-
rendes LSR-Unternehmen, welches nach
erfolgreichem Start seine Kundenbezie-
hungen ausbauen will.

Gemeinsam wurden die Ziele der Kam-
pagne erarbeitet und daraus ein ,Mission
Statement” angefertigt. Damit ausgestat-
tet, konnten die Arbeitsgruppen individu-
elle Strategien der Kundenansprache tber
die verschiedenen Kanéle des Unterneh-
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mens fur ihre Zielgruppe entwickeln. Es
zeigte sich, dass der AuBendienst aus der
Customer-Journey-Strategie nicht wegzu-
denken ist und wesentlicher Baustein je-
der Unternehmenskommunikation bleibt.
Der Workshop machte zudem deutlich,
dass die Zusammenarbeit der Abteilun-
gen innerhalb des Unternehmens fiir den
Erfolg einer Content-Marketing-Strategie
von wesentlicher Bedeutung ist. Diese
kann ihre Wirkung nur entfalten, wenn
eine enge Zusammenarbeit mit dem Pub-
lic-Relations- und Marketing-Team erfolgt.
Denn die erarbeiteten Inhalte missen ge-
meinsam und bereichslbergreifend tber
alle Unternehmenskanéle gespielt werden
kénnen. Daraus ergeben sich auch Kon-
sequenzen fiir die Zusammensetzung ei-
nes Content-Marketing-Teams: Experten
verschiedener Fachrichtungen sind ge-
fragt, um besonderen Anforderungen an
Inhalte von Produktkampagnen gerecht
werden zu kénnen. Hier spielt das wissen-
schaftliche Fachwissen eine immer gro-
Bere Rolle, so dass sich ein neues Berufs-
bild fur Naturwissenschaftler entwickelt.
Aber auch journalistische Kompetenzen,
wie zum Beispiel wissenschaftliche oder
komplexe Themen allgemeinverstandlich
darzustellen, sind eine Herausforderung,
der sich die Mitglieder des Workshops
bewusst geworden sind. Dies flhrte zu
dem Wunsch nach einem weiteren Se-
minar. Inhalt: Versténdliches Formulieren
wissenschaftlicher Themen im Rahmen
einer Content-Marketing-Kampagne.
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