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Minivideos auf der Homepage

Ein Film sagt mehr als 1000 Bilder

Eine aktuelle Studie zeigt: Das Internet ist zum wichtigsten Informations-
medium der Schweizer geworden. Inmer mehr Junge und stark zunehmend
auch die dltere Generation holen sich Informationen iiber Produkte und
Dienstleistungen im Internet. Unterhaltung spielt dabei eine wichtige Rolle:
Wer im Internet auf Filme setzt, erh6ht die Chancen, im Geddchtnis der
Kunden besser haften zu bleiben.

Der neue Pool ist fertig. Das kann man auch mit eindriicklichen Filmaufnahmen
zeigen, die als Video auf die Homepage gestellt werden.

Text: Stefan Jenny, Marktwert GmbH, Rapperswil*
Bilder:zVg

Die Studie der Kommunikationsagentur
Young & Rubicam - Zusammenfassung
nachzulesen auf www.ayr.ch - zeigt: Das
Internet entwickelt sich mit Abstand
zum wichtigsten Medium, vor Tageszei-
tungen, Radio und Fernsehen. Fast 80
Prozent der Befragten nutzen es als hdu-
figste Informationsquelle. Eine Tatsache,
die sich jedes Unternehmen zunutze
machen sollte.

Bewegte Informationen

werden beachtet

Youtube & Co.zeigen die Moglichkeiten
des Internets, wie es sich heute prasen-
tiert: Je bewegter Informationen sind,
desto starker werden sie beachtet. Ein
Bild sagt eben mehr als tausend Worte.
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Heute gehen wir einen Schritt weiter: Ein
Film sagt mehr als tausend Bilder. Be-
wegte Bilder sagen nicht nur mehr, sie
sagen es vor allem intensiver.Vorbei sind
die Zeiten, wo es genligte, dass der Gar-
tenbauer auf seiner Homepage mit
Uiberbordender Fantasie schreibt: «Wir
machen schéne Garten.» Interessant,
denkt sich der User — und klickt zum
ndchsten Anbieter weiter. Dort kann er
immerhin Bilder schoner Garten be-
trachten. Das ist bereits etwas emotio-
naler und verdeutlicht, was der Garten-
bauer zu sagen hat.

Trotzdem gibt sich der User noch ei-
nen Klick - und landet bei Fellini Garten-
bau. Der Kunde entspannt sich und
lehnt zurtick. Denn Fellini prasentiert
ihm ein Vorher-nachher-Video im Zeit-
raffer: in einer Minute vom hésslichen
Garten-Entlein  zum  Naturparadies-
Schwan. Ein Bagger fahrt auf, zwanzig
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Ein Klassiker, der im Gedéachtnis haften
bleibt: Film von Fischer Bettwaren
in Wadenswil.

Sekunden spater ladt ein Sitzplatz aus
Granit mit Holzstegen zum Entspannen
ein, noch ein paar Sekunden mehr und
der Rasen beginnt zu spriessen, Wasser
platschert in einem kleinen Bach. Zum
Schluss prasentiert sich der neue Garten
in voller Bllte. «Genau so will ich es auch
haben», denkt sich der Besucher der
Website und holt umgehend eine Offer-
te bei Fellini Gartenbau ein.

Sympathisch alle Sinne ansprechen

Gerade die griine Branche mit ihren
emotionalen Produkten, die alle Sinne
ansprechen, eignet sich hervorragend
fir bewegte Bilder. Zudem gilt: Ein Web-
video ist wie ein Unternehmen und wie
ein Mensch. Je sympathischer er ist, des-
to lieber hat man ihn. Je sympathischer
der Internetauftritt ist, desto eher wer-
den Kunden genau dort kaufen. Kommt
noch ein bisschen Humor dazu, ist der



Kunde schon fast gewonnen. Ein witzi-
ges Video wird mehr Aufmerksamkeit
erregen als jede trockene Abhandlung
Uber die Leistungen einer Firma. Der
Moglichkeiten, das eigene Angebot in
Szene zu setzen, gibt es viele:
® Welcome-Videos
® Produktvideos
® Empfehlungsvideos
® Schulungsvideos

Beim Welcome-Video stellt der Chef
zum Beispiel personlich sein Unterneh-
men vor. Er braucht dazu kein guter
Schauspieler zu sein. Er stellt sich in eine
Baggerschaufel und sagt, wie hart man
bei Gartenbau Webgarten fir die Kun-
den arbeitet. Schnitt. In der néchsten
Einstellung stosst er eine Schubkarre
und betont, wie engagiert man gerade
den Garten von Herrn Miller bewegt.
Schnitt. Der Chef macht es sich in einer
Lounge auf dem neuen Sitzplatz be-
quem, nippt an einem Drink und erzahlt,
wie entspannt sich die Kunden in seinen
Garten fhlen. Jeder Besucher der Web-
site erhdlt einen sympathischen Ein-
druck der Firma. Genau dieses Unter-
nehmen mochte man bei sich haben -
weil man vom Resultat begeistert sein
wird.

Kunden fiir sich sprechen lassen

Die beste Werbung sind zufriedene Kun-
den, das ist bekannt. Warum also nicht
fir einmal Frau Meier ein Mikrofon ent-
gegenhalten und sie unter der Haustur
mit dem Baby im Arm filmen statt eines
schriftlichen «Gartenbau Miller hat fein
flr uns gejatet» auf der Website? In ei-
nem kurzen Satz sagt sie, wie gut ihr Gar-

Bewegte Bilder zeigen den Nutzen des Angebots intensiver.

ten von Gartenbau Webgarten gewor-
den ist. Schnitt. Nun noch zu Herrn
Meier, der soeben auf dem heimischen
Rasen einen Fussball im Tor seines Soh-
nes versenkte: «Diesen Ball gebe ich ger-
ne weiter. Bei Gartenbau Webgarten
gibt’s einfach den schénsten Rasen fir
die ganze Familie ..» Ein unbeschwertes
Empfehlungsvideo wird mehr Authenti-
zitat ausstrahlen als jedes niichterne
«Ich war zufrieden mit Gartner Staub-
trocken».

Auch mit Schulungs- oder Produkt-
videos zieht man die Aufmerksamkeit
auf und Kunden zu sich. So macht es et-
wa Gartenbauer Max Hecke,der im Friih-
ling zeigt, wie der Profi ein Birnenspalier
schneidet und wie im Herbst die Hecke
die richtige Form erhalt. Wer immer wie-
der saisongerecht Neues bringt, lockt
Kunden zu sich. Die Site wird garantiert
weiterempfohlen, und die Arbeit wird
Herrn Hecke nie ausgehen.

Humor wird weiterempfohlen

Untersuchungen zeigen, dass man auf
Websites mit kleinen Webvideos langer
verweilt als bei reinen Text-Bild-Auf-
tritten. Google prasentiert Websites, die
mit Filmen angereichert sind, weiter vor-
ne in den Suchergebnissen.Besucher er-
innern sich an Websites, die sich von der
Konkurrenz abheben; bei der ndchsten
Gartenarbeit, die ansteht, sucht man sie
als Erstes auf. Nicht zuletzt empfiehlt
Frau Meier im Gesprach mit Frau Mller
oder auch im E-Mail-Dialog eine Web-
site,auf der Witziges zu finden ist: «<Schau
doch mal im Web bei Gartencenter
Rosabella rein, die haben ein lustiges
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Auch fiir die griine Branche gilt: Lassen
Sie sich ruhig fiirs Web filmen.

Filmchen Uber Rosenpflege gedreht.»
All dies fuhrt zu mehr Besuchern auf der
Website und dadurch zu mehr Kontak-
ten mit potenziellen Kunden - und das
bildet die Basis fir mehr Umsatz. So er-
hoht ein Webvideo die Wahrscheinlich-
keit, dass das eigene Angebot gegen-
Uber dem von Mitbewerbern bevorzugt
wird.

Uberraschend giinstige Produktion

Bleibt die Frage:Ist das nicht teuer? Nein,
es ist Uberraschend glnstig. Entschei-
dend fur den Erfolg ist jedoch die span-
nendeldee, Zeit und Lust auf kreative Ar-
beit. Und natirlich auch etwas Equip-
ment: ein Computer, ein Camcorder, ein
Kamerastativ fur wackelfreie Aufnah-
men und Schwenks, ein externes Richt-
mikrofon fir gute Sprachaufnahmen
und ein Schnittprogramm. Natdrlich
gibt es auch Profis fiir Webvideos. Einen
Kleinfilm von maximal ein bis zwei Minu-
ten Dauer erhélt man bereits zum Preis
von drei bis vier Inseraten in der Lokal-
zeitung. Also: Setzen Sie sich in Szene!
Der Erfolg kann sich sehen lassen. ' 4

* Stefan Jenny war jahrelang Geschaftsfuhrer
einer Gartenbaufirma und ist heute Inhaber
der Marktwert GmbH® (www.marktwert.ch),
die sich auf KMU-Marketing spezialisiert hat.
info@marktwert.ch
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