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Das hohe C der Kommunikation: Cédric Tribolet und Michael Riitti in der Agentur von Crafft.

m Printbereich war alles schon mal da. Es gab Ka-

taloge, das waren Walzer voll von Angeboten,
Preisen und Bestellnummern. Spiter kam man auf
die Idee, zujedem Produkt eine Geschichte zu erzih-
len. Mit Storytelling wollte man sich von der Kon-
kurrenz unterscheiden. The Sharper Image, Prakti-
kus und Manufaktum hiessen bekannte Trendset-
ter. Monatlich oder vier Mal jihrlich flatterten die
Printprodukte in die Briefkasten.

Im Zeitalter des Internets ist alles anders: Der
Briefkasten von einst ist heute ein Computer, ein
Smartphone oder ein Tablet. Aus den Katalogen sind
unzihlige Online-Shops mit Abermillionen von
Produkten geworden. Und als Trendsetter gelten
heute diejenigen Anbieter, die versuchen, mit Con-
tent & Commerce oder Editorial Shopping dem Be-
sucher einen Mehrwert zu bieten. Zu ihnen gehéren
etwa das Mini Magazin, Selects von American Ex-
press oder das Migros Magazin.

People - Shop - Community

Zu den Vorreitern der drei magischen C — Content,
Commerce, Community — z4hlt die Zircher Agentur
Crafft. «Unsere Kunden haben hohe Anspriiche»,
sagt Partner Michael Riitti, «sie wollen einen glaub-
wiirdigen Auftritt, der tiberzeugt und begeistert —
und ganz nebenbei so viel Umsatz wie mdéglich ge-
neriert.» Die Moglichkeiten sind tatsichlich verlo-
ckend: «Dank Internet ist der Content rund um die

Uhr verfugbar», so Rutti, «jeden Tag, jede Stunde,
jede Minute und jede Sekunde bietet sich die Chan-
ce, Inhalte zu erginzen, zu aktualisieren oder neu zu
verlinken.» Um trotzdem nicht planlos in alle Rich-
tungen zu kommunizieren, diirfe man ein weiteres
wichtiges C nicht aus den Augen verlieren: die Cor-
porate Identity. Denn: «Je sauberer der Markenauf-
tritt, desto besser wirken die Kommunikations-
massnahmen.»

Was die CP-Profis im Biiro von Crafft unter Con-
tent & Commerce verstehen, lasst sich am besten an
einer umfassenden Dialogplattform aufzeigen, die
bei Crafft derzeit fir ein Schweizer Unternehmen
entwickelt wird. Diese setzt sich nach Auskunft von
Partner Cédric Tribolet aus drei Teilen zusammen:
«People, Shop und Community.» Und wird im Som-
mer 2012 live gehen.

Leute wie duund ich

Im ersten Teil sollen Menschen portritiert werden,
die in irgend einer Form mit dem Produkt zu tun
haben. «Wir werden keine Schauspieler oder Models
zeigen wie in der klassischen Werbung», sagt Tribo-
let. «<sondern Leute wie du undich, die véllig authen-
tisch hertiberkommen.» Im zweiten Teil werden auf
ansprechende und teils unterhaltsame Weise die
Produkte vorgestellt. «Hier kommt es auf hohe
Glaubwiirdigkeit, Qualitit und Aktualitit an», un-
terstreicht Tribolet. Der dritte Teil schliesslich ist
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Gontent & Gommerce: Uitamin G
furs Gorporate Publishing

Content + Commerce +
Community. So heisst die
neue Zauberformel fiir
erfolgreiches Corporate
Publishing (CP). Doch wie
bringt man die drei Diszipli-
nen unter einen Hut? «Die
Kunst ist es, aus der Unend-
lichkeit der Moglichkeiten
einen einheitlichen Auftritt
zu gestalten», stellt die
Zircher Design- und Kom-
munikationsagentur Crafft
fest, die zu den Vorreitern
auf dem Gebiet der drei
magischen C gehort.

fur Diskussionen, Blogs und Social Media reserviert.
Hier solle im stindigen Austausch mit den Zielgrup-
pen eine loyale Community entstehen, die sich auch
mal kontroverse Themen vornimmt.

«Immer mehr Menschen informieren sich im In-
ternet, sie kaufen online ein und pflegen ihre sozia-
len Kontakte im Web. Darum muss man heute mehr
bieten als nur einen Online-Shop, um im Markt zu
bestehen.” so Tribolet weiter. Das «CP-Barometer
Herbst 2011 - Content & Commerce» bestitigt diese
Aussage. Anhand von Umfragen und vielen Beispie-
len zeigt die Studie, wie Inhalte die Shopping-Porta-
le bereichern und fur Traffic, Kundenbindung und
Umsatzsteigerung sorgen.

Gute Prognosen fiir die Zukunft
Gemiss Branchenbarometer erkennen fast zwei
Drittel der Befragten im Corporate Publishing ein
grosses Potential. Mehr als die Hilfte der Befragten
betrachtet Editorial Shoppingals gute Alternative zu
klassischer Werbung. 75 Prozent sind zudem iber-
zeugt, dass journalistische Inhalte ein wirksamer
Verkaufstreiber sind. Gemiss CP-Barometer hat das
Editorial Shopping in Zukunft dank mobiler Endge-
rite ein noch grésseres Potential. Gute Prognosen
fir die Kommunikationsspezialisten an der Ziircher
Hohlstrasse. Mit ihrem Know-how komplettieren sie
die Zauberformel: mit einem C wie Crafft.

Roy Spring



