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			OVER DIT BOEK

			Zit je verlegen om een origineel idee voor een blog, tweet of Facebookcampagne? Gebruik dan dit handige boek, het zit barstensvol goede ideeën, voortaan schud je content zo uit je mouw. 

			 

			Rutger Steenbergen weet als ervaren SEO-expert precies wat online werkt en heeft voor dit boek de kansrijkste content voor je op een rij gezet. 

			 

			Weinig tijd, maar veel ambities? Informeer jezelf snel en grondig met de boeken in de serie Digitale trends en tools in 60 minuten. De serie is een initiatief van Uitgeverij Haystack in samenwerking met Frankwatching.com, het toonaangevende platform over online trends, tips & tricks.
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			Voorwoord

			Beste lezer, stel je voor dat je eigenaar bent van een restaurant en elke dag enthousiast in de keuken bezig bent. Dan kun je heel hard in je keuken roepen dat je fantastisch kunt koken, maar niemand hoort jou tussen de potten en pannen. Hoe trek je dan klanten? Dat doe je via mond-tot-mondreclame, een goede uitstraling van het restaurant en een vol en uitnodigend terras. Zo werkt het ook op internet.

			Je kunt een echte vakman zijn en de hoogste kwaliteit bieden, maar mensen komen niet vanzelf naar je toe. Ze moeten je eerst vinden, je leren kennen en een goed gevoel bij je krijgen. Dit bereik je online met content. Op je website, op je weblog, op je socialemediakanalen, in nieuwsbrieven en ga zo maar door.

			Top-kok Gordon Ramsay duelleerde onlangs in een tv-programma met een andere ambitieuze kok. Beiden moesten een Michelinsterwaardig gerecht bereiden. Ramsey maakte een eenvoudig gerecht met uitstekende producten en eerlijke smaken. Zijn concurrent haalde alles uit de kast, maar maakte het te ingewikkeld. Vervolgens mocht een officiële controleur beide gerechten beoordelen. En nu mag jij raden welke sterwaardig was.

			Dit boek gaat niet over koken, maar laat je wel zien hoe je met uitstekende en eerlijke content klanten aantrekt, vasthoudt en overtuigt. Of je nu begrafenisondernemer, makelaar of kapper bent, iedereen kan scoren met ‘kickass content’.

			Ik wens je veel online succes!

			Rutger Steenbergen

			PS Een papieren boek heeft beperkingen. Wil je de voorbeelden direct bekijken zonder URL’s over te typen? Ga dan naar kickasscontent.nl en download een bonushoofdstuk met alle links uit het boek en extra voorbeelden.

			PS2 Met het oog op de leesbaarheid gebruik ik in het boek de term ‘bedrijf’. Hier kun je ook ‘stichting’ of ‘organisatie’ lezen.
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			Dit boek is bedoeld voor gewone mensen zoals jij en ik. Daarom bevat het zo weinig mogelijk voorbeelden van grote, internationale bedrijven met enorme marketingbudgetten. Toch wil ik een interessante casus van een multinational met je delen: Lego.

			Legoblokjes waren altijd beschermd tegen namaken. In 2010 liep het patent op Lego echter af en mocht iedereen de bekende bouwsteentjes produceren. Journalisten voorspelden een grote strop voor de Deense fabrikant, maar het tegendeel bleek het geval. Zes jaar later is Lego succesvoller dan ooit. De Deense fabrikant moest zelfs fabrieken bijbouwen om de wereldwijde vraag aan te kunnen. Hoe dat kan? Door content.

			Lego is de afgelopen jaren getransformeerd van speelgoedfabrikant naar leverancier en uitgever ineen. De Denen maken niet alleen gewild speelgoed, maar creëren daar een complete beleving omheen. Met Lego koop je geen doosje met blokjes, maar de belofte dat met fantasie alles mogelijk is. Die gedachte dragen de Denen bewust en onbewust uit via talloze kanalen en ze slaat aan. Wereldwijd heeft Lego inmiddels tientallen miljoenen fans, en dat zijn echt niet alleen kinderen. Enkele cijfers:

			 

			
					•	Film: De Lego Film die begin 2014 uitkwam, leverde wereldwijd meer dan 800 miljoen dollar op. De film was zo populair dat de omzet van het bedrijf daarna wereldwijd steeg met ruim 4,3 miljard dollar.

					•	Animatieseries: Lego maakt per productlijn content. Zo zijn er animatieseries voor bijvoorbeeld Lego City en Lego Friends. De hoofdrolspelers zijn Legopoppetjes, die – uiteraard – te koop zijn.

					•	Apps: hoofdrolspelers komen ook terug in gratis apps, voor tablets en smartphones. Voor de allerkleinsten zijn er Duplo-apps, waarmee kinderen bijvoorbeeld een Duplotrein kunnen besturen.

					•	Sociale media: Lego is er zeer actief en succesvol. Via verschillende platforms bereikt het bedrijf tientallen miljoenen mensen.

					•	Microsites: per productlijn zijn er minisites. Bezoekers kunnen artwork downloaden, films bekijken en foto’s van eigen creaties mailen.

			

			Lego is niet alleen populair bij kinderen. Zo bouwde een Engelsman de Batmobiel op ware grootte na. Hij had er 500.000 blokjes voor nodig. De Japanse beeldhouwer Tary krijgt wereldwijd aandacht met zijn Lego-sculpturen.

			Lego is internationaal uitermate succesvol en beschikt over enorme budgetten. Daar kunnen jij en ik nooit tegen op en dat hoeft ook niet. Wat je van Lego kunt leren, is dat een goed verhaal zichzelf verkoopt. Een boodschap als ‘zoek het kind in jezelf’ spreekt heel veel mensen aan en Lego draagt dit consequent uit met waardevolle, inspirerende en vermakelijke content, die precies aansluit bij het publiek. Zo goed zelfs dat honderdduizenden mensen wereldwijd een kaartje kochten voor een film over plastic poppetjes.

			Waarom zou je content maken?

			Content maken kost veel tijd en is waarschijnlijk niet je vak. Bovendien heb je geen enkele garantie dat het aanslaat. Waarom zou je er dan veel tijd in steken? Dit zijn de drie belangrijkste redenen om het toch te doen:

			 

			1.	Traditionele reclame werkt niet meer

			Vroeger had je een aantal grote bedrijven die volop adverteerden op radio en televisie. Ze pompten daar miljoenen in en verdienden dat ruimschoots terug. Van de winst kochten ze nog meer reclamezendtijd en zo was de cirkel rond.

			Tegenwoordig zijn we als consument verwend. We beschikken over tientallen radio- en televisiekanalen en hebben voortdurend toegang tot internet. We consumeren media waar en wanneer we willen en kunnen reclame eenvoudig omzeilen. Traditionele reclame werkt steeds minder goed en reclamemakers moeten zichzelf opnieuw uitvinden.

			2.	Eerste contact is niet met verkoper

			Ben je wel eens een keukenshowroom binnengelopen? Als je pech hebt, probeert een gehaaide verkoper je in te palmen. Op internet is het eerste contact zelden met een verkoper. Consumenten zoeken zelf informatie, bijvoorbeeld via Google, forums of Facebook. Ben jij zichtbaar als mensen op zoek zijn naar jouw producten en diensten?

			3.	Mediagebruik diverser dan ooit

			Internet heeft de manier waarop we informatie consumeren compleet veranderd. Video, podcasts, blogs, sociale media en on-demand diensten als Uitzending Gemist en Netflix: als consument bepaal je zelf wanneer je wat kijkt en op welke manier. Kom daar als bedrijf maar eens tussen met je boodschap.

			Als je deze drie argumenten op een rij zet, kom je tot de conclusie dat ouderwets adverteren zijn langste tijd heeft gehad. Het is veel effectiever om je te onderscheiden met waardevolle informatie, op het moment en op de plaats waar klanten die zoeken. Dit kan met content en dat heeft veel voordelen:

			 

			
					•	71 procent van de klanten gelooft waardevolle content als bedrijven objectief zijn en hun niets opdringen.

					•	Met content val je mensen niet lastig, maar trek je hen juist aan.

					•	Goede content zorgt voor wederkerigheid. Klanten willen iets terugdoen.

					•	Interessante content vergroot de betrokkenheid van klanten en vergroot merkentrouw.

					•	Je schoolt er potentiële klanten mee zodat ze de noodzaak van jouw product en dienst inzien.

					•	Bedrijven die content inzetten, zijn minder afhankelijk van de traditionele media. Ze worden zelf een medium.

					•	Door het combineren van verschillende contentvormen spreek je verschillende doelgroepen aan.

			

			 

			Dit is het einde van de preview. Ga voor meer informatie over dit boek naar de website van Uitgeverij Haystack of bestel het boek bij uw favoriete boekhandel
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