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Mit inspirierenden Videos
zeigt SCHOTT, was Glas
alles kann

SCHOTT fertigt Spezialglas und Glaskeramik und forscht seit tiber
130 Jahren an der Vielseitigkeit des Materials. Die Ergebnisse
konnen sich sehen lassen: Heute kombiniert das Unternehmen
SCH OTT zum Beispiel Glas mit verschiedenen Polymeren, um neue
Eigenschaften zu gewinnen und eine vielseitige Plattform

fir Anwendungsbereiche wie Sensoren und digitale Technologien
zu schaffen. Glas spielt in vielen Branchen eine tragende Rolle -
von der Automobilindustrie bis zum Gesundheitswesen.

glass made of ideas

Die Herausforderung Die Losung
- Potenzielle Innovationspartner fiir die - Kurze Video-Storys, die kiinftige
Moglichkeiten von Glas als Werkstoff begeistern Anwendungsbereiche und Visionen

. SCHOTT als Thought Leader auf diesem fur glasbasierte Technologien vorstellen

Gebiet positionieren + Content Hubs, die tiber die Hintergriinde

der Video-Storys und die Eigenschaften von
Glas informieren und die Moéglichkeit bieten,
mit dem Opportunity Lab in Kontakt zu treten

+ Kontakt zwischen den F&E-Expert:innen
des SCHOTT Opportunity Lab und
Innovationspartnern herstellen

+ Videos fir Sponsored-Content-Kampagnen,

« Anhand von Daten neue Wachstumsbereiche . . . ;
die leitende Innovationsverantwortliche

identifizieren und verstehen, vor welchen
Chancen und Risiken Unternehmen bei
Innovationsvorhaben stehen

| ?
Warum Linkedin - Die Kampagne generierte mehr als 1,6 Millionen
+ Video-Content-Plattform fiir Fach- und Impressions.

erreichen sollen

Ergebnisse

Fuh krafte i fragten B h
uhrungsiaaite in getragten branchen * Die Anzahl der Besucher:innen im Content Hub

+ Die Moglichkeit, Personen in bestimmten des Opportunity Lab stieg um 250 %.
Tatigkeitsbereichen und Positionen gezielt

» Die Video-St SCHOTT erzielt i
anzusprechen - branchentbergreifend e erzielien eine

Click-Through-Rate von bis zu 6 %.

* Detaillierte Inf ti den Mitgliedern, . . g e
Staifierte “niotmationen zu aen Taighedern * LinkedIn ist mittlerweile die wichtigste externe

Plattform zur Steigerung des Engagements mit
dem Opportunity Lab.

die in den Kampagnen Engagement zeigen

Mit dem Slogan ,,Challenge glass - challenge us* fordert das SCHOTT Opportunity
Lab potenzielle Innovationspartner auf, tiber Glasflaschen und Windschutzscheiben
hinauszudenken. Durch Video-Storys auf LinkedIn ist es dem Unternehmen gelungen,
leitende Innovationsverant- wortliche in der Forschung und Entwicklung zu inspirieren
und den Traffic im Opportunity Lab um 250 % zu steigern.
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Durchgeblickt: wie die Zukunft
von Glas aussehen kénnte

Ein flexibles Pflaster aus Glas, das Kinder durch
Animationen ablenkt, wéhrend es ihre medizinischen
Werte misst; eine Windschutzscheibe, die sich beim
Aufprall eines Golfballs zusammenzieht und kurz darauf
wieder in ihre urspringliche Form zuriickkehrt; oder eine
Gabel, auf der Menschen beim Essen genUsslich kauen
konnen: Die Video-Storys, die SCHOTT in seinem LinkedIn
Feed présentiert, sind wahre Eyecatcher. ,Sie sollen

bei den Zuschauer:innen einen Wow-Effekt auslésen®,
erklart Alexander Kaiser, Digital Marketing Manager des

Unternehmens. ,,Glas hat ein riesiges Innovationspotenzial.

Das wissen viele jedoch nicht.”

Mit einer Lé&nge von 30 bis 60 Sekunden sind die Videos
von SCHOTT so konzipiert, dass sie die Betrachter:innen
schnellin ihren Bann ziehen. Zielgruppe sind potenzielle

Partnerunternehmen, die Gber die Anwendungsmdglich-
keiten von Glas informiert werden und darauthin mit den
F&E-Expert:innen des firmeneigenen Opportunity Lab

in Kontakt treten sollen.

2Wir méchten miteinander ins Gespréch kommen®, sagt
Dr. Jessica Scheler, Senior Manager Corporate Business
Development bei SCHOTT. ,,Das Opportunity Lab
ermdglicht es uns, mit potenziellen Kunden in Dialog

zu treten, ihre Innovation Roadmaps kennenzulernen
und gemeinsam zu Uberlegen, wie wir sie mit unseren
Glasldsungen unterstitzen kdnnen. Indem wir zeigen,
welches Potenzial in Glas steckt, kédnnen wir unsere
Forschung mit konkreten Problemen verbinden,

fUr die andere Unternehmen nach Lésungen suchen.”

2 5 O O/ mehr Besuche im Content Hub
O des Opportunity Lab

36,449 followers
7mo

SCHOTT .

Glass is smarter than ever: As a versatile enabler, glass becomes a strong and
flexible basis for THE next big thing in connectivity and health. Are you facing
challenges within your discipline? Perhaps glass is the perfect solution for you!
Get in touch with our glass experts so we can #ChallengeGlass.
#SCHOTTOpportunityLab
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Glass - Smarter than ever.
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Die richtigen Entscheider:innen erreichen

Doch wie erreicht man die Fach- und Fuhrungskrétte,
die diese Gespréache in Gang bringen kénnen? ,,Auf
anderen sozialen Plattformen erkennen Sie vielleicht,
dass sich jemand fiir Physik interessiert”, so Kaiser.
»Auf LinkedIn kénnen Sie dagegen ganz gezielt
Personen ansprechen, die Physik studiert haben

und jetzt in der Automobil- branche arbeiten, zum
Beispiel in der Forschung und Entwicklung. Genau
solche Targeting-Méglichkeiten brauchen wir.*

Kaiser und sein Team nutzten Targeting-Filter

wie Tdatigkeitsbereich und Karrierestufe, um
Innovationsverantwortliche in verschiedenen
Branchen, in denen Glas zum Einsatz kommit,
anzusprechen. Anhand umfangreicher LinkedIn
Daten zu den Personen, die auf die Ansprache
reagierten, konnten sie sich auf die vielversprechendsten
Segmente konzentrieren. , Glas ist fiir unheimlich
viele Branchen potenziell relevant. Deshalb haben
wir breit begonnen und unser Targeting dann nach
und nach eingegrenzt”, erklart Kaiser. ,,Dabei haben
wir festgestellt, dass es in bestimmten Regionen
Innovation Hubs gibt, die ein gréfleres Engagement
zeigen. Auf sie haben wir uns dann fokussiert.”

Mit Erfolg: Dank des datenbasierten Targetings erzielte
SCHOTT mit seinen Videos Click-Through-Raten (CTRs)
von bis zu 6 % und die Kampagne konnte den Traffic

auf die Landingpage des Opportunity Lab um 250 %
steigern. Doch auch fir andere Kandle will Kaiser
kinftig LinkedIn Daten nutzen: ,,Es wére sehr spannend,
LinkedIn und Bing zu verkntpfen. Dann kénnten wir das
LinkedIn Targeting auch fir unsere Such-Kampagnen
nutzen.”

»Unsere Kampagnen waren so erfolgreich,
dass wir LinkedIn heute als wichtigsten
externen Kanal nutzen, um auf das Opportunity
Lab aufmerksam zu machen. Unsere Videos
erzielen eine CTR, die 10 Mal hoher ist als die
Benchmarks, und eine View-Through-Rate, die
doppelt so hoch ist. Und sie férdern den Dialog
mit potenziellen Innovationspartnern.

Alexander Kaiser
Digital Marketing Manager
SCHOTT AG
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