Social Media

DIALOG FORDERN

Immer mehr Mittelstandler entdecken Facebook, Twitter & Co. Wer die Kanadle gut bestiickt

und pflegt, kann Umsatz und Image erheblich steigern.

Der direkte

Kontakt'mit den
Kunden fiihrt
zum Erfolg.

S o konsequent wie Malermeister Volker Geyer sind
nur wenige Mittelstdndler. Rund drei Stunden
tdglich investiert der 56-Jahrige in den Bereich, der
fiir ihn die Zukunft seines Geschafts bedeutet: das
Onlinemarketing. ,,Es war noch nie so leicht, mit sei-
nen Kunden in Kontakt zu treten®, ist der Chef von
sechs Mitarbeitern tiberzeugt, der seit Mitte 2010 eine
Leidenschaft fiir digitale Medien entwickelt hat.

Alle zwei Tage schreibt der Handwerkerins digitale
Tagebuch, schickt kurze Statements auf Twitter, stellt
Fotos auf Pinterest, Filme auf Youtube, Nachrichten
auf Facebook oder Google+ und kniipft Kontakte via
Xing. Im vergangenen Jahr habe er rund 27 Prozent
seines Umsatzes tiber die sozialen Medien generiert,
sagt Geyer. 2011 waren es erst 7 Prozent. Allein bei
Facebook hat der mittelstdandische Betrieb aus Wies-
baden heute mehr als 4450 Fans. Fiir seine Website
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verbuchte Geyer 2013 gut 2,9 Millio-
nen Aufrufe; 2010 waren es gerade
einmal 350000 gewesen.

Dass die Richtung stimmt, belegt
auch eine Umfrage des IT-Verbands
Bitkom. Danach sagt die Halfte der
Mitglieder sozialer Netzwerke wie
Facebook, Xing, Google+ oder Lin-
kedIn, dass sie Empfehlungen von
Kontakten aus ihren Netzwerken
eine ,hohe" oder sogar ,sehr hohe*
Aufmerksamkeit schenkten. Ent-
sprechend nutzen Firmen das Ter-
rain (siehe ,Sehr gefragt").

Doch Blogs und Tweets eignen
sich nicht nur zur Kundengewin-
nung. Die grofse Mehrheit der befrag-
ten Unternehmensvertreter ist laut
einer Studie der Universitat Liech-
tenstein tiberzeugt, dass sie neue
Produkte und Dienstleistungen mit-
hilfe sozialer Netzwerke rascher auf dem Markt ein-
fihren kénnten als mit traditionellem Marketing.
Studienleiter Sascha Kraus rat: ,,Damit soziale Netz-
werke auch fiir Mittelstandler zu einem erfolgreichen
Marketinginstrument werden, braucht es eine posi-
tive Grundhaltung des Unternehmers, eine effektive
Zuteilung der Ressourcen und einen Social-Media-
Verantwortlichen, der tiber gentigend freie Kapazitat
und Erfahrung mit den Neuen Medien verfiigt.”

Fiir klare Strukturen und Prozesse pladiert David
Eicher, Geschéftsfithrer der Social-Media-Agentur
Webguerillas (siehe , Erfolg auf allen Kandlen mit kla-
ren Inhalten und Regeln®). Wer hohen Nutzen aus sei-
nen Aktivitaten ziehen will, sollte genau registrieren,
was geschrieben wird, und zligig antworten. Mehrwert
liefern, vor dem Teilen und Liken die Beitrdge genau
prifen und regelmalfig Inhalte posten. Besonders
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gut, weils Malermeister Geyer, komme an, dass ervon
seinen Produkten in Form von Geschichten erzadhle.
Wichtig fiir einen authentischen Auftritt sei zudem,
dass der Chef selbst die Beitrage liefere. ,,Uber Social
Media kénnen wir uns als kompetenter Betrieb posi-
tionieren und so auch hohere Preise nehmen*, sagter.

Auch Lena Terlutters Netzaktivitaten kommen gut
an. Allein auf Instagram, das fiir die Inhaberin der
Kolner Boutique Belgique und zwei weiterer Laden
das derzeit wichtigste soziale Medium ist, hat sich die
Zahlihrer Abonnenten binnen neun Monaten auf gut
12000 vervierfacht. Tdglich zwei Stunden stellt die
30-Jahrige Fotos ihrer neuen Kollektionen ein, pra-
sentiert die aktuelle Schaufensterdekoration und
postet auf Facebook sowie den zielgruppenspezifi-
schen Plattformen Pinterest und Tumblr Texte und
Bilder. Das lockt die Kunden in die Laden; online ver-
kauft sie nicht.,Wichtigstes Erfolgskriterium ist, dass
man die Kanéle klar trennt und dafiir unterschiedli-
che Profile entwickelt”, sagt die Geschaftsfrau.

Keine Angst vor Shitstorms

Und was ist mit Kritik? Hierist es wichtig, im Blick zu
behalten, wann und wo die eigene Firma fiir
Gesprachsstoff sorgt. Dazu gibt es eine Vielzahl intel-
ligenter Werkzeuge, Monitoringtools genannt. Der
erfahrene Malermeister Geyer jedenfalls hat keine
Angst vor sogenannten Shitstorms. Als er beispiels-
weise iiber einen Kundenauftrag — eine goldene
Wand - berichtete, kam postwendend harsche Kritik
auf seiner Pinnwand an. Tenor: ,In Afrika hungern
die Kinder, und Sie vergolden die Wande.“ Doch
schon iiber Nacht hatten sich zehn Fans fiir Geyer
starkgemacht, und nach seiner eigenen Antwort war
der Fall erledigt. Eli Hamacher @

Sehr gefragt

Welche sozialen Medien Firmen in ihrer Kundenansprache nutzen.

Facebook 'i

Angaben in Prozent. Quelle: Universitat Liechtenstein, Wirtschaftsuniversitat Wien

David Eicher vom Social-Media-
Spezialisten Webguerillas Gber die
optimale Présenz von Unterneh-
mern in angesagten Netzwerken
wie Facebook, Google+ und Xing

»Erfolg auf allen Kandlen mit
klaren Inhalten und Regeln*®

PROFITS: Wie kann ein Mittelstéandler Social Media
sinnvoll nutzen?

Eicher: Uber die Neuen Medien kommen Unternehmen
ihren Kunden so nah wie nie zuvor. Sie kbnnen eine
ungeheure Reichweite zur Verbreitung ihrer Botschaf-
ten nutzen und aus den Dialogen wertvolle Informatio-
nen fiir die Marktforschung ziehen. Auch fir die Mitar-
beitergewinnung werden die Kandle immer wichtiger.
PROFITS: Wie sollte man bei der Auswahl der
sozialen Medien vorgehen?

Eicher: Oberste Prioritét haben die Fragen, welche
Ziele verfolgt werden sollen, etwa Imageverbesserung,
Personalmarketing oder Produktinformationen, und
wie dann der Erfolg gemessen wird. Nach der Defini-
tion der Zielgruppen kann die Wahl fiir eine geeignete
Plattform fallen, bevor die Inhalte festgelegt werden.
PROFITS: Was sind wichtige Erfolgskriterien?
Eicher: Webmarketing ist komplex und sollte professio-
nell gemanagt werden. Man braucht klare Strukturen
und Prozesse, wer zum Beispiel welche Inhalte liefert
und diese freigibt oder wie auf schlechte Nachrichten
bis hin zum Shitstorm reagiert wird. Die Mitarbeiter
benétigen ein Medientraining und Richtlinien, was sie
in ihrer Funktion als Unternehmensangehdrige im Web
sagen dirfen und was nicht. Und auch jeder Chef sollte
Uber eine gewisse digitale Fitness verfiigen.

PROFITS: Welche aktuellen Strémungen sehen Sie?
Eicher: Der Trend geht zum zweiten Bildschirm. Immer
hdufiger sitzen die Zuschauer mit ihrem Tablet oder
Smartphone vor dem Fernseher und chatten zum Bei-
spiel wdhrend der Sportschau via Twitter mit FufSball-
fans. Ein zweiter Trend ist, dass dank internetfdhiger
Fernseher die Zuschauer aktivam Geschehen teilneh-
men, etwa bei den Rateshows. Fiir Unternehmen ent-
steht ein ideales Umfeld, um gezielt und vergleichs-
weise kostenginstig mit Kunden in Kontakt zu treten.
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