Lokal arbeiten, global akquirieren: Steinmetz Stefan Wolf kniipft iiber Online-Netzwerke neue Kundenkontakte.

Mit Xing & Co. auf
Kundenfang

ia Langsam, aber sicher entdeckt auch das Handwerk das
Mitmachweb 2.0. Der Einstieg lohnt: Wer sich in Online-Netzwerken
engagiert, kann dariiber schnell neue Kundengruppen erschlieRen.

Text Sabine Hildebrandt-Woeckel Foto Gunnar Geller
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chnell ging es nicht und ganz einfach war es

auch nicht. Lange Nichte und ein komplet-
tes Wochenende hat der Liibecker Steinmetz Ste-
fan Wolfinvestiert, um bei verschiedenen Online-
Netzwerken Mitglied zu werden. Anmelden, Pass-
word festlegen, nach geeigneten Gruppen suchen
und einen Steckbrief — im Onlinejargon ,Profil*
genannt — erstellen, das braucht eben seine Zeit.
»Doch der Einsatz*“, so Wolf, ,hat sich gelohnt.*
Diverse Kunden hat er seitdem tibers Netz gefun-
den, momentan verhandelt er mit einem Archi-
tekten sogar iiber einen Auftrag in Hanoi.
Wolf zihlt damit zu den Vorreitern im Hand-
werk. Anders als die meisten Chefs von Klein- und
Mittelbetrieben (KMU) hat er schon 2003 erkannt,
welches Marketingpotenzial im aktiven weltwei-
ten Netzwerken steckt. Vom Prinzip her funktio-
nieren die diversen Plattformen wie etwa Xing
oder Facebook wie klassische Stammtische: Man
trifft sich, diskutiert und tauscht Neuigkeiten
aus. Vorteil der auch Online-Communities ge-
nannten Gesellschaften: Es gibt keine festen Zei-
ten, (fast) jeder kann mitreden und die Zahl der
moglichen Botschaftsempfinger ist unbegrenzt.

Da die Mitgliedschaft fast tiberall kostenfrei ist
(mehr Infos siehe Tabelle), nutzen viele Unter-
nehmen die unter dem Sammelbegriff ,Social Me-
dia® zusammengefassten Webangebote inzwi-
schen gezielt zur Kundengewinnung und Kon-
taktpflege. Ein Trend, der laut Umfrage des E-
Commerce-Centers Handel noch nicht bei den
Kleinbetrieben angekommen ist. Bislang enga-
giert sich nur jeder fiinfte Betrieb regelmafig bei
Social-Media-Anwendungen, von den aktiven
Netzwerkern sind drei Viertel bei Xing & Co. ver-
treten, jeweils ein Viertel engagiert sich bei Video-
und Fotoportalen sowie in Blogs.

Eine halbe Stunde téglich muss sein

Ines Wissel, Marketingexpertin bei der Zukunfts-
initiative Handwerk Nordrhein-Westfalen (siehe
Interview Seite 34), begriindet die Zurtickhaltung
vor allem mit dem knappen Zeitbudget der Fir-
menchefs. Selbst als Profi investiert Steinmetz
Wolf heute noch tiglich eine gute halbe Stunde
in das Online-Netzwerken. ,In einem Ein-Mann-
Betrieb gibt es diese Zeit nicht immer*, weiR Wis-
sel aus ihrer Beratungserfahrung.

Bei diesen Plattformen lohnt sich ein eigenes Profil

Egal ob Privat- oder Firmenkunden: Wer sich in
den verschiedenen Netzwerken engagiert, kann
nicht nur wertvolle Kontakte zu neuen Kunden

kniipfen. Auch spontane Verkaufsaktionen oder
regionale Veranstaltungen lassen sich iiber das
Netz schnell und ohne Zusatzkosten promoten.

Betrieb Marketing

Wie Handwerker das
Netz nutzen

E-Mail

Suchmaschinen

Produktinfos

Software-Updates

Online-Netzwerke

in Prozent;
Quelle: AWA 2010

Erst elf Prozent der
Handwerker nutzen
derzeit gezielt Platt-
formen wie Xing
oder Facebook zur
Kundengewinnung.

Wie es funktioniert

Marketing-Strategie

Eintragen kdnnen sich nur Personen,
keine Firmen. Unter ,Handwerk" gibt
es tiber 100 Diskussionsgruppen, mit-
einander verbundene Mitglieder kgn-
nen sich 6ffentliche oder private Mit-
teilungen schicken, auRerdem besteht
die Moglichkeit, Termine bekannt zu
geben.

Besonders gut zur Geschaftsanbah-
nung mit Firmenkunden geeignet,

es werden aber auch Verbraucher
erreicht. Unter ,Ich biete”, kann ge-
zielt die eigene Leistung promotet
werden. Etwa: ,,Bestes Know-How,
guter Service und ein groRes Ersatzteil-
sortiment fiir Zweirdder".

ame/www.  Beschreibung/Kosten
XING Deutschland bekanntestes Business-
Xing.com Netzwerk fiir Selbstdndige.
Grundmitgliedschaft ist kostenlos,
wer alle Funktionen nutzen will zahlt
6 Euro pro Monat.
Faceboolk Weltweit eine der gréRten Communi-

ties mit eher privatem Charakter.
Kostenlos

facebook.de

Nutzung liberwiegend von Privatper-
sonen, es lassen sich jedoch auch
Firmenprofile einrichten. Jeder dritte
Facebook-Nutzer besucht laut einer
Studie diese Seiten. Ansonsten dhnli-
che Funktionen wie Xing. Besonders
populdr als Alternative zu den klassi-
schen Suchmaschinen.

Bestens geeignet fiir Betriebe mit Privat-
kunden. Die Ansprache kann iiber ein
personliches Profil oder ein Firmenprofil
erfolgen. Beispiel: ,,Neue Fliesen aus
Italien" eingetroffen. Oder ,,Einzelstii-
cke giinstig zu verkaufen. Neben dem
Profil kénnen auch Fotos (etwa von
Produkten) online gestellt werden.

meinVzZ
meinvz.net

Forum fiir jiingere Menschen,
Aufbau wie Facebook. Kostenlos

Eintrag nur fiir Personen méglich;
Funktionen @hnlich wie Facebook

Imagepflege bei der jungen Zielgrup-
pe, auch sinnvoll zur Azubi-Suche.

Konzentration auf lokale Kontakte fiir
eine junge Zielgruppe.
Kostenlos

Lokalisten
lokalisten.de

Eintrag nur fiir Personen; nach Angabe
der Homebase (Stadt und Bundesland)
sieht der Nutzer nur Teilnehmer, Blogs
oder Events seiner Region.

Nutzung wie die VZ-Communities.
Ideal zur Bekanntgabe lokaler Termine
mit Eventcharakter.
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Betrieb Marketing

Viele Chefs
wissen noch
zu wenig liber
das Marketing
im Web 2.0."

Norbert Biinten,
Hauptgeschaftsfiihrer
der Handwerkskammer
Braunschweig-
Liineburg-Stade

E1

Friedhelm Beseke im nordrhein-westfélischen
Langenfeld weif inzwischen, wie wichtig die
Web-Stammtische auch fiir das regionale Ge-
schift sind. Erst seit zwei Jahren hat der Boden-
leger mit einem Grof3-und Einzelhandel ein Xing-
Profil, doch schon heute laufen dariiber etwa 70
Prozent aller neuen Kontakte: ,Sogar, wenn die
Auftraggeber um die Ecke wohnen.“ Inzwischen
hilft er sogar Geschiftspartnern beim Einstieg ins
Online-Netzwerken, denn gerade zu Beginn ist ex-
terne Unterstiitzung besonders hilfreich.

Spuren im Netz hinterlassen

Eine Einschitzung, die Mike Schnoor vom
Bundesverband Digitale Wirtschaft (BVDW)
durchaus teilt. Doch wer {iber das Netz akquirie-
ren will, miisse zunichst sicherstellen, dass er
iiberhaupt gefunden wird. Suchmaschinenopti-
mierung lautet das Schlagwort und es bedeutet,
den eigenen Betrieb so zu prisentieren, dasser bei
Anfragen iiber Suchmaschinen wie Google oder
Yahoo ganz oben steht. Eine statische Homepage

mit Adressdaten (gerade im Handwerk oft der er-
ste Schritt) reicht lingst nicht mehr. Wer bei Goo-
gle & Co. eine Chance haben will, sollte nicht nur
eine aussagekriftige und fir Suchmaschinen op-
timierte Homepage besitzen, sondern auch dari-
ber hinaus aus Kundensicht moglichst viele in-
formative Spuren im ,www*“ hinterlassen. Um
das zu erreichen rit Schnoor zum Einstieg in ein
oder mehrere Online-Netzwerke, wobei Xing oder
eine Firmenseite bei Facebook sich fiir inhaber-
gefiihrte Betriebe besonders eignen.
Entscheidend fir den Erfolg ist neben einem gu-
ten Profil (siehe Online exklusiv) vor allem die Ab-
stimmung der verschiedenen Aktivititenim Netz
sowie die Vernetzung der jeweiligen Eintréige. Da
bedeutet, dass auf der eigenen Homepage auf Prc.
file, Filme und Ahnliches verwiesen wird und na-
titrlich — noch wichtiger — dass dies auch umge-
kehrt passiert. Steinmetz Wolf beispielsweise pra-
sentiert sich nicht nur bei Xing und Facebook,
sondern auch bei den Lokalisten und StudieVZ.
Alle Profile verlinken miteinander und auf diver-

dranbleiben”

Ines Wissel, Marketingexpertin bei der Zukunfts-
initiative Handwerk Nordrhein-Westfalen, rat beim
Umgang mit Online-Netzwerken zu Kontinuitdt.

handwerk magazin: Was bringt Social-
Media-Marketing fiir Betriebe?

Ines Wissel: Es geht darum, die Be-
kanntheit zu erhdhen, einen Freundes-
kreis oder eine Fangemeinde aufzubau-
en und diese aktuell und exklusiv mit
Informationen zu versorgen. Zweimal
pro Woche eine Stunde miissen Chef
oder Mitarbeiter fiir eine professionelle
Umsetzung mindestens investieren.

Wie kbnnen vielbeschéftigte Unter-
nehmer den Einstieg schaffen?

Es gibt inzwischen schon einige Schu-
lungsangebote zum Umgang mit Xing &
Co. Ich empfehle aber, auch einen Profi
oder einen jiingeren Mitarbeiter, viel-
leicht sogar einen Azubi, mit der Aufgabe zu betrau-
en. Die jiingere Generation hat ohnehin eigene Pro-
file in Lokalisten.de oder MeinVZ.

Ines Wissel,
Marketingexpertin,
sieht schlechte Bewer-
tungen als Chance.

Was sind die ersten Schritte?

Zunichst sollte jeder Unternehmer einmal nach-
schauen, was denn schon im Netz liber das eigene
Unternehmen zu finden ist. Also einfach mal den
Firmennamen und Stadt oder Stadtteil eingeben.

Wer als Chef keine Zeit zur tiglichen Kontaktpflege
im Netz hat, kann diese Aufgabe auch an einen
Mitarbeiter oder Auszubildenden abgeben.

Dabei geht es nicht nur darum, die ei-
gene Homepage zu finden, sondern

eben auch Online-Profile oder Bewer—.
tungen in Diskussionsforen.

sollten Firmen auf negative Bewer-
tungen reagieren?

Wichtig ist erst einmal, diese tiberhaupt
zu kennen. Aus Kritik ldsst sich lernen -
und vieles ldsst sich auch wieder ins
rechte Licht riicken. Die beste Basis da-
fiir ist ein gutes und aussagekraftiges
Profil der eigenen Firma.

Helfen die Online-Netzwerke wirklich
bei der Kundengewinnung?

Ja, wenn man es richtig macht. Eine
Studie hat gezeigt, dass 15 Prozent der
Facebook-Mitglieder das Netzwerk auch nutzen, um
sich iiber Unternehmen oder Produkte zu informie-
ren. Tendenz steigend. Eines ist aber ganz wichtig:
Wer einmal in Netzwerke wie Facebook oder Xing
einsteigt, muss dann auch dranbleiben. Das Inter-
net ist ein aktuelles Medium, wenn man merkt, dass
ein Eintrag ein halbes Jahr alt ist, schadet das dem
Image mehr als es niitzt.
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