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Social Media ist

Social Media ist heute

STARKSTE AKTIVITAT IM NETZ!




46, 1 Mio. Bundesburger sind online!

Im Durchschnitt werden Social Networks
ca. 5'30 Stunden pro Monat genutzt.




74% der deutschen Onliner sind Mitglied

eines Social Networks.

92% der Social Networker zahlen zu
der werberelevaten Zielgruppe
der 14- bis 29-Jahrigen.




In Deutschland besitzt
jeder 4. Haushalt
mindestens
1 Smartphone.

Mobile-Nutzer
surfen zu rund 50%
in Social Networks.




GRUND-ERKENNTNISSE

» Social Media verandert die Einstellungen/das
Kommunikationsverhalten von Menschen.

» Menschen lernen voneinander (Wissenstransfer)
und entwickeln dabei neue soziale Muster.

= Jeder kann sich engagieren und Content einstellen
(Niemand hat ein Kommunikationsmonopol).

= Social Media Menschen sind haufig besser
Uber Produkte/Dienstleistungen informiert
als die Mitarbeiter der Unternehmen.



GRUND-ERKENNTNISSE

= Unternehmen nutzen Social Media zur
Imagebildung/Steigerung Bekanntheitsgrad.

= Eine Kommunikation Gber Unternehmen/
Produkte/Dienstleistungen findet immer statt,
egal ob es dem Unternehmen passt oder nicht.

» Social Media kann den Warenabsatz fordern.
Jede 2. Produktbestellung kommtaus dem Web.

= Social Media ersetzt Teile der klassischen
Werbung; Kunden geben Bewertungen ab.
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Wichtige PLAYER

X WeltgréRte Suchmaschine (Markt-
anteil Gber 80 %) mit diversen Tochtern:

g + (500 Mio. Mitglieder) You (4 Mrd. Aufrufe/Tag)

s+ facebook Online-Community zur Pflege
sozialer Kontakte mit circa 1 Mrd. Mitglieder.

<+ kwitkerd¥ Anwendung zum Microbloggen.
Twitter ,pflegt” rund 500 Mio. Accounts.

oo m Businessnetwork 12 Mio (6 BD).



WAS ANDERT SICH

IM VERTRIEB +
BEIM MARKETING?



Klassische WERBUNG ist out

= 78% der Konsumenten vertrauen primar
Empfehlungen aus dem privaten Umfeld.

» 90% der TV-Seher dricken Werbung weg,
wenn es ihnen technisch moglich ist.

= Nur 14% der Konsumenten vertrauen
grundsatzlich der Werbung.

= Werbung wird zunehmend durch einen Mix
aus Branding (Marke), Empfehlungen,
Erfahrungen, Meinungen ersetzt.
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f reicht nicht aus!




Kunden andem sich durch Web 2.0

*+ Kunden werden individueller + informativer,
suchen einen direkten Kontakt zu Experten.

»* Sie nutzen das Internet zur Vorabinformation
(z.B. Firmenprasentationen bei You Tube) .

s Klassischer Verkaufertypus entfallt zunehmend
(neue Konsumentenmuster entstehen).

»» Jeder 3. Kunde ist Selbstentscheider.
Unternehmen stellen sich darauf ein.
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DAX-Konzere nutzen Social Media

= Die meisten Konzerne besitzen Accounts
bei Facebook, Twitter und YouTube.

M <« Jeweils 13 Mio. Kontakte bei

Facebook, keine 100.000 Followers bei Twitter.

= Andere Konzerne agieren zogerlich oder
haben noch wenige Followers/Friends.

BIEYIEHE Keine 100.000 Facebook-Kontakte!
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MARKETING + VERTRIEB

betreibt einen Live-Kundenservice via Twitter
und verkauft nebenbei Tickets fur Konzerte.

@ hat uber Facebook tausende von ,Dusch-
EEEEEEEEEE Botschafter” gefunden, die Bilder/Videos
INS Netz einstellen, wie sie ihre Dusche nutzen.

s} Weinhandler lassen Verkostigungen
== via Twitter/Facebook live kommentieren.

= Burberry schaltete eine Werbekampagne uber
" Facebook und 10 Mio. Menschen gefiel es.
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MARKETING + VERTRIEB
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KUNDENSTRATEGIE




KUNDENSTRATEGIE

(1) OFFNEN SIE SICH DEM DIALOG!
(2) AGIEREN SIE INTUITIV!

(3) BAUEN SIE VERTRAUEN AUF!

(4) FORMULIERN SIE IN ,WIR"-FORM!
(5) BIETEN SIE EINEN MEHRWERT!



Leitsatze zum VERTRIEB

< Unternehmen benotigen eine spannende
Vertriebsidee, eine USP und ein virales
Marketing-Konzept. Sonst nimmt Sie der
potenzielle Kunde nicht ausreichend wabhr.

+* Unternehmen sollten auf den Social Media-
Portalen erst zuhoren, danach anbieten
und verkaufen.

“* Verhalten Sie sich auf den Plattformen wie
Partyveranstalter und Content-Anbieter
(nicht wie klassische Werbeagenturen).
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Tips zur POSITIONIERUNG

“+ Legen Sie exakt eine Zielgruppe fest, die durch
Social Media-Aktivitaten erreicht werden soll.

“+ Bestimmen Sie die Marketingziele (z.B.):
Kundenkommunikation, Produktneuheit,
Branding, Verkaufspromotion, Recruiting.

“ Erarbeiten Sie ein Redaktionsprogramm zur
Planung sowie Veroffentlichung der Postings.

% Setzen Sie ein Monitoring-Tool ein zur Aus-
wertung und Beobachtung des Wettbewerbs.



MARKETING-/VERTRIEBSMIX

Direkte Kunden (z.B. Bestandskunden)

Interessenten
(Social Media)

Kunden
(Internet)

Produkt/Dienstleistung

Multiplikatoren (z.B. Vertriebskontakte)
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ZEITFENSTER SOCIAL MEDIA

COMMUNITY OFFENTLICH- PROMOTION INFOS
Aufbau/Pflege KEITSARBEIT Senden/Talk/Chat  Abrufen/Passiv

30° - 60° Min/Tag 30°-60°Min/Tag ca. 15 Min/Tag ca. 15 Min/Tag

@ Google alerts

‘WORDPRESS.COM .
social

) WIKIPEDIA
s W Die freie Enzyklopiidie
Das offene PR-Portal

f I i C k rm Windows Live E,H WMwébil

24




ZEITFENSTER

= Wie viel Zeit wollen Sie taglich
In Social Media investieren?

= Und wie viel Zeit fur andere,
herkommliche Kundenkontakte via
Telefonverkauf, Mailings, Werbebriefe etc.?

* Und wann erledigen Sie Ihre Management-
aufgaben wie Planung, Organisation,
Disposition, kaufmannische Kontrolle?
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NOCH FRAGEN?
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