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Was ist „Social Media“?

Der geheime Clooney-Spot, der Nespresso geschockt hat… http://bit.ly/oqlAwt



Was ist Social Media?



Was ist Web 2.0



Was ist „Social Media“?

Social Media bzw. Soziale Medien bezeichnet 
digitale Medien und Technologien, die es 
Nutzern ermöglichen, sich untereinander 
auszutauschen und mediale Inhalte einzeln auszutauschen und mediale Inhalte einzeln 
oder in Gemeinschaft zu gestalten. 



Was ist „Social Media“?

Soziale Interaktionen und Zusammenarbeit 
(manchmal in Anlehnung an den englischen 
Begifff auf 'Kollaboration' genannt) in sozialen 
Medien gewinnen zunehmend an Bedeutung Medien gewinnen zunehmend an Bedeutung 
und wandeln mediale Monologe (one to many) 
in sozial-mediale Dialoge (many to many)



Was ist „Social Media“?

Zudem unterstützt es die Demokratisierung von 
Wissen und Information und entwickelt den 
Benutzer von einem Konsumenten zu einem 
Produzenten. Es besteht weniger oder kein 
Gefälle mehr zwischen Sender und Rezipienten 
(Sender-Empfänger-Modell).(Sender-Empfänger-Modell).

Quelle: Wikipedia



Was ist „Social Media“



Was ist „Social Media“?



Was ist „Social Media“?



Wallstreet Journal: The You Era



Social Media: „You-Area“ und B2B

Vormedialer Raum:
• Nutzer diskutieren über Produkte und
Dienstleistungen
• Fachdiskussionen zwischen Mitarbeitern 
und Kundenund Kunden
• Aktuelles erreicht oft ohne klassische 
Medien viele Menschen



Social Media und B2B

Studie „Mehr Wert schaffen“ – Social Media 
in B2B (Hochschule Darmstadt 2010):

• Social Media können für B2B-
Unternehmen einen Mehrwert schaffen
• Ansatz: Mehrwert für die Zielgruppen• Ansatz: Mehrwert für die Zielgruppen
• Chance: Meinungsführerschaft zu 
Fachthemen
• Vorr.: Offene Unternehmenskultur
• Handlungsfelder: Intern, Kunden, 
Recruiting



B2B im Netz?

• B2B-Entscheider: täglich zwei Stunden im Web (ohne

Mail).
• Über 90% aller Kaufentscheider nutzen das Internet für
die vorbereitende Informationsbeschaffung.
• 85% haben einen späteren Lieferanten über das
Internet gefunden.
• 40% der B2B-Entscheider nutzen regelmäßig Internet-• 40% der B2B-Entscheider nutzen regelmäßig Internet-
Foren für berufliche Zwecke. 28% dieser beteiligen
sich aktiv an den Dialogen.
• Informationsbeschaffung: 
Fachzeitschriften und Social Media gleichauf.

Quelle: virtual identity 2009



Social Media in der Industrie?



Social Media & B2B?



Social Media und B2B

„Es gibt kein soziales Netzwerk für 
Unternehmen und keine Unternehmen, die 
in Blogs Kommentare verfassen. 

Unternehmen interagieren nicht
miteinander, nur Menschen.“

Charlene Li; Josh Bernoff 2009



Abenteuer Social Media - Zwischenfazit

Die Hürden für Publikationen und 
öffentliche Aufmerksamkeit sind gefallen

Aus Informations-Mangel wurde -Überfluss 

Die Zielgruppe kommuniziert und publiziert 
öffentlich

Die Nischen werden immer kleiner, aber 
trotzdem von (Fach-)Öffentlichkeit besetzt



Wer vertraut heute noch wem?



Wer vertraut heute noch wem?

GDI-Studie Vertrauen 2.0:

„Die Konsumenten verändern ihr Verhalten 
fundamental. 

Jahrzehntelang konsumierten sie, was sie 
kannten und was verfügbar war. Heute machen kannten und was verfügbar war. Heute machen 
Suchmaschinen, Handelsplattformen, 
Preisvergleiche, Verbraucher-Urteile und 
Selbsthilfe-Foren den Kunden zum wirklichen 
König.”   



Wer vertraut heute noch wem?

GDI-Studie Vertrauen 2.0:
“Konsumenten vernetzen sich und informieren sich zunehmend 
unabhängig von Hersteller und Händler. Das Vertrauen in 
Hersteller, Händler und Expertenwissen nimmt ab, das 
Vertrauen in Meinungswissen (z.B. Wikis) nimmt zu. Die Masse 
der vernetzten Kunden bildet eine Art «höhere Intelligenz» und 
wird damit zur wichtigsten Orientierungsinstanz, die jedem noch 
so brillanten Experten vorgezogen wird.so brillanten Experten vorgezogen wird.
Denn Konsumenten handeln immer öfter gemeinsam und 
koordiniert, entwickeln neue Shopping-Praktiken, aus E-
Commerce wird Social Commerce: Sie suchen, kaufen, 
bewerten und nutzen Sachen zusammen mit ihren Freunden, 
Bekannten und Wahlverwandten. Zweit- und Drittgutachten 
einzuholen wird einfacher, billiger und damit auch beim 
Spontankauf zur Regel.“



Wer vertraut heute noch wem?

Die NZZ schreibt über die Studie des GDI:

„Im Gegensatz zu früher profitiere der Konsument viel 
stärker von Beziehungen zweiten Grades. Während 
Google das riesige Angebot nach rein rationalen 
Kriterien sortiere, filterten Konsumentennetze nach 
emotionalen und sozialen Kriterien. Konsumenten emotionalen und sozialen Kriterien. Konsumenten 
vertrauten vermehrt in kollektive Empfehlungssysteme, 
während das traditionelle Massen-Marketing immer 
stärker an Bedeutung verliere. Im Internet sammle sich 
das Wissen der Masse. Fehlinformationen korrigiere 
das System durch Rückkoppelungs- und 
Reputationseffekte von selbst.”



Vertrauen im Kaufprozess



Mein Vertrauensnetzwerk?



Mein Vertrauensnetzwerk?



Internet im B2B-Informationsprozess

Quelle: Dt. Fachpresse Wirkungsanalyse Fachmedien 
2006



Phase 1: Marktinformation



Phase 2: Information bei konkretem Bedarf 



Phase 3: Eingrenzung der Anbieter



Phase 4: Entscheidung



Phase 5: Nach der Entscheidung



Social Media: Vertrauen aufbauen und halten

Voraussetzung:
• Offener Kommunikationsstil, keine Jubel-PR
• Bereitschaft zum Dialog
• Mut, andere Meinungen auch ganz offen 

auszuhaltenauszuhalten
• Ausdauer
• Vernetzung
• Experimentierfreude
• Unternehmens-Story (Personen, Produkte, 

Change-Phasen)



Social Media: Fazit Bewertungsplattformen

• Soziale Netzwerke und 
Bewertungsplattformen haben sich etabliert

• Die Jungen wachsen bereits damit auf 

• Diese Netzwerke und Bewertungstools bieten 
Unternehmen auch ChancenUnternehmen auch Chancen



Tipps

Sammeln Sie jetzt selbst 
und im Unternehmen Erfahrungen

Offen kommunizieren, keine PR-Blasen

Nutzen Sie die Chance zum Dialog mit 
Mitarbeitern, Lieferanten, Kunden (mit allen Mitarbeitern, Lieferanten, Kunden (mit allen 
Stakeholdern)

Lernen Sie 



Xing in Zahlen

• 11 Mio Mitglieder weltweit

• davon 6 Mio in D-A-CH-Region

• Das führende deutsche Business-
Netzwerk

• hohe Nutzungsintensität der Mitglieder• hohe Nutzungsintensität der Mitglieder

• on- und offline (Veranstaltungen!)

• über 30 000 Regional- und 
Fachgruppen

• Jobbörse wächst stärker als der Markt



Xing in Zahlen

Quelle: Xing Mediadaten Aug. 2010



Xing in Zahlen

Quelle: Xing Mediadaten Aug. 2010



Twitter



Twitter in Zahlen

• 140 Zeichen verändern die Welt?

• Am schnellsten wachsendes
Nachrichten-Medium

• ca. 200 000 Nutzer in D.

• nur wenige twittern regelmäßig• nur wenige twittern regelmäßig

• in Marketing/PR etabliert

• Sales: Schnäppchen!

• neu: Kundendialog: 

• z.B. Telekom mit 7 Mitarbeitern



Twitter in B2B



Facebook



Facebook                                        Juni 2008

• Ca. 30 Mio. Mitglieder weltweit

• Aus Studenten-Plattform wurde Business-
Community

• Offen für Applikationen Dritter: Innerhalb von 
90 Tagen mehr als 5000 Anwendungen (In den 
Top Ten hat jede mehr als 1 Mio. Nutzer)

• Offen für Anzeigenprogramme: 1500 innerhalb 
14 Tage 

• Probleme mit Datenschutz/Privacy 



Facebook                                        heute

• Mehr als 700 Millionen aktive User

• 50% der aktiven Nutzer loggen sich
täglich ein

• 35 Mio. Nutzer schreiben täglich ein
Status- Update

• Mehr als 3 Mrd. Foto-Uploads im Monat

• Mehr als 5 Mrd. “Stücke” Content (Links, 

Deutschland:

• Mehr als 5 Mrd. “Stücke” Content (Links, 
News, Blog Posts, Notizen, Fotoalbum, 
etc.) werden jede Woche “geteilt” 

• Mehr als 1,5 Mio. kleine Unternehmen
haben aktive Seiten in Facebook

• Mehr als 20 Mio. werden täglich Fan einer
Seite

• Fanseiten haben mehr als 5,3 Mrd. Fans

Ca. 16 Mio. Nutzer

Vergleich Xing:

In D, A, CH ca. 6 Mio. 
Nutzer



Warum Facebook-Fanpages?                                       
• Web 2.0-Ergänzung zur eigenen Homepage

• Integration von RSS-Feed, Twitter & Co.

• Einbindung von Fotos und Videos

• Unternehmen sind dort, wo Nutzer sind

• Mehr Möglichkeiten als bei Xing

• Nutzer binden, neue Nutzer finden

Deutschland:

15 Mio. Nutzer

Vergleich Xing:

In D, A, CH ca. 6 Mio. 
Nutzer

• Nutzer binden, neue Nutzer finden

• Fans werden zu “Markenbotschaftern”

• Virales Marketing

• Einfach zu bedienen

• Zielgenaue Anzeigen

• Facebook ist “in”: PR-Effekt

• Einbindung auf eigener Website (Fanbox)



Beispiel für Fanpage



Was kommt noch?

• Geo-basierte Dienste: 

• Foursquare

• Gowalla

• Facebook Places

•Google Place

• Q&A + Community:

• Quora



Entscheidend: die Orchestrierung



Entscheidend: die Orchestrierung



Kontakt

Bernd Pitz

Selbstverständlich
Rat & Tat für Medien und Marketing
Hans-Adlhoch-Str. 28
86157 Augsburg

Tel.:  +49 (0) 821-2 72 27 72 
Fax:  +49 (0) 821-2 72 26 79

Skype: bernd_pitz
E-Mail: b.pitz@selbstverstaendlich.de

www.selbstverstaendlich.de/blog
www.twitter.com/Bernd_Pitz


