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Im Neukundengeschiift wird
das Empfehlungsmarketing immer wichtiger

Messen geht bekanntlich iiber Meinen.
Wir vom Studiengang Druck- und
Medientechnik der Beuth Hochschule
fiir Technik Berlin messen seit 2011
halbjdihrlich, woher unsere Erstsemest-
ler von unserem Studiengang erstmalig
erfahren haben. Nach der nun siebten
Vollerhebung kann man von statis-
tisch validen Daten sprechen.

Vorab: Es gibt nur zwei relevante Quel-
len: Das Internet und personliche Emp-
fehlungen. Fast 90 Prozent unserer ,,Neu-
kunden” finden uns entweder iiber das
Netz oder iiber ihnen personlich bekann-
te Personen. Alle anderen unserer Mar-
ketingaktivititen — vom Drupa-Stand
iiber Presseberichte, Briefings fiir Arbeits-
amtsmitarbeiter oder Tagen der offenen
Tiir — sind dagegen irrelevant.

Und bei den zwei Quellen gibt es einen
eindeutigen Trend: Die Bedeutung des
Internets geht deutlich zuriick. Waren es
2011 noch 73 Prozent, die von uns erst-
malig iiber eine Netzrecherche erfuhren,
sank dieser Anteil 2014 auf 38 %. Umge-
kehrt stieg der Anteil an personlichen
Empfehlungen: von 27 % auf 63 %.
Nach nur drei Jahren haben sich die Ver-
hiltnisse umgekehrt.

Ja, haben die denn immer mehr Freun-
de, die jungen Leute heutzutage, habe
ich mich gefragt. Ja, haben Sie! Vielleicht
nicht mehr echte Freunde, aber mehr
ihnen persénlich bekannte Kontakte. In
ihren sozialen Netzwerken kénnen sie
diese pflegen, leicht kontaktieren, und
sie finden iiber Kontakte von Kontakten
weitere Freunde. Was heifSt das fiir die
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Zukunft der Neukundenbeschaffung in
Druckereien? Dass personliche Kontak-
te eine hohere Empfehlungskraft haben
als jedes andere Medium, ist fiir jeden
Vertriebler natiirlich nichts Neues. Neu
ist aber, dass auch die potentiellen B2B-
Neukunden viel mehr persénliche Kon-
takte haben und diese sehr einfach
(re)aktivieren kinnen.
Onlinedruckereien bewegen sich bereits
mehr und mehr in die Welt der sozialen
Medien. Ein schwieriger Pfad, denn hier
gelten villig andere Regeln des Marke-

Machen Sie einen
guten Job und reden
Sie im Netz dariiber.

tings. Man muss ,,zuhdren” kon-
nen, sich nicht aufdringen, auf
Beschwerden klug reagieren, neutrale
Bewertungsportale fordern. Aber es scheint
erfolgreich zu sein, denn nicht nur Fly-
eralarm berichtet von einem wachsen-
den Anteil an Besuchern, die iiber Links
aus sozialen Netzwerken heraus ihren
Internetauftritt ansteuern.

Und bei klassischen Druckereien mit
professionellen Einkdufern und Projekt-
geschift? Im B2B-Markt sollten Sie sich
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immer wieder vor Augen fiihren, dass
laut Studien 60 % der Entscheidung fiir
einen bestimmten Anbieter vom Buyer-
Team bereits getroffen wurde, bevor erst-
malig der personliche Kontakt gesucht
wird — sprich jemand anruft oder eine E-
Mail mit einer Anfrage schickt. Fiir die-
se Vorkaufphase spielen letztlich auch
nur zwei Kandile eine Rolle: das Internet
und personliche Empfehlungen.

Wie kann man im B2B-Geschiift die
personliche Empfehlung fordern? Zum
einen muss jede personliche Empfehlung
durch den Internetauftritt bestitigt wer-
den. Der ist die Visitenkarte und darf
keinesfalls vernachlissigt werden. Hin-
zu kommt die Pflege der eigenen Repu-
tation im Netz. Diese muss durch sozia-
le Medien, z. B. durch das Xing-Profil
Thres Unternehmens und die Profile der
Mitarbeiter mit Kundenkontakt, durch
aussagekriftige Videos mit Referenzpro-
jekten in Youtube oder durch die Mitar-
beit an Fachblogs gestdrkt werden.

Zum zweiten kann man die eigenen
Kunden nutzen, um mit potentiellen Neu-
kunden ins Gesprich zu kommen. Die
Kontakte der Kunden in Xing sind eine
spannende Recherchequelle, und bei
zufriedenen Kunden kann man diese
direkt fragen, ob eine Empfehlung ziel-
fiihrend sein konnte.

Also: Machen sie einen guten Job, und
reden sie im Netz dariiber. Denn nur wer
gut ist, wird auch weiter empfohlen, und
nur wer sich im Netz bemerkbar macht,
wird auch gefunden.
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