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Ll Wie wird man im Netz von Wunschkunden und -mitarbeitern gefun-
den? Warum ist das nicht nur eine technische Frage, sondern auch eine Frage der eigenen
Positionierung? Beides kldrt sich schnell mit einem Beratungstool, das Handwerksexper-
tin Andrea Eigel entwickelt hat und erfolgreich zum Nutzen der Betriebe anwendet.

an mag es glauben oder nicht:
Auch vor dem Jahr 1997 sind
Kunden ihrem Handwerksbe-

trieb begegnet und Betriebe haben sich ge-
freut, auf unterschiedlichen Wegen von neu-
en Auftraggebern entdeckt zu werden.
Klassische Werbung und persénliche Weiter-
empfehlung waren die wichtigsten Wege, wie
Auftraggeber und betriebliches Angebot im
Handwerksmarkt zusammenkamen. Doch seit
21 Jahren hat sich - zunéchst schleichend,
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dann exponentiell anwachsend - ein neuer
Pfad aufgetan, ohne den Bauherr und Hand-
werksmeister heute kaum mehr zum ersten
Rendezvous zusammenfinden: das Internet.

Kundenkommunikation findet on-
line statt Seit 1997 gibt es Google. Weitere
Suchmaschinen etablierten sich bald — mit
dem Ergebnis, dass heute drei von vier Deut-
schensich ihre Dienstleister per Onlinere-
cherche suchen. Und wie das so ist mit neuen

Kommunikationsformen, sie folgen neuen
Regeln. Anweisungen dazu kursieren genug:
Man muss die Suchmaschinen mit entspre-
chenden Stichworten bedienen, spezielle
Anzeigen einsetzen, bestimmte Textinhalte
wie Bewertungen anbieten und soziale Medi-
en einbinden - von all dem hat man als
Handwerksmeister schon gehért. Doch wie
derdigitale Auftritt flir den eigenen Betrieb
funktioniert, dabei nicht zu viel Zeit kostet,
auf die Vorlieben des Betriebsinhabers ein-
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gehtund das Unternehmen wirklich so sicht-
bar macht, wie man sich das wiinscht - das
ist fiir die meisten Inhaber kleiner und mittle-
rer Betriebe eine anspruchsvolle Aufgabe.

Soviel vorweg: Fir jeden Betrieb gibt es
die individuelle Onlineprasenz, die die ge-
steckten Ziele erfiillen kann. Wie diese Schritt
fur Schritt entwickelt und umgesetzt wird, ist
ein wichtiger Baustein des Matchpoint Kom-
munikations-Systems. Marketingspezialistin
Andrea Eigel hat dieses umfassende Bera-
tungssystem fir mehr Erfolg, Zufriedenheit
und Anerkennung fir Handwerksbetriebe ge-
zielt fiir diese Branche entwickelt.

Viel hilft viel? Nicht im Internet von
zuwenig Sensibilitat beim Thema digitale
Sichtbarkeit kann man im deutschen Hand-
werk nicht sprechen: Nach einer Untersu-
chung des ZDH waren 95 Prozent der Betriebe
2017 mit einer eigenen Webseite im Internet
vertreten. Doch nur die wenigsten dieser Sei-
ten nutzen die Chancen, genau die richtigen
Kunden {(und nebenbei: auch genau die rich-
tigen zukUnftigen Mitarbeiter) mit genau den
richtigen Handwerksfirmen zusammenzufih-

Handwerks-Expertin

»Ein Betrieb sollte fiir sich klar
machen, welche Themen und
Wachstumsfelder ex in Zukunft
bedienen will, um genau zu
diesen Themen auch genug
Internetinhalte zu liefern.« ¢

ren. Wie ldsst sich das andern? Andrea Eigel
setztinihrer Beratung zunéchst auf eine
inhaltliche Betrachtung.

»Damit die Suchmaschine einen pas-
senden Betrieb zum gesuchten Angebot fin-
detund in die Suchliste ausspielt, muss sie ei-
ne hohe Themenrelevanz erkennen kénneng,
weil die Onlineexpertin. Konkret heif3t das:
Zu einer bestimmten Leistung, einem be-
stimmten Service oder einer bestimmten be-
trieblichen Kompetenz muss geniigend In-
halt auf der Firmenwebseite stehen, damit sie
fur diese Themen relevant wird. Wer nur das
Leistungsspektrum zeigt, hat nicht genug Re-

AndreaEigel

levanz zu einem Begiff. Ein Betrieb sollte
also fursich klar machen, welche Themen
und Wachstumsfelder er in Zukunft bedie-
nen will, um genau zu diesen Themen auch
genug Internetinhalte zu liefern.

Genau diese wichtigsten Leistungen
eines Betriebs, mit denen erjetzt undin Zu-
kunft Geld verdienen will, samt dem dazuge-
horigen Unternehmens- und Serviceprofil,
identifiziert Andrea Eigel im Beratungsge-
sprach mit dem Betriebsinhaber als erstes.
Diese Positionierung wird dann zum Leitfa-
den, auf den sich die Elemente der digitalen
Sichtbarkeit auffadeln: die eigentlichen
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relevanten Themen und Inhalte, die Bildspra-
che sowie die weiteren Onlinekandle, die
liber die Firmenwebseite hinausgehen und
fiir den jeweiligen Betrieb Sinn machen.

MATCHPOINT KOMMUNIKATIONS-SYSTEM

Mit dem Matchpoint Kommunikations-Systern definieren Betriebe ein klares Profil fr

sich und ihr Unternehmen. Sie entwickeln die optimale 360°-Strategie, um zur emotional
belohnenden Marke fiir ihre Fokuskunden und Fokusmitarbeiter zu werden — extrem gut
Hauptsache online? Geniigt bei sichtbar, auf allen relevanten analogen und digitalen Kanalen. Am Ende stehen

der Webseite nicht Der erste Schritt M eine eindentige Positionierung aus betrieblichen Starken heraus, mit denen Be-

fur einen erfolgreichen Internetauftritt be-
steht also darin, sich auf bestimmte rele-
vante Themen zu fokussieren und fiir diese
Inhalte zu entwickeln. Im zweiten Schritt gilt
es, den Betrieb bestmaaglich online darzu-
stellen, da die Webseite fiir Kunden und
Mitarbeiter das digitale Schaufenster des
Unternehmens ist. Mit einer transparenten
Struktur - die Gibrigens unbedingt auch in-
haltliche Angebote speziell fiir Bewerber
enthalten sollte — und einer stim-
migen visuellen Anmutung ge-
lingt noch mehr: Die Webseite
sticht aus der Masse heraus,
spricht den Kunden mehr
anals andere Online-
schaufenster, weckt bei
ihm Emotionen und
macht das Besondere
des Betriebs sichtbar.

Wert legt Andrea Ei-
gel deshalb darauf, mehr
als die harten Fakten ins
neue Webseiten-Kenzept zu
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schreiben: Deremotionale Nut-
zen, den Kunden oder auch zuklnf-
tige Mitarbeiter aus einer Zusammenar-
beit mit dem Betrieb gewinnen, wird
ebenfalls definiert und mit entsprechender
Gestaltung transportiert. Eine wertige Optik
der Internetseiten — von der grafischen Ge-
staltung bis zur ausgezeichneten Qualitat
der verwendeten Fotos - signalisiert interes-
sierten Kunden und Mitarbeitern ein ent-
sprechend wertiges Image des gesamten Be-
triebs. Wird auch inhaltlich auf der Webseite
ausgearbeitet, worin der besondere, persén-
liche Service des Betriebs und seine Qualitat
als Arbeitgeber liegt, und wird dies durch
entsprechende Stimmen zufriedener an-
spruchsvoller Kunden und Mitarbeiter unter-
mauert - dann erhéht sich die Wahrschein-
lichkeit immens, dass die passenden
Menschen online zusammenfinden.

Klare Kante ist besser als beliebi-

ges Posten »Man« muss bei Facebook
sein, manc sollte Instagram nutzen und am
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triebe die richtigen Kunden und richtigen Mitarbeiter ansprechen.

o ein schliissiges Markenkonzept mit allen Bestandteilen fiir die Umsetzung.

o ein schlagkriftiges Angebot fiir Fokuskunden und alle analogen und digitalen Maf3-
nahmen, um es erfolgreich zu vermitteln.

o eine attraktive Darstellung als Arbeitgeber und eine Strategie, um analog und digi-
tal Fokusmitarbeiter zu gewinnen.

m nachvollziehbare Leitlinien fiir das gesamte Marketing.

Mehr Informationen: www.matchpoint-system.de

RAGNANT,
PMARKE"

Das Matchpoint-Kommunikationssystem hilft
Betrieben, die eigene Marke und ein Firmen-

profil aufzubauen. Auch online miissen sich
Betriebe sichtbar darstellen, denn dort suchen
Kunden heutzutage bevorzugt

besten sollte »man« auch noch twittern: Der
Hype um die betriebliche Nutzung sozialer
Medien verursacht bei vielen Handwerks-
meistern entweder Verunsicherung »Geht
es wirklich nicht ohne?«, Ablehnung »Was
bringt es eigentlich — auler, dass es Zeit
frisst?« oder hektisch-beliebiges Mitschwim-
men auf der Social-Media-Welle.

Auch hier sorgt die Matchpoint-Bera-
tung individuell fiir mehr Klarheit und einen
genauen Plan. Laut Andrea Eigel geht es
nicht nur darum, in allen méglichen Medien
Prasenz zu zeigen und z. B. ein Baustellen-
bild nach dem anderen zu posten. Dagegen
brauche es eine Strategie: Welche Inhalte
will der Betrieb vermitteln? Welcher Ein-
druck soll entstehen? Woflr will das Unter-

nehmen Experte sein? Und welcher Online-
kanal passt von seinem kommunikativen
Charakter am besten dazu und zu den Vorlie-
ben des Betriebsinhabers? Dieses Vorgehen
stellt sicher, dass es nicht nurirgendeine Pra-
senz inden sozialen Medien gibt, sondern
eine, die Substanz hat und der Zielerrei-
chung des Betriebs dient.

Mehr Futter fiir die Suchmaschine
Alles, was man ins Netz stellt, hat also zwei
Arten von Lesern: die menschlichen und die
maschinellen. Letztere, die Suchmaschinen
wie Google und Bing, mussen, wie bereits be-
schrieben, gezielt mit themenrelevanten In-
halten bedient werden, damit die ersteren,
Kunde und Mitarbeiter, eine Firma im Netz
finden. ErfahrungsgemdB sucht ein Kunden
nach einem Farbexperten vor Ort Uber den
konkreten Namen des Betriebs, Gber die Ein-
gabe »Maler + bestimmter Ort« oder Uber
Suchworte, die die konkreten Wiinsche oder
Probleme des Suchenden beschreiben.

Die lokale Auffindbarkeit lasst sich mit
weiteren MaBnahmen verstérken, die in der
Matchpoint-Beratung ebenfalls berlicksichti-
gt werden. Dazu gehort die Definition beson-
ders erfolgversprechender Suchbegriffe, de-
ren Analyse mit entsprechenden Tools und
MaRnahmen wie Anzeigenschaltung fiir
Suchmaschienen. Das sorgt zusdtzlich dafur,
dass ein Betrieb in der Liste von Suchergeb-
nissen auf die vorderen Platze riickt.

Digitale Sichtbarkeit hat also strategische,
sehr viele individuelle und ebenso tech-
nische Aspekte. Alle drei gibtesin der Match-
point-Beratung aus einem Guss.

Matthias Heilig



