EXPORT MIT SOCIAL MEDIA

Charly Suter

‘ Social Media und die Exponenten Twit-
ter, YouTube oder Facebook sind zurzeit
in aller Munde. Die Kinder und Jugend-
lichen des 21. Jahrhunderts wachsen als
«Digital Natives» auf. Mit Social-Media-
Kanilen lassen sich aber auch Exporte
fordern, Produkte entwickeln und neue Absatzmérkte
erschliessen.

Mehrdimensionale Kommunikation

Vor wenigen Jahren hat das Web 2.0 das Internet abgeldst.
Was dies bedeutet, wird erst jetzt vollumfinglich sicht-
bar. Wihrend frither im Internet Informationen aus Sicht
der anbietenden Unternehmen - geschént durch die
Kommunikationsverantwortlichen und die Rechtsabtei-
lungen - dargestellt wurden, gehort die Bithne nun je 1dn-
ger, je mehr den Konsumenten. Neben den traditionellen
Formen der Produkt- und Unternehmensprisentationen
finden zahlreiche Interaktionen und Dialoge statt: Leute
diskutieren, kommentieren und beurteilen die verfiigba-
ren Informationen in zunehmendem Masse. Dies findet
in Unternehmens- und neutralen Foren, aber auch via
Twitter, Facebook und Blogs statt. Entsprechend muss das
bekannte Sprichwort noch verschérft werden, denn die
Beine von Liigen werden dadurch noch kiirzer. Die globa-
le Welt gewinnt an Transparenz. Auch wenn es nicht die
sozialen Medien sind, welche eine Regierung stiirzen oder
den Absatz eines Produktes positiv wie negativ beeinflus-
sen konnen, so sind es doch Instrumente, welche einen
Wandel beeinflussen und verstirken kdnnen.

Dies ist jedoch kein Grund, auf die gewinnbringende
Nutzung von neuen Moglichkeiten zu verzichten. Im Ge-
genteil: Gerade fiir kleinere und mittlere Firmen bietet das
Internet ungeahntes Potenzial, um die Exporte und Ver-
kdufe international voranzutreiben und so die bestehen-
den Bestrebungen effizient zu unterstiitzen. Dies gilt nicht
nur fiir Firmen, die im Bereich B2C titig sind, sondern
gerade auch fiir B2B. In diesem Artikel zeigen wir Thnen
einige Tools, die im Internet grosstenteils kostenlos zur Ver-
fligung stehen. Weitergehende Hinweise und Artikel, wel-
che spezifisch gewisse Instrumente beleuchten, werden
wir in loser Reihenfolge in den kommenden Wochen im
Newsjournal fiir international orientierte Unternehmen
unter credit-suisse.com/kmunews publizieren.

So profitieren Unternehmen vom Internet

Das Social-Media-Haus (siehe Grafik) zeigt, bei welchen
Tatigkeiten Sie Unterstiitzung durch das Internet und
neuere Technologien erwarten konnen. Egal wie gross
oder klein Thr Unternehmen ist, durch den Einsatz der
richtigen Instrumente lassen sich immer mehr Schritte in
der Wertschopfungskette optimieren. Dabei geht es nicht
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darum, diese vollstindig auszulagern. Vielmehr kénnen
Losungen schneller, einfacher und zielgruppenspezifi-
scher entwickelt und vermarktet werden als bisher.

Community aufbauen

Durch den Dialog und Austausch mit Ihrer Zielgruppe
koénnen Sie eine Community, eine eigentliche Fangemein-
schaft, aufbauen, die IThnen wertvolles Feedback gibt und
aktiv als Botschafter Threr Produkte fungiert. Um diese
hochgesteckten Ziele zu erreichen, bedarf es jedoch einer
offenen und aktiven Dialogkultur in Ihrem Unternehmen,
die im Umgang mit Ihren Kunden reflektiert wird.

Quellen sprudein lassen

Sie suchen qualifizierte Mitarbeiter oder Entwickler? Hier
helfen Ihnen soziale Netzwerke wie LinkedIn oder XING.
Hier zeigen sich entsprechende Kandidaten in Foren oder
Gruppen. Ein Vorstellungsgesprich kann nicht ersetzt
werden, aber Sie konnen so erste Wunschkandidaten
evaluieren und gezielt ansprechen. Oder bendtigen Sie
als produzierender Betrieb Halbfabrikate? Mittels aliba-
ba.com, wer-liefert-was.com oder businesslink.ch haben
Sie die Moglichkeit, potenzielle Lieferanten schnell und
transparent zu finden.

Dariiber hinaus kénnen Freelancer, erfolgreiche Fach-
spezialisten, auf Projekt- oder Stundenbasis fiir bestimm-
te Aufgaben angeworben werden. Hier empfiehlt sich
insbesondere die Plattform odesk.com, wo Sie nicht nur
Projekte wie Ubersetzungen, grafische Arbeiten oder Pro-
grammierungen ausschreiben lassen, sondern auch Tests
und Referenzen einsehen kdnnen. Mittels automatisch
generierter Screenshots kann jederzeit tiberpriift werden,
ob die betreffende Person wirklich fiir das entsprechende
Projekt arbeitet. Diese Transparenz schafft Vertrauen und
Sicherheit. Durch das geschickte Verteilen von Auftrigen
in verschiedenen Zeitzonen kénnen Sie in kiirzerer Zeit
mehr erreichen.

Globale Verkdufe steigern

An einer eigenen Webseite kommen Sie nicht vorbei,
jedoch kénnen Sie heute statt der reinen Informations-
verbreitung weitere Losungen bieten. Zeigen Sie zum Bei-
spiel in einem Video, wie Ihre Maschine oder Ihr Produkt
anzuwenden ist, welche neuen Features es gibt oder was
das neue Modell besser kann als das alte. Gleichzeitig kon-
nen Sie Ihre Kunden auffordern, Ihnen ein Video zu sen-
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SCHWERPUNKT > Wettbewerbsfiahigkeit durch Bildung

Das Social-Media-Haus

alch brauche neue Ideen und einfache

Wege diese zu testen. Fiir die tégliche
Arbeit brauche ich Instrumente fiir die
Kommunikation und Textverarbeitung.»

Ldsung fiir F&E:
Atizo, Innocentives, Skipso,
99designs, trnd

Losungen fiir Assistentin:
Skype, OpenOffice

«Als Personalverantwortlicher brauche ™
ich Instrumente um meine Netzwerke zu
pflegen und potentielle neue Mitarbeiter
zu finden. Zudem ben&tigen wir Leute,
teils auf Projektbasis, welche die Ideen
auch umsetzen. Ergénzend braucht es
Halbfabrikate oder Produktionsfirmen
welche die Produkte fiir uns herstellen.»

Lésung fiir HR:

LinkedIN, Facebook
Lésungen fiir Produktion:
Odesk, TopCoder, Freelancer,
Humangrid, clickworker
Lésungen fiir Einkauf:
Wer-liefert-was, alibaba,
businesslink

| Unternehmer/-in

|
| L

Assistentin / F&E

rketing / PR

HR / Produktion / Einkauf

«Als Meinungsfiihrer der etwas zu sagen hat,
bendtige ich Instrumente um mich kund zu tun.
Zudem brauche ich eine Assistentin, welche mein
Geschiftsalltag organisiert und mit unterstiitzt»

13 fiir Geschiftsfiik
Twitter, Blog, Virtuelle Assistentin via odesk,
getfriday, Virtual Miss Friday

= i _

51
Skype, OpenOffice

«Keine Verkiufe, keine Einnahmen. Deshalb brauche
ich Kaniile um unsere Botschaft zu transportieren
und potentielle Kunden anzulocken
Auf der anderen Seite habe ich immer ein Ohr fiir die
Anliegen unserer Kunden und was diese in der
Offentlichkeit iiber unser Produkt sagen.»

Quelle: thepowertweet.ch

den, das zeigt, wie sie die Produkte einsetzen. So erhalten
Sie ein Feedback aus dem Markt und sehen neue Anwen-
dungsmoglichkeiten, an die Sie vielleicht noch gar nicht
gedacht haben. Dartiber hinaus koénnen Sie Broschiiren
oder Verkaufsprisentationen mittels Slideshare.com aus-
tauschen und gar 6ffentliche Fragestunden oder Online-
Konferenzen via Internet (webex.com) abhalten. Eine per-
fekte Ergdnzung zu zeitintensiven Reisen.

Skype.com ermoglicht das kostenlose Telefonieren
mit Thren Kunden iiber Internet (VoIP). Gerade fiir kleine
Firmen und Freelancer ist dies ein oft genutztes Instru-
ment, um die Kosten tief zu halten.

Forschung und Entwicklung

Sie kennen Thre Kunden und deren Bediirfnisse. Sicher?
Ist Thnen nicht auch schon ein Mitbewerber aus einer
ganz unerwarteten Richtung zuvorgekommen und hat
so den Markt verdndert? Beispiele wie Apple, welche
als Computerherstellerin plotzlich den Musikmarkt be-
herrscht, gibt es in jeder Branche und Grossenordnung.
Damit Thnen das nicht passiert, sollten Sie bereits heute
an die Innovationen von morgen denken und das Heft sel-
ber in die Hand nehmen. Auch hierzu gibt es mit Plattfor-
men wie atizo.ch Hilfe aus dem World Wide Web. Bei Atizo
koénnen Sie einfache Projekte ausschreiben und erhalten
von einer Vielzahl von Leuten Losungsvorschldge. Dies ist
absolut transparent. Jedoch wire die Angst vor «mithd-
renden» Konkurrenten hier fehl am Platz, denn eine Idee
muss zwar stark sein - aber diese auch effektiv und erfolg-
reich umzusetzen, ist ein ganz andere Sache. Es empfiehlt
sich, dies in Eigenregie zu machen. Innovationen sind nur
dann erfolgreich, wenn sie sich verkaufen lassen. Viele Fir-
men sind schon mit tollen und gute Ideen gescheitert, die
bei anderen zum Erfolg wurden. Deshalb sollten Sie nur
aus Angst vor einem Misserfolg nicht auf solche Chan-
cen verzichten. Als Unternehmer sind Sie es gewohnt,
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das Heft in die Hand zu nehmen und im {ibertragenen
Sinn Threm Gschéft den eigenen Stempel aufzudriicken.
Viel Erfolg.

Beispiel ASEAN, Indien, Japan.:
Ein Blick nach Asien verdeutlicht, dass die sozialen Medi-
en trotz Einschrankungen in gewissen Lindern deutlich
verbreiteter und akzeptierter sind als in Westeuropa. In
Ihrem Blog schreibt 3digitalminds Co., eine chinesische
Internetagentur, dass gerade in Asien die Interessen und
Motive zum Einsatz von Social Media von Land zu Land
sehr verschieden sind. Ein paar Facts aus einer Studie des
Marktforschungsinstituts ACNielson von 2010:
* Korea: 95 % der Bevolkerung mit Internetanschluss sind-
auf der Social-Media-Plattform «Naver» vertreten.
eIndien: 70 % der Internetnutzer sind auf der Plattform
Orkut vertreten, Facebook hat einen Marktanteil von 50 %.
*Japan: Japan Blogged - in keinem anderen Land auf der
Welt gibt es so viele Blogger wie in Japan.

Topmotive fir Social-Media-Nutzung

CHINA INDIEN JAPAN SUDKOREA
1 Mit Freunden Nachfor- Suche nachdem  Nachrichten und
und Familie schungen fiir hesten Angehot interessante
in Verbindung Arheit Anlasse
bleihen
2 Nachrichtenund  Aushildung Nachrichtenund  Suche nach dem
interessante interessante hesten Angehot
Anlasse Anlasse
3 Nachfor- Mit Freunden Nachfor- Nachfor-
schungen fiir und Familie schungen, wie schungen, wie
Arheit in Verbindung Dinge funktio- Dinge funktio-
bleiben nieren nieren
Datenquelle: 3digitalminds Co.

Charly Suter ist Fachverantwortlicher fiir die Beratung von international
orientierten Firmen bei der Credit Suisse.
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