Durch die Handhabung von Social Selling ko

1in der Gebédudehiillen-Branche engere Kundenbeziehungen und effektivere Vermarktungsmethoden entstehen.

Verkauf Social Media und Inhalte als Schlissel flr tiefere Kundenbeziehungen in

KMU-Betrieben der Gebaudehdille.

Social Selling - Uiber Social Media
mit Kunden interagieren

In der heutigen digitalen Ara gewinnt
Social Selling zunehmend an Bedeu-
tung. Es handelt sich dabei um die ef-
fektive Nutzung von sozialen Medien,
mit qualitativ hochwertigem Inhalt und
einer starken Kundenbeziehung, um Pro-
dukte und Dienstleistungen zu vermark-
ten. Welches sind die Auswirkungen von
Social Selling in unserer Branche?

Definition und Merkmale

Social Selling bezieht sich auf den Ein-
satz sozialer Medienplattformen wie Face-
book, Instagram, LinkedIn und X (ehemals
Twitter), um eine digitale Prasenz auf-
zubauen, potenzielle Kunden anzuspre-
chen und eine persdnliche Beziehung zu
ihnen aufzubauen. Es umfasst die Schaf-
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fung von relevantem und ansprechen-
dem Textinhalt, der die Aufmerksamkeit
der Zielgruppe auf sich zieht und den
Mehrwert der angebotenen Produkte und
Dienstleistungen verdeutlicht.

Die Bedeutung von Social Selling

Social Selling hilft Betrieben in der

Gebaudehillen-Branche, durch soziale

Medien direkter mit Kunden in Kontakt

zu treten und so mehr Auftrdge zu ge-

winnen.

m Erweiterte Reichweite und Sichtbar-
keit: Durch den Einsatz von Social
Media kdnnen KMU-Betriebe ihre
Reichweite erheblich erweitern und
neue potenzielle Kunden erreichen,
die sonst moglicherweise nicht auf

das Unternehmen aufmerksam ge-
worden waren.

Aufbau einer persénlichen Marke:
Social Selling ermdglicht es KMU-Be-
trieben, eine starke und authenti-
sche personliche Marke aufzubauen,
die Vertrauen bei potenziellen Kun-
den schafft und sie dazu ermutigt,
eine langfristige Beziehung aufzu-
bauen.

= Verbesserte Kundenbeziehungen:

Durch den regelmdssigen Austausch
von relevantem Inhalt wird der
Kunde immer wieder an die Firma
erinnert. Referenzobjekte, Geschich-
ten und Bilder schaffen eine Bezie-
hung zwischen Kunde und Hand-
werksbetrieb.



Strategien und konkrete Ideen

fiir das Social Selling in Betrieben der

Gebaudehiille

Betriebe der Gebdudehille koénnen

Social Selling nutzen, indem sie beein-

druckende Projektfotos teilen, Kunden-

bewertungen hervorheben und Uber

soziale Medien Expertentipps und -be-

ratung zu Gebaudehillen-Themen an-

bieten.

= ldentifikation der Zielgruppe: Um ef-
fektives Social Selling zu betreiben,
ist es wichtig, die Zielgruppe des Be-
triebs genau zu kennen. Durch die
Analyse von Altersstruktur, Interes-
sen und Verhaltensweisen kdnnen
gezieltere Inhalte erstellt und poten-
zielle Kunden besser angesprochen
werden.

= Verdffentlichen von hochwertigem
Inhalt: Geb&dudehiillenbetriebe soll-
ten qualitativ hochwertigen Inhalt
erstellen, der sowohl informativ als
auch ansprechend ist. Dies kann in
Form von Blog-Artikeln, Videos, Bil-
dern oder Infografiken geschehen.
Der Inhalt der Posts sollte die Prob-
leme und Bediirfnisse der Ziel-
gruppe ansprechen und Lésungen
oder einen Mehrwert bieten.

m Aktive Prasenz in sozialen Medien:
Es ist wichtig, eine aktive Prasenzin
den relevanten sozialen Medien-
plattformen aufrechtzuerhalten.
Dies umfasst das regelmassige Teilen
von Inhalten, das Beantworten von
Kommentaren und Nachrichten, das
Engagement mit der Zielgruppe und
das Verfolgen von Trends in der
Branche.

= Aufbau von Beziehungen: Social Sel-
ling geht tGber das blosse Verkaufen
hinaus. KMU-Betriebe sollten auf
den sozialen Medien aktiv mit ihrer
Zielgruppe interagieren, Fragen be-
antworten, Feedback entgegenneh-
men und eine personliche Bezie-
hung aufbauen. Dies schafft Ver-
trauen und kann zu langfristigen
Kundenbeziehungen fiihren.

= Messung und Analyse: Die Effektivi-
tat der Social-Selling-Strategie sollte
regelmadssig gemessen und analy-
siert werden. Dies umfasst die Uber-
wachung von Kennzahlen wie Reich-
weite, Engagement, Konversionen
und Umsatz. Auf dieser Grundlage
konnen Anpassungen und Opti-
mierungen vorgenommen werden,
um die Ergebnisse zu verbessern.

Herausforderungen und mégliche
Losungen
Social Selling kann durch Informations-
Uberflutung und Misstrauen herausfor-
dernd sein, aber regelmassiges Teilen
qualitativ hochwertiger Inhalte und au-
thentisches Engagement mit der Com-
munity kdnnen das Vertrauen der Kun-
den starken.

m Zeit- und Ressourcenmangel: Hand-
werksbetriebe verfligen oft tber be-
grenzte Ressourcen und Zeit. Eine
mogliche Loésung besteht darin, So-
cial Selling in den Arbeitsablauf zu
integrieren und Ressourcen zu prio-
risieren. Automatisierungs- und Pla-
nungstools kdnnen ebenfalls helfen,
den Aufwand zu minimieren.
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Fazit: Bedeutung von Social Selling in KMUs
In einer Zeit, in der die digitale Kommunikation und das Kundenverhal-
ten immer starker von sozialen Medien geprégt sind, ist Social Selling
fiir KMU-Betriebe im Handwerk von grosser Bedeutung. Die Verbindung
von Social Media, qualitativ hochwertigem Inhalt und einer starken Kun-
denbeziehung bietet die Mdglichkeit, die Sichtbarkeit zu erhéhen, Ver-
trauen aufzubauen und letztendlich den Geschéftserfolg zu steigern. In-
dem KMU-Betriebe die Strategien des Social Selling umsetzen und sich
kontinuierlich an die Bediirfnisse ihrer Zielgruppe anpassen, konnen sie
sich einen Wettbewerbsvorteil verschaffen und eine solide Grundlage

fiir nachhaltiges Wachstum schaffen.
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= Datenschutz und rechtliche Aspekte:
Beim Social Selling missen die Be-
triebe sicherstellen, dass sie die
Datenschutzrichtlinien einhalten
und die Zustimmung der Kunden fiir
die Verarbeitung ihrer Daten einho-
len. Es ist ratsam, sich lber die gel-
tenden Gesetze und Bestimmungen
zu informieren und gegebenenfalls
rechtlichen Rat einzuholen.
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Seit Uber 20 Jahren entwickelt Roger
Zosso erfolgreich Weiter-
bildungskonzepte - spezifisch auf die je-
weilige Branche und das Unternehmen
ausgelegt. Als personlicher Trainer und
Berater ist es seine Starke, die Bedurfnis-
se in den Unternehmen zu erkennen und
massgeschneidert in individuellen Semi-
naren und Workshops zu trainieren. Seit
Jahren unterrichtet er an verschiedenen
Bildungsinstitutionen. So ist er tatig als
Trainer fiir personlichkeitsbildende und
betriebswirtschaftliche Module am Bil-
dungszentrum Polybau Uzwil, als Refe-
rent fur Verkauf, Fiihrung und Betriebs-
wirtschaft am Bildungszentrum Bau
Campus Sursee und als Referent fiir ver-
netzte Betriebswirtschaftslehre am
Swissmechanic Ausbildungszentrum
Weinfelden.
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