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Social Media ermöglicht Interaktionen zwischen Mensch en
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Die University of Oregon hat 1971 bei der Neugestaltung ihres Campus keine 
Wege gelegt, sondern überall Rasen gesät. Erst nach einiger Zeit wurden die sich 

bildenden Trampelpfade geteert.
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Generation Upload

Über 60% der deutschen Internetnutzer 
haben bereits Inhalte online gestellt

(über 80% bei den 14-29jährigen)

Die Hälfte der deutschen Internetnutzer
sind Mitglied in einem Social Network

(89% bei den 14-29jährigen)

Quelle TNS Emnid
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Internet bereichert das reale Leben 

34% der deutschen Internetnutzer haben 
mehr reale Kontakte durch das Internet

(49% der 14-29jährigen)

Nur 7% haben durch das Internet weniger 
reale Kontakte

(5% der 14-29jährigen) 

Quelle TNS Emnid
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Internet steigert Diskussionsfreude

32% der deutschen Internetnutzer haben 
sich bereits an Diskussionen im Internet 

beteiligt
(55% der 14-29jährigen)

20% haben je einen Leserbrief an eine 
Zeitung geschrieben
(11% der 14-29jährigen)

Quelle TNS Emnid
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Die Bandbreite von Social Media

- Kommunikation 
zwischen Menschen!
(„Märkte sind Gespräche“ – Cluetrain
Manifest)

- Vernetzung
… von Texten
… von Dingen
… von Orten
… von Menschen

- Mitbestimmung & 
Mitgestaltung
(Crowdsourcing, UGC, Collaborative
Media)
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Die wichtigsten Social Media Kategorien

• Social Networking (Facebook, MySpace, LinkedIn, Xing)

• Image/Video/Audio Sharing (Flickr, YouTube, Deezer)

• Collaborative Tools (Wikis, Crowdsourcing)

• Publishing (Blogs, Microblogging)

• Social Bookmarking (Delicious, Digg, Mr. Wong)

• Brand Communities (Rezeptwiese.de, maffay.de)

• Classic Social Media (Foren, Gästebücher)

Es kommt nicht darauf an, diese Tools in der Kampagne zu haben, 
sondern viel mehr darum, Social Media zu verstehen und richtig einzusetzen, 
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Social Media ist ein Verstärker!

Alles wird verstärkt:

• Gutes
• Schlechtes
• Belangloses
• Peinliches
• Unwahres
• Liebe
• Hass
• Ideen
• uvm.
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Social Media ist ein Paradigmenwechsel

Klassisches Marketing hat eine militärische Semantik:
Kontrolle, Ziel, Zielgruppe, Kampagne, Streuverluste, Targeting …

Social Media Marketing muss anders sein:
Der Mensch steht im Mittelpunkt! Zielgruppen sind keine 
Gemeinschaften.

Das Cluetrain Manifest (1999):
2.   Märkte bestehen aus Menschen, nicht aus demographischen Daten.
6.   Das Internet ermöglicht Gespräche unter Menschen, die in den Zeiten der Massenmedien 

einfach nicht möglich waren.
11. Die Menschen in vernetzten Märkten haben herausgefunden, dass sie sich weit bessere 

Informationen & Unterstützung gegenseitig bieten könnenals sie von ihren Verkäufern 
erhalten.

12. Es gibt keine Geheimnisse. Der vernetzte Markt weiß mehr als die Unternehmen über ihre 
eigenen Produkte. Und egal ob die Nachricht gut oder schlecht ist, sie erzählen es jedem.

14. Die Unternehmen sprechen nicht mit der selben Stimme, wie diese neuen vernetzten 
Gespräche. In den Ohren der Empfänger klingen die Firmen hohl, flach, regelrecht 
unmenschlich.
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• Dialog beginnt mit Zuhören

• Sie müssen bereit sein Dinge zu ändern

• Aktionismus schadet mehr als er nützt

• Social Media geht alle im Unternehmen an

• Social Media erfordert qualifizierte Experten

• Halbgares und Marketingsprech wird von den Empfängern abgelehnt und kritisiert

• Sie müssen ihr Publikum ernst nehmen, um selbst ernst genommen zu werden

• Social Media ist kein Trend, sondern ein menschliches Grundbedürfnis

• Wir sind noch am Anfang – Trial & Error – von anderen lernen

Vor der Frage „Was können wir tun?“ steht die Frage 
„Wie müssen wir denken?“(Joseph Beuys)
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Social Media Fitness

It´s a marathon not a sprint.

F: Wie lange muss ich das durchhalten 
um fit zu bleiben?

A: Das ganze Leben lang!

Das Internet hat 
keine Pausentaste.
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„A brand is no longer what we tell the
consumer it is

- it is what consumers tell each other
it is.“

(Scott D. Cook – Founder & Chairman of the Executive Committee - Proctor & Gamble)
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Die Kraft von Social Media

Social Radar Monitoring für das Topic „United Airlines“
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#
@
RT

•Echtzeit
•öffentlich
•durchsuchbar
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Wie twittert Stefan Keuchel, Pressesprecher von Google D eutschland

Quelle: webevangelisten.de
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• Aktionismus kann mehr 
Schaden als nützen

• Abstimmung der 
Kommunikation ist essentiell

#fail
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Brand Profiles in Social Networks
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Crowdsourcing – The Wisdom of Crowds

• Zuhören
• Integration der Ideen in den 

Produktentwicklungsprozess
• Feedback an die Community was aus 

den Ideen geworden ist
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Social Shopping
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User Generated Customer Service
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Sony Music Artist-Brand-Community „MyBackstage“
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Mark Zuckerberg – Gründer Facebook
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Künstler haben Fans …
Produkte haben Anwender …
Politiker haben Wähler …
Shops haben Käufer …

Communities bilden sich über …
… ein bestimmtes Thema
… geteilte Leidenschaft
… gemeinsame Identität
… Abgrenzung
… Kommunikation & Interaktion
… eigene Kultur (Sprache, Symbole, 
Objekte, Rituale, Tradition …)
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Die Ausgangssituation:

� Artist-Sites waren sehr marketing- & sales-lastig, kaum fanorientiert

� kurze Verweildauer und wenige Seitenbesuche pro User, geringe 
Wiederkehrrate, 

� Webtraffic war sehr eng an Marketingaktivitäten gekoppelt

� wenig Informationen über Fans/User, Datenanreicherung erfolgte durch 
teure Marktforschung

� die Fans waren oft auf anderen Websites/Foren aktiv
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Die Vision:

� wir entwickeln eine attraktive, moderne Künstler-Website mit allen 
gängigen Social-Media-Features

� wir lernen unsere Fans besser kennen und binden sie aktiv an uns

� Fans sollen das Gefühl bekommen wichtig zu sein und mitentscheiden 
zu können

� unsere Künstler-Website soll jeweils die erste Anlaufstelle im Internet zu 
Künstler XY sein, bei uns findet der Fan zuerst alle relevanten Infos

� neue Einnahmequellen sollen erschlossen werden (z.B. Advertising)
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6 Wochen nach Launch von www.avril.de:

mehr als 20.000 registrierte User

über 250.000 private Nachrichten

ca. 95.000 Gästebucheinträge

25.485 Freundschaften

34.233 upgeloadete Fotos 157 User Generated Artist-News

3715 Kommentare

7869 Teilnehmer an Streetteam-Missionen

mehr als 15.000 Bewertungen
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Launch Avril.de

� keine kostenintensiven Marketingaktivitäten! (nur Newsletter an alle 
Fans & Verlosung von 5 Handys unter allen registrierten Mitgliedern)

� Kampagne basierte fast ausschließlich auf Word of Mouth Marketing!

� enorme Steigerung der Page Impressions, der Verweildauer und der 
Wiederkehrrate, 

� gute Resonanz auf anderen Fanseiten & Fan-Foren
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Eine MyBackstage Artistsite ist auch ohne Registrierung nutzbar!
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Eine MyBackstage Artistsite ist ein Social Network für Fans!
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Streetteams - Fans machen kostenlose Promotion für ihren Star …
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User Generated Content - Fans schreiben News, Rezensionen, Tourberichte …
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Premium Content für registrierte Mitglieder
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Freizeit:

Hobbys, Kinobesuche, Konzerte,
Haustier, Sprachkenntnisse, 
Lieblingsessen, Lieblingsgetränk, Tipp 
gegen Kater, Meine Stadt ist…, Mein 
„Place to be“ bei +30�, Mein „Place to 
be“ bei -30�, Mein Held, Mein „Place to 
be“ im Internet, Meine Lieblingsserie,
Mein letztes Urlaubsziel, Meine 
Lieblingsbeschäftigung an einem 
Freitag Abend etc.

Mein Profil:

Username, Status, Geschlecht,
Geburtsdatum, Familienstand,
Beruf, Augenfarbe, Haarfarbe,
Größe, Records, Über mich

Fotos:

Profilfotos, Fotoalbums

Musik:

Alben, die ich im Jahr kaufe, 
Lieblingsband/Sänger,
absoluter Hasskünstler, Top 5: 
Lieblingsalben, Konzerte, die ich besucht 
habe, Top 5: Lieblingssongs, Mein 
absolutes Hasslied, Instrumente, die ich 
spiele etc.

Persönliche Daten:

Username, Passwort, Vorname,
Nachname, E-Mail, Handy 
Nummer, Adresse, PLZ, Staat, 
Gewicht, T-Shirt Größe

Meine Freunde:

Freunde, Gästebuch
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Ergebnisse/Hard Facts (aus 15 MyBackstage Projekten)

� Page Impressions pro Visit haben sich versechsfacht 

� Durchschnittliche Verweildauer pro Visit teilweise mehr als 30 Minuten!

� Anzahl der Returning-Visitors hat sich stark erhöht (Besuchertreue)

� Google Ranking hat sich stark verbessert (in allen Fällen Platz 1 nach 
einigen Wochen bei Suche nach Künstlername), 

� Traffic bleibt auch nach aktiven Marketing-Phasen auf hohem Niveau
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Key-Learnings:

� Anonymität verliert an Bedeutung - User geben sehr viele Infos über 
sich preis, wenn sie einen Nutzen darin sehen (diesen Nutzen muss man 
darstellen!)



��������	
����� 
�������

Key-Learnings:

� Selbstdarstellung ist sehr wichtig – Beispiel Userscroller:

� Datenqualität kann man durch nützliche Features verbessern (Geo-
Suche, Bonus-Programme, Streetteam, personalisierte Angebote etc.)

� Datentiefe kann man über Selbstdarstellung verbessern – z.B. eigenes 
Profil
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Key-Learnings:

� Kommunikation mit Freunden bzw. Gleichgesinnten ist das TopFeature
für eine erfolgreiche Community

� Kostenlose Mitgliedschaft ist wichtig! 

� Die User müssen verstehen, wozu sie welche Funktionen nutzen 
können (Usability!!!) Die einfachste Idee ist oft die Beste!

� Ohne Aktualität der Inhalte gibt es kaum Kundenbindung

� Kleinigkeiten bewirken häufig viel mehr als man denkt. Ruhm und Ehre 
sind essentiell, auch wenn die User immer das Gegenteil behaupten 
werden...
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Key-Learnings:

� Treten Sie mit der Community in den Dialog und binden Sie ihre User in 
Entscheidungen ein – ZUHÖREN & HANDELN!

� Vermeiden Sie zu starke Zensur und Kontrolle – nutzen Sie die 
Selbstreinigungseffekte der Community („Beitrag melden“-Funktion etc.)

� Verantwortung auf besonders aktive User übertragen

� Versetzen Sie sich immer wieder in die Rolle des Users hinein!!! 
Hinterfragen Sie immer wieder den Nutzen für den User! … „von außen 
nach innen denken.“

� User finden immer die Wahrheit!
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Vielen Dank �
Noch Fragen?

Eric Hofmann

XING: https://www.xing.com/profile/Eric_Hofmann2
Email: eric.hofmann@conversational.de
Mobil: 0151-15172993
Twitter: @eeeee

„We don’t own our reputation we
just own our actions.“

Michael Dell


