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Social Media im Praxis-Einsatz

Neue Kunden per
Internet gewinnen

Netzwerken gehdrt heute zum guten Ton und ist schon fast ein,,Muss” im
geschiftlichen Miteinander. Wer nicht auf und in den wichtigsten Sozia-
len Netzwerken aktiv und ,kontaktet” ist, der liegt nicht im Trend. Das On-
line-Business-Netzwerk XING (frilher OpenBC) ging 2003 in Deutschland
an den Start und zahit zur bekanntesten und meistgenutzten Business-
Community in Deutschland. Als privates Netzwerk gilt Facebook als die
ultimative Plattform weltweit und kann mit Fug und Recht von sich sagen,
das gréBte ,Soziale Netzwerk” zu sein. Selbst die Bundesregierung twit-
tert,,News und Aktuelles” was das Zeug halt!
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Berechtigt ist die Frage also durchaus:
Ist es fiir den Finanzmakler wichtig, dort
auch prasent und aktiv zu sein? Um
diese Frage zu beantworten, muss zu-
nachst geklart werden, was die person-
lichen Ziele im Finanzvertrieb sind. Als
oberste Prioritat und Zielsetzung gilt zu-
meist die Neukundengewinnung, dicht
gefolgt von der Bestandskundenpflege
und dem Austausch von fachlichen In-
formationen — bis hin zur beruflichen
Weiterentwicklung.

XING (www.xing.com) zihlt sicher zu
einer der wichtigen Business-Communi-
ties im neuen Web-Zeitalter. Man stellt ein
personliches Profil inkl. Foto und detail-
lierten Informationen tiber sich und sein
Geschitft online.Nun kann man Kontakte

hinzufiigen oder sich hinzufiigen lassen.

22

Auch die Diskussion in Gruppen ist eine
oft genutzte Funktionalitit. Das kostet
allerdings ein wenig Zeit, denn man
sollte mindestens einmal am Tag hinein-
schauen und gegebenenfalls auch aktiv
werden. Wer in regionalen Gruppen des
Ofteren einen aktuellen Artikel schreibt,
gewinnt in den Augen vieler User Fach-
kompetenz. Auch wenn auf die Artikel
nicht immer &ffentlich geantwortet wird,
werden sie dennoch in der Regel viel-
fach gelesen. Oft kommt Wochen spéter
eine personliche Nachricht von Perso-
nen, die sich genau auf diesen Artikel
beziehen. In speziellen Versicherungs-
gruppen kann der Nutzer interessante
Artikel lesen, selber verfassen und sich
so innerhalb der Gruppe und Branche
eine Online-Reputation aufbauen. Ein
Tipp: Moderieren Sie sogar eine Grup-
pe, aber bitte eine fachfremde. Wenn Sie
dann einen Newsletter versenden oder
zu einem Event einladen, sehen alle
Empféanger Ihr Foto, lhren Namen, Firma
und Funktion, die Sie im Profil natiirlich
nach den Vorteilen fir die Kunden aus-
richten. [hr Bekanntheitsgrad steigt so,
auch wenn es sicher Monate oder gar
Jahre dauert, bis Kundenanfragen von
fremden Personen kommen. Aber sie
werden kommen.

Wahrend man in XING in erster Linie
geschéftliche Kontakte trifft, bedient
Facebook mehrheitlich Profile mit pri-
vatem Inhalt - eine gute Méglichkeit,
die Interessen von eigenen Kunden zu
beobachten und seine Kontaktpflege
auch nach deren Freizeitinteressen aus-
zurichten. Wer die personlichen Lebens-

verhaltnisse und Interessen des Kunden
kennt, kann personlicher, individueller
und gezielter beraten.

Wichtig sind auch Portale auf denen
User Bewertungen zu Unternehmen
und/oder Produkten abgeben kénnen.
Das kénnen Empfehlungen sein, aber
auch Negativ-Bewertungen. Als Beispiel
steht hier www.whofinance.de. Kunden,
die bereit sind, ein paar nette Sitze tiber
Sie zu schreiben, kénnen das auf dieser
Plattform tun. Allerdings kénnen dort
auch negative Bewertungen abgegeben
werden und sind damit einer breiten
Offentlichkeit zuganglich. Genau diese
Bandbreite zeichnet ,Social Media“ aus.
Lauft es gut fiir Sie und die Bewertun-
gen sind positiv, kann das zum eigenen
Vorteil genutzt werden.Verlinken Sie auf
Ihre Xing oder Facbook-Profile und ver-
breiten Sie die guten Nachrichten.Sucht
jemand nach ,Finanzberatung® in Ihrer
Stadt, trifft auf Ihr whofinance-Profil und
erkennt, dass Sie oft und gut bewertet
wurden, lasst eine Kontaktanfrage nicht
mehr lange auf sich warten.

Kurz und knapp informiert der Nach-
richtendienst Twitter. Wer dort seine ak-
tuellen Neuigkeiten oder Profile-Links
Stwittert®, erzielt eine gute Multiplikati-
onswirkung.Sichern Sie sich schon heute
Thren Namen und/oder den Namen Ihrer
Firma. Auch wenn Sie noch nicht direkt
mit diesem Medium arbeiten méch-
ten: Die Nutzerzahlen steigen stetig an.
Als Finanzmakler sind Social Media-Ak-

tivitdten nicht mehr zu vernachlassigen. -§

Investieren Sie deshalb Zeit — eine halbe
Stunde taglich ist sicher das Minimum,um
die wichtigsten Informationen aufzuneh-
men. Fokussieren Sie sich auf [hre Ziel-
gruppe und die fiir Sie wichtigsten Portale.
Stellen Sie Ihr Profil sauber und detailliert
ein und definieren Sie Thre Ziele. Uber-
legen Sie, mit welchen Mitteln und Gber
welche Portale Zielgruppen erreicht wer
den sollen und auf welchen Plattformen
Sie mit einem Profil prasent sein miissen.
Eine passende Social Media-Strategie
kann dabei helfen, durch den Einsatz
modernster Medien unternehmerische
Ziele leichter zu verwirklichen. Diese
Erfahrung mache ich als Finanzmakler
seit vier Jahren.
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