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Soziale Netzwerke und Partners haften\

Soziale Netzwerke verandern unsere Kommunikation. Ist heute noch Facebook ,,State of the Art",

so werden in Zukunft voraussichtlich die kleineren, weniger hierarchisch organisierten und

dezentraler gegliederten Netzwerke den Ton angeben.

ennen Sie noch AOL? Der Online-

dienst war zum Einstieg in das neue
Jahrtausend noch 65 Milliarden Doller wert.
Die tber 100 Millionen Menschen umfas-
sende AOL-Gemeinde nutzte das Online-
Portal fUr Mails und um etwa Borsenkurse
abzufragen. Heute sind die Nutzer langst
weitergezogen —zu Google, Yahoo und Fa-
cebook. 2012 scheint sich die Geschichte
zu wiederholen. 2012 ist Facebook-Jahr.
Mit dem Bérsengang des sozialen Netz-
werks von Marc Zuckerberg verbinden Ana-
lysten Erwartungen, dass sich ein hochge-
rechneter Wert von 100 Milliarden Dollar
realisiert, der den Borsenwert des VW-Kon-
zerns weit Ubertrifft. Da es an den gepos-
teten Bildern nicht liegen kann, wére jeder
der 800 Millionen Nutzer 125 Dollar wert.
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Insider schatzen den Jahresumsatz von Fa-
cebook dagegen auf ca. 4,3 Milliarden Dollar.

Nach dem Platzen der Uberstiegenen Ge-
schaftserwartungen im Web 1.0 hatten viele
dies auch mit dem Niedergang des Internets
gleichgesetzt. Aber das war weit gefehlt.
Das Internet hat unsere Welt veréndert; ohne
das weltweite Netz ware die Globalisierung
mit ihrer Veerlagerung und Konzentration der
Waren und Virtualisierung der Geschéfts-
prozesse undenkbar.

So ist es heute wieder. Der Begriff ,Web 2.0
umfasst die Mdglichkeit der Kommunikation
und Interaktion Uber das Internet — die
grundlegende Basis flr soziale Netzwerke.
Aber was bedeutet das eigentlich fir unsere

Arbeitswelt? Hat der Spruch ,Energiever-
sorger x oder y jetzt auch auf Facebook* ir-
gendeinen Sinn?

Einem Bericht aus der ,ZfK - Zeitung fur
kommunale Wirtschaft® zufolge traten
2011 viele Energieversorger in Social Media
— weitgehend in Facebook — auf. Ein Dus-
seldorfer Consultant untersuchte in Zusam-
menarbeit mit der Universitat Bremen, ob
damit eine relevante Kundenkommunikation
erreicht wurde. Ende 2011 kam ,energie-
hoch3“, Direktmarke der Gelsenwasser, mit
gut 12.000 Fans als Einzige auf eine finf-
stellige Gefolgschaft. Insgesamt zehn Staadt-
werke hatten zum Jahresende jeweils Uber
500 Fans. Allerdings misst das noch keine
Kommunikation. Bei den Eintragen hatten
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Naturstrom und Greenpeace Energy die Na-
se vorn mit 695 bzw. 554 Eintragen. Die
Studie schliet mit der Aussage, dass sich
» (...) die Facebook-Aktivitaten der wenigs-
ten EVU bereits 2011 auszahlten.”

FUr die Zukunft wird es wesentlich sein, ob
mit der gewahlten Social-Media-Plattform
die gewlinschte Zielgruppe erreicht werden
kann und ob die gewtinschte Aussage rich-
tig und serids transportiert wird.

Wenn es Uber Facebook oder den Zwit-
scherdienst , Twitter* gelingen kann, auch
Energiethemen ,hip“ zu machen und ein Teil
der Community dadurch beginnt, an einem
,Sozialen Wettbewerb* zum Stromsparen
Spal zu haben, wie es etwa die Greenpo-
cket GmbH in K&In versucht, dann ist das
definitiv der Durchbruch fir Smart Metering.
Hersteller fir Zahler und Strom sparende
Geréte sowie die Daten zusammenfuhren-
den Softwareanbieter kdnnen dabei nur ge-
winnen. Aber Achtung: Die Kunden werden
wohl bevorzugt die Geréte kaufen, die in der
Community empfohlen werden. Ein unzu-
friedener Kunde einer rege kommunizieren-
den Community kann das Aus fUr ein
,Schlechtes” Produkt bedeuten — oder eben
fUr ein ,schlecht beurteiltes” Produkt.
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Industrie wie Handel und Gewerbe werden,
wenn es wie hier um Business to Consumer
(B2C), um Kundenbeziehungen geht, nicht
umhinkommen, die sozialen Netzwerke zu
beobachten, darin mitzuwirken oder gar ei-
gene Communitys anzuregen.

Die Studie ,Future Company* zeigt Chancen
auf, die Unternehmen mit sozialen Netzwer-
ken umsetzen kdnnen, wenn es etwa darum
geht, neue Mitarbeiter zu gewinnen. Wie
sehr sich das von friiheren Anzeigen mit
strengen Arbeitsvorgaben unterscheidet
und wie intensiv dabei auch die Unterneh-
menskultur ausgedrtickt wird, zeigt folgen-
des, der Studie entliehenes Beispiel:

,Bereits im Jahr 2009 hat der Handelskon-
zem ,Otto Group" sich beim Recruting stark
auf seine Web-2.0-Aktivitaten konzentriert
und im Gegenzug die MaBnahmen tber
Print-Stellenanzeigen deutlich zuriickgefah-
ren. Der Einsatz von Social Media wie Twitter,
Facebook und die regelméaBigen Videobot-
schaften aus dem eigenen YouTube-Kanal
sind bei der Personalgewinnung mittlerweile
selbstverstandlich. (...) Videogesttitzte Be-
werberinterviews, bei denen die potenziellen
Mitarbeiter sich dem Unternehmen erstmal
Uber die Webcam vorstellen kénnen, inter-
aktive Online-Live-Veranstaltungen zu den
Karriere- und Jobmaéglichkeiten, bei denen
Otto sich als Arbeitgeber vorstellt und an-
schiieBend im Chat konkrete Fragen beant-
wortet (...) gehen weit (ber gewdhnliche
Personalmarketing-Strategien hinaus. "

Dass heutige Bewerber gar nicht kontakt-
scheu sind, zeigt ein weiteres Beispiel der
Studie, in dem nach herkémmlicher Sicht
auBerst ,innovativ und mutig” mit Daten um-
gegangen wird:

,Um neue Mitarbeiter zu gewinnen, wurde
in der Werbeagentur Jung von Matt der ei-
gene Weblog »Bewegungsmelder« als Re-
cruiting-Instrument umfunktioniert. Durch
die Abfrage der IP-Adresse und die anschlie-
Bende Kontaktaufnahme konnten 8.653
Blog-Besucher direkt angesprochen wer-
den” Rund 1.500 Interessenten waren gar
nicht pikiert und haben geantwortet.

Wer bedenkt, dass sich Millionen von Kun-
den in sozialen Netzwerken tummeln, wird
zu der Ansicht kommen, dass Unternehmen
beim Einsatz von Social Media noch einigen
Nachholbedarf haben. Das Unternehmen
der Zukunft — so die Studie ,Future Com-
pany“ — ist auf Vernetzung und Wissens-
austausch angewiesen und versteht sich in
der neuen Wirtschaftswelt immer mehr als
eine offene Schnittstelle. Angetrieben B
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durch die Erfahrungen des Web 2.0 werden
Unternehmen kiinftig auf moglichst direkte
und interaktive Kommunikation mit Kunden,
Lieferanten und der interessierten Offent-
lichkeit setzen.

Web-2.0-Interaktion beginnt schon bei re-
gional begrenzten Portalen, wie etwa dem
der Technischen Werke Ludwigsburg. lhnen
geht es mit der Online-Planauskunft nicht
um Millionen Klicks, sondern einfach darum,
den Kunden zu erreichen und die taglichen
Geschéftsprozesse zu vereinfachen. Aus
Sicht der Kunden ist dies eine begriiBens-
werte Erleichterung, die Wege spart und
Notweniges schneller erledigen I&sst.

Auch in anderen geschéaftlichen Netzwerken
geht es darum, Wissen zu vertiefen und
Kontakte zu vernetzen. Es werden zwar kei-
ne Urlaubsfotos ,gepostet”, aber Fotos Uber
die Personen und Produkte sind nicht un-
wichtig. Manche der beteiligten User wollen
einfach nur auf dem Laufenden bleiben,
manche nutzen Partnernetzwerke gezielt,
um Markteindringungsbarrieren abzuklopfen
und zu reduzieren. Nachfolgend werden das
Nutzer-offene B2B-Netzwerk ASK sowie ei-
ne darauf aufbauende zielorientierte Part-
nerschaft zur Entwicklung von Projekten
und Firmenkooperationen vorgestellt.

Cleantech Community ASK

Wer auch zu viele Newsletter in der Woche
bekommt und sich einen Filter flir den ,infor-
mation overflow* wiinscht, kénnte gegebe-
nenfalls SpaB am 2005 gegriindeten Netz-
werk ASK , Access Sustainable Knowledge*
finden. Auch wer eingesehen hat, dass er
der Flut an Fachkongressen nicht mehr Herr
werden kann, oder auch nur wer keine Lust
hat, den dicken Tagungsband nach Hause
zutragen, nur um ihn in den Schrank zu stel-
len, findet in zunehmender Dichte die fur ihn
relevante Fachinformation in ASK (www.ask-
eu.net). Der Interessent kann sich &hnlich wie
in Yahoo durch Bilder oder Uber die Schlag-
worte von Unbekanntem anregen lassen oder
Uber die Suche — ganz bewusst — themen-
orientiert Fachartikel und Nachrichten finden.
Dabei wird er rasch zwischen kostenlosen
und kostenpflichtigen Artikeln unterscheiden
und das fUr ihn wirklich relevante Wissen erst-
mal in den Warenkorb legen und dann dort
auswahlen. Die Verlage und Veranstalter fun-
gieren beim Aufbau der Datenbank als die
unabhangige Jury, die Monat fir Monat oder
von einer zur anderen Tagung das relevante
und aktuelle Wissen auswahlt. Sie sind es
auch, die 70 Prozent der Umsatze erhalten.

Wesentlich am umfangreichen Wissenspool
in ASK ist, dass jeder der sorgsam aufberei-

teten und verschlagworteten Fachartikel mit
seinen Autoren verknupft ist. Diese , Trager
des Wissens® werden durch ihren Beitrag —
fUr jeden ASK Besucher ersichtlich — zu Ex-
perten ihres Themas. Wer nach Fachwissen
sucht, findet damit auch immer den zughd-
rigen Experten. Mit einem Klick wird ein Kon-
takt Uber ASK-Inmail hergestellt und der an-
gefragte Kollege kann tber das personliche
Profil des Interessenten die Ernsthaftigkeit
der Frage abklopfen oder zunéchst ebenso
mit ASK-Inmail antworten, bevor ndhere Kon-
taktdaten ausgetauscht werden.

Mehr als 20.000 Experten der Umwelttech-
nologie aus 120 Landern sind sich so schon
ein wenig naher geruckt. Die hohe Zahl an
Klicks, die unmittelbar Uber Google kom-
men, zeigt, dass es mdglich ist, sich nicht
nur Uber Urlaubsfotos zu behaupten. In ASK
postet der Experte sein Wissen und erhdht
s0 seine Online-Reputation — ein Muss z. B.
bei jeder Bewerbung. Uber Mitgliedschaften
gibt ASK den Firmen und Organisationen
die Mdoglichkeit, die Mitarbeiter in einer ei-
genen Firmenseite zu bindeln und dabei
die verdichtete Firmenkompetenz darzu-
stellen. Es kommen hier schon mal mehrere
hundert Fachartikel zusammen, die gezielt
auf die Firma und letztlich auf deren Home-
page verweisen. Da ASK alle verbundenen
Copyrights zu den Wissens-Exzerptoren
wahrt, kdnnen so auch eigene Veroffentli-
chungen direkt einbezogen und fur den In-
teressenten erwerbbar werden. Fir den
Preis einer guten Printanzeige erreichte ein
Kunde allein im Jahr 2011, dass bei knapp
100.000 Usern seine schlagwortbezogene
Kundenkommunikation (cuADro) 250.000
Mal angezeigt wurde. Allein diese Aktion
fuhrte — bei hoher Kundenfokussierung —zu
Uber 5.000 Besuchen der eigenen Domain.

Das dreisprachige Wissens- und Experten-
netzwerk ASK ist I&ngst seinerseits vernetzt
mit weiteren internationalen Fachportalen
wie ReTech oder WtERT und ist Basis eige-
ner Netzwerkgruppen, wie etwa ForumZ
(www.forumZ.de), das als geschlossene Ge-
sellschaft den Wissensaustausch der kom-
munalen Abfallwirtschaft in ganz Deutschland
bdndelt. Unzahlige virtuelle wie reale Inter-
aktionen bewirken, dass niemand auf Face-
book als soziales Netzwerk angewiesen ist.

Global Partners Bayern e. V.

Eine Kooperation besteht auch zwischen
ASK und dem Global Partners Bayern e. V.,
einem Verein, der fur seine Mitgliedsunter-
nehmen eine offene Kommunikations- und
Kooperationsplattform darstellt, um gemein-
sam mit Partnern vor Ort internationale Pro-
jekte aufzusetzen, und der mit anderen Au-
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Benwirtschaftsinitiativen, mit Politik, Verban-
den und Wirtschaft zusammenarbeitet.

Der Global Partners Bayern e. V. ist ein Zu-
sammenschluss von Unternenmen unter-
schiedlichster Branchen und GréBen mit
der Zielsetzung, internationale Geschéfts-
beziehungen zu entwickeln und auszubau-
en. Dazu bringen die Mitgliedsunternehmen
kooperativ ihre landerspezifischen Erfah-
rungen und ihr branchenspezifisches Wis-
sen ein.

In langfristigen Kooperationen mit Partnern
in Zielldndern werden gemeinsam Projekte
entwickelt. Die Entscheidungstrager vor Ort
brauchen nicht einzelne Produkte, sondern
Gesamtlésungen, die auf inren Bedarf zu-
geschnitten sind. Innerhalb der Global Part-
ners Bayern schlieBen sich Gruppen von
Unternehmen mit hochwertigen Produkten,
die Detailldsungen bieten, zusammen, um
gemeinsam mit einem gréBeren Produkt-
spektrum anzubieten. Im Dialog mit den Ent-
scheidungstragern und Partnern vor Ort so-
wie den anbietenden Firmengruppen mo-
derieren die Global Partners den Prozess,
Bedarf und Angebot in konkreten Projekten
zusammenzubringen.

Gerade die branchentbergreifenden Akti-
vitdten des Vereins stellen hierbei eine seiner
groBen Stérken dar. So kooperieren z. B.
im Kompetenzfeld ,internationale Sport-
groBveranstaltungen” Firmen aus Abwas-
serentsorgung und Sicherheitstechnik mit
Architekturbiros und Bildungsunternehmen,
arbeiten Planer und Dienstleister zusammen
mit Entwicklern und Betreibern. Weitere
Kompetenzfelder der Global Partners Bayern
sind ,Energie- und Gebaudeeffizienz“, ,Si-
cherheit”, ,Infrastruktur”, ,Umwelt*, ,Bildung®
sowie ,Gesundheit®.

ASK und Global Partners Bayern entwickeln
gemeinsam ein Internetwerkzeug, Uber das
internationale Projektausschreibungen be-
kannt gemacht werden, fUr die sich interes-
sierte Unternehmen als Partner eintragen
kdnnen. Sobald das Partnerkonsortium voll-
standig ist und sich die Unternehmen zum
gemeinsamen Angebot entschlossen ha-
ben, Ubernimmt die Global Partners Pro-
jektentwicklungsgesellschaft die Moderation
der weiteren Prozesse. Auch Projektideen
kdnnen Uber diesen Portalzugang bekannt
gemacht und Partner zur Entwicklung kon-
kreter Projekte gefunden werden.

Ausblick

Was der Einzelne auch von sozialen Netz-
werken halten moge, als angewandtes Web
2.0 verandern ,Social Media“ unsere Welt.

energie | wasser-praxis 4/2012

Unbewusst Uberdeckt der Bérsenhype um
Facebook eine kontinuierliche Entwicklung
der Netzwerkbildung in Gruppen. Gruppen
immer komplexer kommunizierender Men-
schen; Gruppen, die wesentlich kleiner sind
als die Facebook-Familie und deren Wert
sich nicht in ,followers* oder ,friends* be-
misst. Ob sich diese berufsorientierten Netz-
werke als Untergruppen von Facebook in-
stallieren oder in Form kleinerer Netzwerke
wie XING oder — noch kleiner - ASK, héngt
davon ab, wem die User ihre Daten lieber
anvertrauen.

In jedem Fall werden sich, bedingt durch
die sozialen Netzwerke, tradierte Unterneh-
menskulturen &ndern und dabei auch be-
habige Hierarchien auflésen. Im Web 2.0
sozialisierte Internet-User werden sich die
neuen Moglichkeiten des Netzwerkens und
der Dezentralisierung von Aufgaben einver-
leiben. Wer sich aber bereits heute bewusst
und erfolgreich mit den bevorstehenden Ver-
anderungen auseinandersetzt, wird die da-
mit verbundenen Chancen fir Unternehmen
erkennen.
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