Betriebswirtschaft

Wichtig ist, prasent zu sein

Eigene Homepage oder Portal? Ein ,Oder” gibt es in der Praxis eigentlich nicht. Eher ein
»Sowohl-als-auch”. Deshalb nutzen immer mehr mittelstindische Energiehdndler beides
und bauen dabei ihre eigene Internetprasenz aus.

icher gibt es viele Mineraldl-
Shéndler, denen der harte Bil-

ligpreis-Kampf im Internet
berechtigter Weise ein Dorn im Auge
ist. Vor allem Preisportale schaffen
durch die schnelle Vergleichbarkeit
einen hohen Wettbewerbsdruck. Al-
lerdings muss klar festgestellt wer-
den: Jeder Preis, der im Internet er-
scheint, wird von einem Anbieter
eingestellt. Und das Internet erfiillt
nun mal den Wunsch der Endverbrau-
cher, das glinstigste Angebot zu finden,
auf eine zeitgemafie, einfache Art und
Weise. Im Heizolgeschift ist das ge-
nauso, wie es in allen anderen Bran-
chen heutzutage tblich ist.

Da das Onlinemedium also inzwi-
schen zum Alltag gehort, viele Mine-
ralolhandler diesen Kundenkanal aber
nicht allein den bekannten Vergleich-
sportalen t(iberlassen wollen, gehen
immer mehr den Weg, eine eigene
Homepage zu entwickeln und damit
die Informationshoheit zum Kunden
zumindest teilweise zurlickzugewin-
nen.

Dazu werden auch noch weitere
Kommunikationsmoglichkeiten — wie
Facebook oder Twitter genutzt, mit
denen gerade die jiingere Generation
erreicht werden kann,

So sieht Klaus Bergmann (Esyoil)
das Internet auch nicht nur als Werbe-
plattform oder Kommunikationskanal,
sondern als Teil der Digitalisierung
im Mineralolhandel. ,Der Online-Be-
reich muss in das Konzept des Aufbaus
neuer, optimierter Unternehmens-
strukturen passen und dafiir ein wich-
tiger Baustein sein", ist er iiberzeugt.

Wer diesem Ansatz folgt, muss also
zunachst ein Konzept entwickeln,
wozu nicht nur der Aufbau einer
eigenen Internetseite gehort, sondern
eine schliissige Marketingstrategie,
eine entsprechende Personalplanung
und natiirlich ein Geschaftsmodell.
Denn eine eigene Homepage niitzt
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nur etwas, wenn sie auch zusatzliche
Ertrage einspielt.

Deshalb sollte sich jeder zunichst
liberlegen, was er mit seiner eige-
nen Homepage erreichen will, sagt
Christian Winzer vom Internetdienst-
leister Atrego, der seit 15 Jahren bran-
chenspezifische Internetauftritte kon-
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zipiert und dazu auch umfangreiche
Dienstleistungen anbietet.

Portal oder eigene
Homepage?

Portale haben durchaus eine Reihe von
Vorteilen. Sie bieten eine grofRe Reich-
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weite, meist hohere Besucherzahlen
und der Handler muss kein eigenes
Shopsystem aufbauen. Oliver Klap-
schus von Heizo6124 verweist auf etwa
15 Millionen Nutzer pro Jahr. Eine Zahl,
die ein Mittelstindler mit der eigenen
Internetprasenz nicht erreicht. Hier
liegt die Groéfienordnung nach Ein-
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schiatzung Winzers bei 40.000 bis
50.000.

Aufierdem sind keine eigenen Inves-
titionen notig, Kosten fallen bei vielen
Portalen nur an, wenn auch ein Auf-
trag realisiert wird. Wartungsarbei-
ten oder Suchmaschinenoptimierung
sind auch nicht erforderlich. Das Por-

tal ibernimmt das Marketing im-
mer auf hochstem Stand und die
Information fiir die Verbraucher.

Auch werden hier durchaus bran-

cheniibergreifende Themen unter-

stiitzt, wie etwa das Angebot von

CO,-neutralen Heizol. Der Handler

kann von der Bekanntheit des Por-

tals profitieren und seine Marken-
prasenz auch in bisher noch nicht
erreichten Liefergebieten steigern.
JErfahrungsgemafd hinterfragen die
Endkunden die angezeigten Preise
nicht, da sie davon ausgehen, in einem
Vergleichsportal immer gilinstige An-
gebote zu bekommen®, sagt Klapschus.
Wem es also vor allem darum geht,
einen wettbewerbsfihigen Heizolpreis
darzustellen und sonst wenig Aufwand
zu betreiben, der ist mit einem Portal
gut bedient. Und viele Handler nutzen
das auch - Preiskampf hin oder her.

Allerdings: Im Portal bleibt man
einer unter vielen. Ein Anbieter, der
mehr iiber seine Leistung, sein Un-
ternehmen, die Mitarbeiter und tiber-
haupt dariiber mitteilen will, warum
es fiir den Kunden einfach besser ist,
gerade bei ihm zu kaufen, fiir den lohnt
sich die eigene Homepage.

,Doch da muss man selbst auch dran
bleiben und aktiv sein, sonst macht
der Internetauftritt wenig Sinn“, sagt
Christian Winzer. Er hat einige Tipps,
was ein Handler beachten sollte, damit
seine Homepage ein Erfolg wird. Die
Inhalte konnen so gestaltet werden,
dass der Kunde sich gut aufgehoben
und professionell beraten fiihlt. ,Auf
der Seite sollten ofter neue, aktuelle
Informationen verfiighar sein. Das ist
zum einen interessant fiir Besucher.
Zum anderen nehmen Suchmaschinen
die Seite hdufiger war und bewerten
sie besser. Das konnen News oder Rat-
geberbeitrage sein, Diagramme zum
Marktgeschehen und Preisdaten”, sagt
der Atrego-Chef und erganzt: ,Unsere
Auswertungen haben gezeigt, dass im
Bereich Heizél Unterseiten, die Preis-
infos enthalten, am haufigsten nachge-
fragt werden.” Es kann statistisch ein
Zusammenhang hergestellt werden
zwischen ,sich gut informiert fithlen"
und ,kaufen”.

Auch zahlreiche Kundenbindungs-
maoglichkeiten koénnen genutzt wer-
den, etwa Infodienste wie beispiels-
weise die Wunschpreis-Funktion oder
gezielte Aktionen fiir Bestandskunden,
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Der IT-Dienstleister Atrego aus Halle (Saale) blickt auf 15 Jahre Branchenerfahrung zurtick. V. |.: Alexander Fischbock,
Martin Elschner, Christian Winzer, Ulrike Wolf, Florian Kung

die auf der Internetseite einen
Rabattcode im Shopsystem abrufen
konnen. Dariiber hinaus lassen sich
Social Media-Kanile wie Facebook
oder Twitter {iber eine Schnittstelle an
die News der Homepage koppeln, so
dass fir deren Bespielung kein doppel-
ter Aufwand nétig ist. Zusatzlich kann
ein eigener Newsletter und eine App
an die Homepage angebunden wer-
den. Auf diese Weise wird der Kunde
auf allen Online-Wegen vom Handler
vollumfénglich informiert.

Die Vorteile dabei: Alle Marketing-
moglichkeiten hat der Handler selbst
in der Hand und die Adressen des Kun-
den bleiben beim Héandler. Aufierdem
konnen jederzeit weitere Aktionen zur
Kundenbindung und Kundenanspra-
che umgesetzt werden, die sich ohne
grofie Schwierigkeiten in das beste-
hende System einbinden lassen wie
beispielsweise ein Onlineshop. Gerade
mit letzterem haben einige Energie-
mittelstandler in unterschiedlichen
Bereichen schon sehr gute Erfahrun-
gen gemacht.

Es gibt allerdings auch Nachteile
oder besser gesagt spezielle Anforde-
rungen, die jeder im Vorfeld bedenken
sollte. Abgesehen davon, dass die eige-
ne Homepage gut geplant und regel-
mafdig betreut werden muss, um die
Besucherzahlen zu erhéhen, entwi-
ckelt sie auch Kosten. Die kénnen zwar
als Marketingbudget verbucht werden.
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Besser ist aber, sie lassen sich als zu-
satzliche Ertrage direkt, projektbezo-
gen wieder einspielen.

Ein Onlineshop muss professionell
aufgebaut und programmiert werden.
Dabei sind organisatorische, bran-
chenspezifische sowie Sicherheits- und
rechtliche Aspekte zu beachten. Auch
das Liefergebiet fiir bestimmte Produk-
te sollte transparent beschrieben sein,
denn die Reichweite der eigenen Home-
page ist nicht auf die angestammte Re-
gion begrenzt. Das bringt ein grofées Po-
tenzial, muss aber bedacht werden. Und
schliefdlich ist die eigene Homepage nur
so gut, wie sie gefunden wird. ,Die we-

Axel Saueressig kiimmert sich bei
Schwarz-Mineralél um das Internet.
Foto: Schwarz

Foto: Atrego

nigsten Kunden haben noch ein Tele-
fonbuch. Erste Anlaufstelle ist meist
Google. Wer hier nicht auftaucht, ist
fiir diese Kundengruppe nicht sichtbar.
Somit ist Suchmaschinenoptimierung
unverzichtbar fiir die digitale Visiten-
karte, so Winzer. Denn die Homepage
ist das erste was der Online-Kunde von
der Firma sieht. Umso professioneller
und bedienerfreundlich die Seite ist, je
mehr Infos der Kunde findet, je mehr
Fragen er schnell und direkt beantwor-
tet bekommt, umso wahrscheinlicher
ist es, dass er zum Telefonhdrer greift
oder im Shop bestellt.

Erfahrungen
unterschiedlich

Das kann Roland Weissert, Chef von EDi
Energie-Direkt Hohenlohe, nur bestd-
tigen: ,Unser Onlineshop wird gut ge-
nutzt, auch der Preisrechner und die
Preisinformationen. Uber Facebook
konnten wir unsere Zugriffszahlen er-
hohen und stellen ein steigendes In-
teresse fest ,Pro Monat verzeichnen
wir auf unserer Internetseite zwischen
3.500 und 4.000 Sitzungen. Pro Sitzung
werden dabei im Schnitt ca. 2,4 Seiten
aufgerufen’, berichtet sein Neffe Jochen
Weissert, der im Unternehmen fiir die
regelmafiige Aktualisierung und das
Marketing zustindig ist. Uber den Shop
vertreibt es vor allem Festbrennstof-
fe wie Holzbriketts und liefert diese in



einem begrenzten Postleitzahlbereich
mit eigenen Fahrzeugen aus.

Eine Mischung aus eigener Home-
page und Portal hilt Roland Weissert
durchaus fiir sinnvoll und ist auch fir
bestimmte Regionen bei Esyoil und
Heizo6124 aktiv.

Fiir Thomas Hoffmann, vom Mi-
neralélhandel Sigmund Hoffmann in
Hof, ist es vor allem wichtig, prasent
zu sein. ,Viele Heizélkunden infor-
mieren sich tber das Internet, verfol-
gen die Preisentwicklung und bestel-
len dann gezielt - immer ofter gleich
im Netz, die Mehrzahl aber noch ganz
klassisch am Telefon®, wei er aus
eigener Erfahrung. Fir die gewerb-
lichen Tankstellenkunden wird auf
www.sigmund-hoffmann.de ein spezi-
elles ,Geschaftskunden-Login" aufge-
baut. ,Frither bekamen diese Kunden
Wochenpreise per Mail oder Fax. Nun
konnen die viel glinstiger im Internet
abgerufen werden." Die Teilnahme in
einem Portal ist fiir Thomas Hoffmann
nicht der geeignete Weg, um Kunden
online anzusprechen.

Axel Saueressig, Verkaufsleiter bei
Schwarz-Mineraldl im rheinland-pfal-
zischen Diez, ware mit dem Thema In-
ternet gern schon etwas weiter. Mit der
eigenen Homepage will er sich vom
reinen Preiskampf distanzieren. Viel
wichtiger sind fiir ihn aktuelle Infor-
mationen fiir die Kunden (iber das ge-
samte eigene Dienstleistungspaket des
Unternehmens. Auf der Startseite wird
der Nutzer beispielsweise iiber einen
Storer darauf aufmerksam gemacht,
dass Schwarz nun auch Strom im An-
gebot hat. ,Wichtig sind aktuelle News,
immer etwas Neues aus dem Unterneh-
men zu erzdhlen und auch Verkaufsak-
tionen Uber das Internet zu fahren’,
sagt Saueressig. Kiinftig soll es zwei bis
drei Mal im Jahr einen Newsletter ge-
ben. ,Online kénnen wir Kunden ab-
holen, die tagsiiber keine Zeit haben
oder die sich am Wochenende infor-
mieren wollen”, so seine Erfahrung.
Dazu besteht eine direkte Bestellmog-
lichkeit fiir Heizol auf www.schwarz-
mineraloele.de. Die Kunden erhalten
dabei dhnliche Leistungen wie am Tele-
fon: die gleichen Preise, Kauf auf Rech-
nung fiir Bestandskunden, individuelle
Terminvereinbarung u. a. m.

,Bisher ist der direkte Bestellanteil
tiber das Internet mit etwa 5 Prozent
noch recht gering. Viele Kunden nut-
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Praxistipp Online-Marketing

Internetseite, Facebook und & Co: Wie plane ich Marketing-Aktivitaten
fars ganze Jahr? Aktiv sein mit Konzept.

Mit dem Redaktionsplan kénnen
Sie lhre Aktivitaten und Inhalte
auf der Homepage sowie in den
Social-Media-Kanalen Ubersichtlich
strukturieren, um Produkte und In-
formationen ganz genau lhren Ziel-
gruppen nahebringen.

Wichtig ist, konkrete Marketing-
Ziele festzulegen (beispielsweise
der verstarkte Vertrieb eines Pro-
duktes zu einer ganz bestimmten
Jahreszeit oder ein neu angebote-
ner Service).

Entwickeln Sie neue Ideen, um
Aufmerksamkeit zu erzeugen. Etwa
durch redaktionelle, informative
Artikel, Hinweise auf Events oder
Aktion auf der Firmen-Website. Bei-
spielsweise der Tipp eines Mitarbei-
ters lhrer Firma zu einem bestimm-
ten Produkt bei Facebook mit einem
gelungenen Foto.

Redaktionspldane mdussen nicht
umfangreich sein. Es gentigt vorerst
eine einfache Aufstellung, die fol-
gende Punkte enthalt:

»= Welche Themen, welches Pro-
dukt, welches Event sollen ver&f-
fentlicht werden und wann?

zen die Moglichkeit zwar, um sich zu
informieren, schatzen aber doch das
Gesprach mit dem Telefonverkdufer.
Sie mdchten die Bestitigung erhalten,
dass alles klargeht, den Ablauf durch-
sprechen, Besonderheiten abstim-
men’, schildert Saueressig. Portalseitig
ist er bei Fastenergy vertreten.

Sein Fazit: ,Wir haben Kunden wei-
terhin gern am Telefon. Das Internet
unterstiitzt." Im Verkaufsprozess sieht
er noch nicht den groffen Handlungs-
bedarf. Die Internetnutzung im Heizél-
geschaft ist in seinem Verkaufsgebiet
eher stagnierend. Auch Facebook will
er erst einsetzen, wenn im Unterneh-
men jemand da ist, der sich richtig in-
tensiv darum kiimmern kann. Auf je-
den Fall misse noch mehr dafiir getan
werden, dass Kunden die Internetseite
auch finden. Die Adresse steht auf dem
Tankwagen und auf jeder Rechnung.
Doch das reiche noch nicht.

= Wo? Auf der Internetseite, bei
Facebook, im Blog oder im News-
letter?
Vielleicht auch noch zusatzlich in
der regionalen Zeitung?

= Bis wann mussen Bilder, Text
oder Video fertig sein und wer
im Unternehmen kimmert sich
darum?

= In welchen zeitlichen Absténden
sollen Informationen veréffent-
licht werden, damit sie den Kun-
den nicht Gberfluten?

= Wer im Unternehmen beant-
wortet zeitnah Anfragen und
Nachrichten von Facebook-Nut-
zern und wie reagiert man auf
Negativmeldungen von Usern?

Bevor Sie loslegen: Es gibt zahl-
reiche Plattformen wie Facebook,
Twitter, Instagram oder Pinterest.
Wichtig ist zu entscheiden, was da-
von zum Unternehmen passt und
was nicht und ob die angestrebte
Zielgruppe auf den Plattformen ver-
treten ist.

Quelle: Atrego (www.atrego.de)

Mit vergleichsweise geringem per-
sonellen Aufwand betreibt der Hei-
zolhandler Miesgang in Freutsmoos
seine Homepage. Die Briider Thomas
und Hermann Miesgang schitzen da-
bei das Paket ihres Internetdienstleis-
ters Atrego, das eine hohe Aktualitat
der Seite ermdoglicht. ,Bei vielen Kun-
den merkt man am Telefon, dass sie
sich vorher im Internet liber die Preise
informiert haben, die wir selbst immer
aktuell halten”, sagen die beiden.

Die Praxis zeigt: Bis die Branche al-
lerdings das Onlinemedium nicht nur
als Add-On nutzt, sondern die Optimie-
rungspotenziale automatisierter Ab-
ldufe im Unternehmen tatsachlich voll
entfaltet, also wirklich Internethandel
betreibt, haben die meisten mittel-
standischen Energiehdndler noch eine
weite Strecke vor sich. Aber sie sind
auf dem Weg.

HHManz
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