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machen. Neben Abenteuerlust und handwerklichem Geschick sollten ihm 
demnach auch Fürsorge und Backkünste gegeben sein.

Damit endet der erste Clip, doch die Werbekampagne „Smell Like a Man, 
Man“ beginnt erst richtig.

Der Old Spice YouTube Channel.

Zahlen des Erfolgs – wie aus einem Clip Hunderttausende Fans und mehr 
als 180 Videoantworten entstehen

Dieses Video wurde zuerst während des „Superbowl“ gezeigt, dem Endspiel 
der amerikanischen Football League. Dies ist für die Werbebranche ein stra-
tegischer Anlass, denn bei keinem anderen Ereignis sitzen mehr Amerika-
ner vor dem Fernseher.

Dort stieß der Spot auf reges Interesse und wurde in den nächsten Monaten 
von über zehn Millionen Leuten auf YouTube angesehen. Damit wurde er zu 
einem der erfolgreichsten Clips aller Zeiten gemacht. In Cannes erhielt er zu-
dem einen Hauptpreis.

Doch damit nicht genug! Aufbauend auf dieser Popularitätswelle, beantwor-
tete der „Old Spice Guy“ Mustafa während einer drei Tage dauernden Kam-
pagne via Videobotschaft die Fragen der Fans auf Facebook und Twitter. Das 
Ergebnis: Der „Old Spice Guy“ hat über 180 Videoantworten auf das Feed-
back der Nutzer gegeben – und das in annähernd Realtime. 

http://www.cbsnews.com/stories/2010/02/24/earlyshow/leisure/main6238561.shtml
http://www.youtube.com/user/OldSpice
http://www.canneslions.com/work/film/
http://www.facebook.com/kontaktlinsen?sk=app_166163243398289
http://resume.linkedinlabs.com
http://resume.linkedinlabs.com
http://www.onlinekosten.de/news/artikel/39110/0/Telekom-hilft-Eigener-Service-Kanal-bei-Twitter
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Dieses Prinzip führte bei Twitter zu mehr als 100.000 Followern und fast 
zehnmal so vielen Fans auf Facebook. Die Videos selbst wurden in einer Wo-
che über 35 Millionen mal angesehen. Ein solches Engagement kam an und 
verbreitete sich wie ein Buschfeuer, was sich wiederum auf ein massives Ver-
kaufswachstum der Produktlinie „Old Spice Body Wash“ niederschlug – dabei 
ist von bis zu 107 % die Rede.

Das Ergebnis einer geschickten Strategie – der Virus verbreitet sich über 
das Internet

Procter & Gamble ist es damit gelungen, die mehrere Jahrzehnte alte und
schon angestaubte Marke „Old Spice“ wiederzubeleben. Dabei wurde ein 
ganz anderer Werbeansatz gewählt, als das bei den Spots in der Vergangenheit
der Fall war. Der beispiellose Erfolg dieser Kampagne ist natürlich nicht nur 
auf Zufall zurückzuführen. Dahinter steckte eine ausgetüftelte Strategie, für 
die die Marketingfirma Wieden & Kennedy verantwortlich ist. Doch jede 
noch so perfekte Strategie lässt sich nur bis zu einem gewissen Grad in der 
Umsetzung planen. Es braucht einen Nährboden und positive Umstände, 
damit alles aufgeht.

Das ungewöhnliche Video war ein guter Einstieg in die Werbewelt des Inter-
nets, wo bekanntlich alles Skurrile gern verlinkt und weiterverschickt wird. 
Die Idee dahinter: Nutzer aus Facebook, Twitter und YouTube können die 
Videos kommentieren und dem „Old Spice Guy“ Fragen stellen. Ein Marke-
tingteam arbeitete daraufhin an den Antworten, die wenige Stunden später 
als Filmchen eingestellt wurden – direkt auf die jeweilige Frage des Nutzers 
zugeschnitten. Das erzeugte bei allen das Gefühl, direkt am Geschehen mit-
wirken zu können, und schaffte gleichzeitig eine persönliche Atmosphäre. 

Als Folge davon verlinkten viele Nutzer auf die neuen Videos, die humorvoll 
wieder aus der Masse hervorstachen. Durch die laufende Produktion von 
neuem Material versiegte der Inhaltsstrom nicht. Die Verlinkungen riefen 
neue Fragen und Kommentare auf den Plan, auf die man wieder mit einer 
Botschaft reagieren konnte – eine klassische Kettenreaktion mit viralem Ef-
fekt. Diese Strategie traf den Nerv der sozialen Netzwerke und ist blendend 
aufgegangen.

Hausaufgaben gemacht und einen Plan entwickelt

Der Markt für Hygieneartikel ist in den USA in den letzten fünf Jahren stark ge-
wachsen, es handelt sich um eine aufstrebende und lukrative Branche. Auch 
in Sachen Marktanalyse wurden die Hausaufgaben gemacht, die relevante 
Zielgruppe wurde bestimmt. Das Publikum des TV-Spots sind Frauen – denn 
diese entscheiden oftmals darüber, welche Produkte der Partner benutzt. 
„Old Spice“ spricht daher in dem Werbespot genau dieses Publikum an.

http://twitter.com/oldspice
http://www.facebook.com/OldSpice
http://www.clickz.com/clickz/news/1724682/old-spice-campaign-generated-35-million-video-views-seven-days
http://www.brandweek.com/bw/content_display/news-and-features/direct/e3i45f1c709df0501927f56568a2acd5c7b?pn=1
http://www.brandweek.com/bw/content_display/news-and-features/direct/e3i45f1c709df0501927f56568a2acd5c7b?pn=1
http://www.youtube.com/watch?v=7yOrHvQFNzk
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4. Social-Media-Experten im 
Gespräch – Erfahrungen, 
Einblicke und Zukunftsmusik
Ich hatte die Möglichkeit, Interviews mit verschiedenen Menschen zu füh-
ren, die sich privat oder beruflich intensiv mit den Möglichkeiten der sozia-
len Medien auseinandersetzen. Jeder hat einen unterschiedlichen Hinter-
grund, was das Spektrum der sozialen Medien aus verschiedenen 
Sichtweisen beleuchtet und interessante Einblicke gibt. Viel Spaß dabei!

4.1 Interview mit Philipp Roth und Jens Wiese, 
Macher von AllFacebook.de
„Es gibt nicht DIE Strategie!“

AllFacebook.de ist die beliebteste deutschsprachige 
Ressource im Bereich Facebook-Marketing & -Wer-
bung und gehört zu den Top 3 „Blogs des Jahres 2010“. 
Das Blog erreicht Tausende von Menschen in ver-
schiedenen Kanälen, was die Seite zu einem festen 
Bestandteil der deutschen Blogcharts macht.

Das Blog startete im Juni 2009 unter dem Namen 
FacebookMarketing.de und hat sich auf Analysen, 
News, aktuelle Ereignisse und Anleitungen zu Face-
book spezialisiert. Im März 2011 hat die Firma Web-
MediaBrands (die auch hinter der führenden eng-
lischsprachigen Seite AllFacebook.com steht) das 
Blog gekauft und in AllFacebook.de umbenannt.

Ich hatte die Gelegenheit, mit den zwei Machern Philipp Roth und Jens 
Wiese zu sprechen, die übrigens auch nach der Akquise für die inhaltliche 
Ausrichtung verantwortlich bleiben.

Was sind die wichtigsten „Lessons learned“, die ihr im Bereich der sozialen 
Medien gemacht habt?

In den letzten Jahren haben wir viele Unternehmen bei ihren kurz- und 
langfristigen Facebook-Marketingaktionen unterstützt und beraten. Dabei 
haben wir natürlich einiges an Erfahrung gesammelt. Wir haben deshalb 
fünf Thesen abgeleitet, die so auf viele Unternehmen zutreffen.

Philipp Roth und Jens 
Wiese, die Köpfe hinter 
dem AllFacebook.de-Blog.

http://facebookmarketing.de/news/wir-sind-blog-des-jahres-2010-danke
http://allfacebook.de/news/febookmarketing-wird-allfacebook
http://leumund.ch/die-vier-cs-des-social-webs-008502
http://leumund.ch/die-vier-cs-des-social-webs-008502
http://www.mogwee.com
http://www.mogwee.com
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 These 1: Es gibt nicht DIE Facebook-Erfolgsstrategie.

Wie auch in anderen Bereichen des Social Web gibt es bei Facebook nicht 
die eine Erfolgsstrategie. Was für ein Unternehmen gilt, lässt sich nicht belie-
big reproduzieren. Imitationen sind meist wenig erfolgreich und helfen der 
Marke kaum. Vielmehr ist es wichtig, einen auf das eigene Unternehmen ab-
gestimmten Plan zu entwickeln.

 These 2: Relevanz ist ein zentraler Erfolgsfaktor.

Jedes Unternehmen, das auf Facebook aktiv ist, kämpft um langfristige Auf-
merksamkeit. Dabei steht es keinen leichten Kontrahenten gegenüber, 
denn im Schnitt hat jeder Facebook-Nutzer 130 Freunde, die ebenfalls um 
seine Aufmerksamkeit buhlen. 

Um im Blickfeld des Nutzers zu bleiben, muss ein Unternehmen interessanter 
sein als dessen beste Freunde und Bekannten. Möglich ist das nur durch ein 
höchstes Maß an Relevanz. Diese Relevanz wird aber nur selten durch starre 
Redaktionspläne und genau getaktete Statusupdates erreicht. Wer sich dem 
Zwang unterordnet, „jeden Tag einen Beitrag“ oder „jede Woche zwei bis drei 
Beiträge“ zu verfassen, sollte diese Taktik überdenken. Wenn sich der Nutzer 
durch nicht relevante Updates gestört fühlt, verbirgt er diese Inhalte – und 
man schafft es so gut wie nie wieder zurück in seinen Newsfeed.

 These 3: Qualität bei den Fans ist wichtiger als Quantität.

Wichtig erscheint uns die Unterscheidung zwischen qualitativen und quan-
titativen Nutzern. Wir sind der Ansicht, dass man besser 1.000 Nutzer er-
reicht, die sich für das Produkt interessieren. Das bringt mehr als 10.000 
Leute, die keinen Bezug dazu haben und nur wegen einer kurzfristigen Ak-
tion Fan werden. 

Viele Unternehmen haben aber das Ziel, möglichst viele Fans zu erreichen. 
Eine große Menge an nicht relevanten Nutzern hat allerdings den Nachteil, 
dass diese kaum Interaktion, Viralität und Relevanz erzeugen. Im schlimms-
ten Fall kann das sogar kontraproduktiv sein.

 These 4: Wer langfristig Erfolg haben will, muss mehr als Entertain-
ment bieten.

Facebook ist im Kern ein privates Netzwerk, deshalb sind auch Inhalte aus 
dem privaten Umfeld am beliebtesten. Wenn ein Unternehmen nun zum 
Spaßmacher auf Facebook verkommt, ist das meist wenig sinnvoll – außer 
natürlich, es kommt aus der Unterhaltungsbranche. 

http://www.Digitale-Infoprodukte.de
http://www.mashable.com
http://www.techcrunch.com
http://www.internetworld.de
http://www.t3n.de/news
http://www.t3n.de/news
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http://www.garyvaynerchuk.com
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5. Stellen Sie Ihre Social-Media-
Strategie nach der ZEMM-MIT-
Methode zusammen
„The essence of strategy is choosing what not to do.“ Michael Porter

5.1 Die ZEMM-MIT-Methode: Erarbeiten Sie Ihre 
integrierte Social-Media-Marketing-Strategie
Vielleicht haben Sie sich in der Zwischenzeit schon ein paar Gedanken dar-
über gemacht, wie Ihre Social-Media-Strategie aussehen könnte.

Oftmals entwickelt sich eine Social-Media-Präsenz organisch. Als Privatper-
son ist das die Regel und auch kein Problem, als Unternehmen sollten Sie 
sich aber intensiver damit befassen und wissen, was Sie erreichen wollen. 
Dieser Thematik widmen wir uns im Folgenden.

Accounts einrichten ist keine Strategie – machen Sie eine 
Standortbestimmung

Es muss nicht zwingend schlecht sein, wenn Ihre Präsenz in den sozialen 
Medien evolutionär entsteht. Aber klar ist, dass mit einem Plan eine zielge-
richtete Entwicklung besser möglich ist – denn einfach Accounts auf den so-
zialen Plattformen zu eröffnen, ist keine Strategie!

Bevor man sich auf die verschiedenen Plattformen einlässt, steht immer die 
Frage im Zentrum, was man denn damit erreichen will. Erst wenn dies ge-
klärt ist, sollte man die passenden Werkzeuge wählen.

Warum Unternehmen in den sozialen Medien präsent sind

Mögliche Gründe für eine Präsenz in den sozialen Medien haben wir bereits 
angesprochen, Unternehmen können sich zum Beispiel aus folgenden 
Gründen damit beschäftigen:

 Steigern der Präsenz und Interaktion in den sozialen Kanälen, damit 
sich mehr Menschen mit der eigenen Organisation auseinandersetzen. 
Dies können die Follower auf Twitter, die Fans auf Facebook oder die 
Anzahl der Kommentare sein. Auch die Häufigkeit, in der man auf ande-
ren Auftritten erwähnt wird, spielt eine Rolle.

http://www.slideshare.net/jeremiah_owyang/altimeter-report-social-marketing-analytics
http://www.facebook.com/help/?search=insights
http://www.facebook.com/help/?search=insights
http://www.twentyfeet.com
http://www.twentyfeet.com
http://www.google.com/feedburner
http://www.google.com/feedburner
http://www.postrank.com
http://www.postrank.com
http://www.google.com/analytics
http://www.google.com/analytics
http://www.bit.ly
http://xinureturns.com
http://xinureturns.com
http://xinureturns.com
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 Eine positive Beeinflussung des eigenen Images erreichen, indem die 
Anzahl an positiven Meinungen über die eigene Marke gesteigert wird. 
Gleichzeitig auch die Kritik zur Kenntnis nehmen und in der eigenen 
Organisation adressieren.

 Aufbau von Geschäftsbeziehungen fördern, indem mit relevanten Kon-
takten gezielt interagiert wird. Dabei sollen tragfähige Beziehungen über 
echte Konversationen entwickelt werden.

 Die Anzahl Besucher auf der eigenen Webseite oder dem Onlineshop 
erhöhen, indem durch gezielte Aktionen in den sozialen Medien darauf 
aufmerksam gemacht wird.

Die ZEMM-MIT-Methode für eine integrierte Strategieentwicklung

Es lohnt sich dabei, den Prozess der Stra-
tegieentwicklung „Top-down“ in Abstim-
mung mit den relevanten Anspruchs-
gruppen in der Organisation anzugehen. 
Überlegen Sie sich, wie Social Media auf 
Ihre übergeordnete Unternehmensvi-
sion und Mission einzahlen kann.

Ich habe dafür die ZEMM-MIT-Methode 
entwickelt, die die Entwicklung und Um-
setzung einer Social-Media-Strategie be-
gleitet. Es handelt sich dabei um einen 
pragmatischen, praxisorientierten Leitfa-
den, der nach folgendem Schema abläuft:

 Ziele definieren: Als Grundlage muss definiert werden, welche Ziele 
durch eine Präsenz in den sozialen Medien erreicht werden sollen.

 Entdecken: Dann geht es darum, herauszufinden, wer wann wo warum 
wie über Sie spricht. Hören Sie genau hin, was gesagt wird – und was Sie 
daraus lernen können.

 Mitmachen: Nun steht der große Schritt an – Sie schaffen sich selbst eine 
Präsenz in den sozialen Medien. Reagieren Sie wo nötig und sinnvoll auf 
die Diskussionen. Belassen Sie es aber nicht dabei, einfach ein State-
ment abzusetzen, denn hier beginnt der Prozess der Interaktion mit den 
Menschen!

 Managen: In der Praxis ist es wichtig, dass Sie den gesamten Prozess 
möglichst effizient und effektiv begleiten können. Messen Sie Kennzah-
len, bauen Sie ein Monitoring auf etc.

Die ZEMM-MIT-Methode beschreibt den 
Prozess der Entwicklung und Umsetzung 

einer Strategie für die sozialen Medien.

http://www.cocomment.com
http://www.cocomment.com
http://co.mments.com
http://www.goldbachinteractive.com/aktuell/fachartikel/social-media-starter-kit
http://www.goldbachinteractive.com/aktuell/fachartikel/social-media-starter-kit
http://wiki.kenburbary.com/
http://www.radian6.com/
http://www.radian6.com/
http://www.visibletechnologies.com/
http://www.spredfast.com
http://www.spredfast.com
http://infegy.com
http://www.viralheat.com
http://www.defensio.com
http://www.defensio.com
http://www.netvibes.com/
http://www.netvibes.com/
http://www.allyve.com
http://www.allyve.com
http://www.google.com/ig
http://www.google.com/ig
http://www.allfacebook.com/
http://www.allfacebook.com/


5.2  Ziele definieren – SMARTe Ziele formulieren und den Return on Investment (ROI) messen

161

Im Zentrum all dieser Aktivitäten stehen drei zentrale Aspekte, die die sozi-
alen Medien ausmachen.

 Menschen: Menschen stehen bei allen Diskussionen im Mittelpunkt.

 Inhalte: Es sind gute Inhalte nötig, die verteilt und kommentiert werden 
können.

 Tools: Die Aktivitäten finden auf unterschiedlichen Plattformen statt 
und werden durch verschiedene Hilfsmittel unterstützt.

Im Folgenden gehen wir auf die einzelnen Elemente ein.

5.2 Ziele definieren – SMARTe Ziele formulieren 
und den Return on Investment (ROI) messen
„Dem weht kein Wind, der keinen Hafen hat, nach dem er segelt.“

Schon der französische Philosoph und Schriftsteller Michel de Montaigne 
(1533–1592) wusste, dass man seine Aktivitäten auf ein Ziel hin ausrichten 
muss. Die Unternehmensvision bietet Ihnen dabei eine Identifikationsflä-
che und zeigt auf, wo das Unternehmen hin will. Es handelt sich um Ihren 
Fixstern am Horizont. Richten Sie sich auch danach aus, was Ihre Kunden 
von Ihnen erwarten und wie sie das Unternehmen wahrnehmen sollen.

Die Social-Media-Strategiepyramide

Jedes Unternehmen hat eine andere strategische Ausrichtung und darauf 
basierend auch eine differenzierte Zieldefinition. Mit dieser stellen Sie si-
cher, dass sich Ihre Aktivitäten nahtlos in die Stoßrichtung Ihrer Organisa-
tion einfügen.

Die Aktivitäten in den sozialen Medien müssen immer die Geschäftsziele 
unterstützen. Je nach gewähltem Einsatzgebiet können die sozialen Medien 
die Bereiche Kommunikation, Marketing, Kundendienst etc. unterstützen. 

Wenn Sie sich über die Ziele im Klaren sind, müssen Sie sie nun mit einer 
Strategie adressieren. Erstellen Sie deshalb nicht einfach willkürlich eine 
Präsenz in den sozialen Medien. Nehmen Sie sich stattdessen die Zeit, sich 
zu überlegen, warum Sie aktiv werden wollen – sonst stellen Sie den Nutzen 
des Ganzen infrage. Wenn Sie keinen Plan haben, ist das einfach eine nette 
Spielerei, die aber nur einen beschränkten Mehrwert bietet und Ihre Res-
sourcen bindet.

http://facebookmarketing.de/dataapp/shares
http://facebookmarketing.de/dataapp/shares
http://www.prchecker.info
http://www.alexa.com
http://www.phpbb.de
http://www.phpbb.de
http://de.wordpress.org/download
http://de.wordpress.org/download
http://www.altimetergroup.com
http://www.wetpaint.com
http://www.engagementdb.com/Report
http://www.zdnet.de/news/digitale_wirtschaft_internet_ebusiness_dell_erzielt_ueber_twitter_6_5_millionen_dollar_umsatz_in_zwei_jahren_story-39002364-41524131-1.htm
http://www.zdnet.de/news/digitale_wirtschaft_internet_ebusiness_dell_erzielt_ueber_twitter_6_5_millionen_dollar_umsatz_in_zwei_jahren_story-39002364-41524131-1.htm
http://mashable.com/2009/07/21/starbucks-free-pastry-day/
http://mashable.com/2010/06/08/starbucks-mashable-summit/
http://www.engagementdb.com/Report
http://www.engagementdb.com/Report
http://www.wetpaint.com
http://www.google.com/reader
http://www.bloglines.com/
http://www.bloglines.com/
http://my.yahoo.com/
http://www.rss-specifications.com/rss-readers.htm
http://www.feedreader.com
http://www.feedreader.com
http://www.awasu.com
http://www.awasu.com
http://www.awasu.com
http://feedburner.google.com
http://feedburner.google.com
http://feedburner.google.com/
http://feeds.feedburner.com/SocialMediaBuch
http://feeds.feedburner.com/SocialMediaBuch
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5.5 Managen – So richten Sie sich eine Social-
Media-Kommandozentrale ein
Sie haben nun Ziele gesetzt, die relevanten Konversationen entdeckt, inten-
siv zugehört, mit vollem Elan mitgemacht – und sogar die eigene Organisa-
tion eingespannt.

Der ZEMM-MIT-Kreis schließt sich mit dem Aspekt des Managens

Doch damit ist noch nicht aller Tage Abend! Nun geht es darum, diesen Pro-
zess zu etablieren. Im letzten Schritt der Methode, dem Managen, werden 
die ersten drei Schritte in einen dauerhaften, iterativen Prozess überführt. 
Damit sind Sie immer auf dem aktuellen Stand bezüglich der für Sie rele-
vanten Inhalte. 

Das Managen der eigenen Präsenz umfasst dabei folgende Aspekte:

 Prozessunterstützung: Werkzeuge erleichtern anfallende Aktivitäten.

 Automation: Wiederkehrende Abläufe werden automatisiert.

 Monitoring: Die Überwachung stellt sicher, dass keine relevanten Inhalte 
verpasst werden.

 Messen: Mit der Messung wird die Zielerreichung laufend überprüft.

 Netzwerken: Eine aktive Netzwerkpflege stärkt die eigene Präsenz.

Dabei interessiert vor allem, wer mit den eigenen publizierten Inhalten intera-
giert hat, was es für neue Nachrichten aus dem eigenen Netzwerk gibt und wel-
che relevanten News sich außerhalb des eigenen Netzwerks ereignet haben.

Wie die Social-Media-Management-Plattform die Prozesse unterstützt

Wer in unterschiedlichen sozialen Medien vertreten ist, muss auch regelmä-
ßig Inhalte publizieren und diese aktiv vermarkten. Das Ziel ist es, die In-
halte bei möglichst vielen relevanten Leuten auf den Bildschirm zu bringen 
und diese im Gespräch zu halten. Eine Social-Media-Management-Plattform un-
terstützt die Workflows einer auf mehreren Plattformen verteilten Präsenz:

 Mehrere Accounts auf verschiedenen Plattformen verwalten.

 Ein Beitrag gleichzeitig auf mehrere Plattformen verteilen.

 Zugang für mehrere Teammitglieder.

 Aggregation und Auswertung der Reaktionen in den sozialen Medien.

 Koordinierte Partizipation an Diskussionen.
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Wenn Sie solche Anforderungen abdecken müssen, sollten Sie zum Beispiel 
die folgenden Tools genauer unter die Lupe nehmen:

 http://www.hootsuite.com

 http://www.socialoomph.com

 http://www.twaitter.com

 http://www.postling.com

 http://www.nutshellmail.com 

 http://www.cotweet.com

 http://www.spredfast.com

Neben dem, was diese ausgereiften Plattformen alles bieten, kann es natür-
lich sein, dass Sie nur einzelne Abläufe automatisieren möchten, wie zum 
Beispiel den Status von Facebook auch auf Twitter zu publizieren. Dies 
schauen wir uns gleich im Detail an.

Automatische Content-Distribution – So publizieren Sie gleichzeitig in 
mehreren Netzwerken

Die folgende Tabelle zeigt die Möglichkeiten auf, wie Sie die Inhalte von ei-
nem Netzwerk möglichst automatisiert in ein anderes bringen. Dabei lassen 
sich auch mehrere Schritte kombinieren, beispielsweise werden Aktualisie-
rungen von Facebook auf Twitter publiziert und dann von Twitter nach Lin-
kedIn übertragen.

                Nach
Von

Facebook Twitter

Facebook Für Seiten:  
http://www.facebook.com/
twitter 

Twitter Alle Tweets:
http://apps.facebook.com/
twitter
Nur selektive Tweets: 
http://apps.facebook.com/
selectivetwitter

LinkedIn LinkedIn kann Twitter aktualisieren 
(http://learn.linkedin.com/
twitter),  
und Twitter kann dann Facebook 
aktualisieren (siehe Feld oben).

In LinkedIn integrierte Funktion, 
auf der Einstiegsseite ersichtlich.

../../../AppData/Roaming/Microsoft/Word/F�r Seiten: %0bhttp:/www.facebook.com/twitter
../../../AppData/Roaming/Microsoft/Word/F�r Seiten: %0bhttp:/www.facebook.com/twitter
http://apps.facebook.com/twitter
http://www.twaitter.com
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Links – die wichtigsten Wegweiser

Sie können Links über das Eingabefeld auf Facebook direkt erfassen und 
mit Ihrem Netzwerk teilen. Viele Webseiten bieten auch die Funktion an, in-
direkt über einen Gefällt mir-Button einen Link auf Facebook zu teilen. 

Wenn Sie auf den entsprechenden Button zur Veröffentlichung eines Links 
klicken, können Sie diesen dann mit einer Nachricht versehen und auf Ih-
rem persönlichen Profil veröffentlichen. Für die Veröffentlichung eines 
Links einer anderen Webseite auf Ihrer Facebook-Seite kopieren Sie diesen 
am besten und fügen ihn manuell ein.

Veranstaltungen – Verwalten Sie Ihre Events über Facebook

Sie können von Personen, Seiten oder Gruppen zu Veranstaltungen eingela-
den werden. Sie erhalten dann eine Benachrichtigung und können ent-
scheiden, ob Sie teilnehmen, vielleicht teilnehmen oder nicht teilnehmen
möchten. Wenn Sie teilnehmen, erscheint das bei öffentlichen Veranstaltun-
gen auch auf Ihrem Profil und ist für Ihre Freunde ersichtlich.

Administratoren legen fest, ob die Veranstaltung Offen, Geschlossen oder Ge-
heim ist und ob Gäste Freunde mitbringen können. Es kann auch definiert 
werden, ob Fotos, Videos und Links zu einer Veranstaltung hinzugefügt wer-
den können. 

Auf der Seite Veranstaltungen im Hauptmenü auf der linken Seite finden Sie 
eine Übersicht der vergangenen und künftigen Events. Wenn Sie ein Event 
von Ihren anstehenden Veranstaltungen entfernen wollen, wechseln Sie in 
die Übersicht der Veranstaltung. Dort klicken Sie rechts auf Von meinen Ver-
anstaltungen entfernen.

Fragen – und jede Menge Antworten von den Nutzern

„Welchen Computer soll ich kaufen?“ – „Wo gibt es in Berlin das beste Sushi?“ 
– „Wie montiere ich einen Deckenventilator?“ Die Fragen-Funktion von Facebook
hat es sich zum Ziel gesetzt, den Nutzern die besten Antworten zu liefern.

Diese Möglichkeit bietet großes Potenzial, denn Fragen und Antworten sind 
bereits in anderen Netzwerken eine zentrale Funktion (beispielsweise Linked-
In, Yahoo! Clever, Quora, Formspring etc.). Untersuchungen haben gezeigt, dass 
Menschen den Empfehlungen ihres Umfelds und auch unbekannten Nut-
zern am meisten vertrauen.

Chat – Tauschen Sie sich mit Facebook-Freunden aus

Mit der Chat-Funktion können Sie sich mit Ihren Freunden austauschen. Sie 
haben dabei die Möglichkeit, Ihren eigenen Status als online oder offline 
einzustellen. 
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Wenn Sie Ihre Freunde in Freundeslisten unterteilt haben, können Sie den 
Status individuell pro Liste festlegen. So erscheinen Sie zum Beispiel als on-
line für Ihre engen Freunde, aber als offline für Ihre Arbeitskollegen.

Es lassen sich mehrere einzelne Chats mit unterschiedlichen Personen füh-
ren, jedoch sind keine Chats mit mehr als zwei Teilnehmern im gleichen 
Fenster möglich. Es gibt auch verschiedene Desktopapplikationen wie 
Adium.im oder Pidgin.im, die über das XMPP-Protokoll (vormals Jabber) den 
Facebook-Chat ohne geöffnetes Browserfenster direkt nutzbar machen.

Wer die neuen Gruppen von Facebook einsetzt, kann auch einen Gruppen-
chat mit mehreren Nutzern einrichten. Es ist davon auszugehen, dass diese 
Funktion früher oder später durchgängig auf Facebook verfügbar sein wird. 
Mittelfristig werden zudem wohl auch Voice- und Videofunktionen zur Verfü-
gung stehen, wie man das bereits vom Anbieter Skype kennt. Bis dahin kann 
man sich mit alternativen Facebook-Applikationen wie TinyChat, VChatter, 
Rounds, FaceBuzz oder ChatVibes auf Windows behelfen.

Die Kommentarfunktion macht Facebook interaktiv

Die Kommentare auf Facebook sind das Salz in der Suppe, könnte man fast 
sagen! Viele der veröffentlichten Beiträge lassen sich nämlich kommentie-
ren, sodass dadurch die echte soziale Interaktion stattfindet.

Wie in den regulären Statusnachrichten lassen sich auch in den Kommenta-
ren durch die sogenannte @-mention-Funktion andere Personen, Seiten etc. 
verlinken. Dazu geben Sie einfach ein @-Zeichen im Eingabefeld ein, gefolgt 
vom Anfangsbuchstaben des zu verlinkenden Objekts.

Mobiler Zugang – auch unterwegs immer auf dem neusten Stand

Sie können mit einem Mobiltelefon ebenfalls auf Facebook zugreifen und 
haben somit jederzeit Zugang zu allen Daten. Viele Smartphones haben da-
für Applikationen bereits vorinstalliert.

Die Webadresse für mobile Geräte lautet http://m.facebook.com, Smart-
phones können auch http://touch.facebook.com nutzen. Einige deutsche An-
bieter wie die E-Plus-Gruppe (E-Plus, Simyo, Base und Blau) erlauben über 
http://0.facebook.com den kostenlosen Zugang zu Facebook. 

Für ältere Java-fähige Geräte gibt es die Applikation von Snaptu, die man 
sich unter http://m.snaptu.com herunterladen kann. Damit lassen sich Face-
book und andere Dienste ohne Browserunterstützung nutzen, wenngleich 
mit etwas eingeschränkter Funktionalität. Facebook war aber so angetan 
von dieser Lösung, dass die Firma gleich gekauft wurde! Da weltweit viel 
mehr Menschen über ein Handy als über einen Computer verfügen, können 
damit neue Märkte mobil erschlossen werden.
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Bei Bedarf können Sie sich auch Notifikationen mittels SMS-Textnachrichten 
senden lassen oder den eigenen Status mit einer SMS aktualisieren.

Außerdem können Sie via E-Mail ein Foto oder Video hochladen – Sie müs-
sen dazu nur die Bildunterschrift als Betreff für die E-Mail nehmen, die Datei 
anfügen und diese an eine spezielle E-Mail-Adresse senden. Diese E-Mail-
Adresse finden Sie unter http://www.facebook.com/mobile.

Via E-Mail hochgeladene Inhalte sind standardmäßig für jeden sichtbar, bei 
Bedarf können nachträglich die Berechtigungen manuell angepasst werden. 
Wenn die E-Mail kein Foto oder Video enthält, wird der Betreff als Statusak-
tualisierung verwendet.

Geburtstage (auf Profilen) – eine gute Gelegenheit, um wieder mal Hallo 
zu sagen

Auf Ihrer Profilseite sehen Sie rechts jeweils die anstehenden Geburtstage 
Ihrer Freunde und können dann entsprechend mit einer persönlichen 
Nachricht oder einem Pinnwandbeitrag gratulieren. Die Veröffentlichung Ih-
res eigenen Geburtsdatums ist natürlich eine fakultative Angabe.

Diskussionen (auf Seiten und klassischen Gruppen) – Meinungsaustausch 
zu jedem Thema

Die Funktion der Diskussionsforen dient dem Meinungsaustausch zwischen 
Fans einer Seite. Fans können neue Themen starten oder auf bestehende 
Beiträge antworten. Die Diskussionen sind für alle ersichtlich, das Diskussi-
onsforum kann auch jederzeit durch den Administrator deaktiviert werden.

Facebook Stories und Facebook Peace – inspirierende Geschichten aus 
aller Welt

Diese zwei Auftritte sind nur den wenigsten Facebook-Nutzern bekannt. Un-
ter http://stories.facebook.com gibt es jede Menge inspirierender Geschich-
ten, die sich auf der ganzen Welt zugetragen haben – dank Facebook!

Diese Facebook-Geschichten 
lassen sich nach Thema oder 
Ort anzeigen.
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Die Facebook-Fragen-Funktion, im Englischen Facebook Questions, 
finden Sie unter http://www.facebook.com/questions. 

Um eine Frage zu stellen, gehen Sie wie folgt vor:

1 Navigieren Sie auf Ihr Profil oder Ihre Seite. Sie finden oben im Eingabe-
bereich den Begriff Frage. Wählen Sie diesen Eintrag aus und geben Sie 
eine Frage ein.

2 Dann können Sie entscheiden, ob die Frage offen (freie Antworten mög-
lich), geschlossen mit weiteren Antwortoptionen (Nutzer können zusätz-
liche Antworten eintragen) oder als geschlossene Umfrage (Sie geben 
alle Antwortmöglichkeiten vor) veröffentlicht werden soll. Veröffent-
lichen Sie die Frage mit einem Klick auf Frage stellen.

Eine Frage mit vorgegebe-
nen Antwortmöglichkeiten.

http://www.facebook.com/questions
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3 Die Frage erscheint dann auf Ihrem gewählten Profil oder Ihrer Seite zur 
Abstimmung.

So präsentiert sich eine Umfrage mit vorgegebenen Auswahlmöglichkeiten auf einer Seite.

4 Wenn ein Nutzer eine Frage beantwortet, erscheint diese auch auf der 
Profilseite des Nutzers.

So erscheint eine beantwortete Frage in der Profilansicht.

5 Jeder Nutzer hat auch die Möglichkeit, andere Leute zur Beantwortung ei-
ner Frage einzuladen. Dazu wird einfach der Button Freunde fragen ange-
klickt, und im folgenden Dialog werden die gewünschten Freunde einge-
laden. Bei einem Klick auf den Button Folgen wird man über die weiteren 
Antworten und Feedbacks zur Frage auf dem Laufenden gehalten.

Freunde können zur Beantwortung einer Frage eingeladen werden, 
und man kann den künftigen Antworten auch folgen.
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6.12 Was die Benutzer von Ihrer Seite oder 
Ihrem Profil sehen
Statusmeldungen gehören zu den wichtigsten Elementen auf Facebook. Sie 
sind für Seiten und Profile eine gute Gelegenheit, um mit den Freunden 
oder Fans in Kontakt zu treten. Es gibt verschiedene Gründe, warum diese 
Meldungen nicht immer ankommen – und auch Möglichkeiten, wie Sie den 
Zugriff darauf gezielt einschränken können. 

Die Grundfunktionen der Berechtigungssteuerung für das persönliche Pro-
fil wurden in Kapitel 6.3 „Wie Sie Ihr persönliches Profil einrichten, Freunde 
finden und Inhalte teilen“ ab Seite 209 bereits behandelt. In diesem Kapitel 
schauen wir uns nun an, was die Benutzer von Ihnen zu sehen bekommen 
– und wie Sie das steuern können!

Warum Ihr Statusupdate nicht bis zum Benutzer kommt

Facebook ist ein geschäftiger Platz mit einem nie versiegenden Strom an In-
formationen. Da kann es gut sein, dass Ihre Statusmeldung gar nicht den 
Weg bis zur bewussten Wahrnehmung des Benutzers geschafft hat. 

Wenn Sie keinen Mehrwert für den Benutzer bieten, hat dieser Ihre Beiträge 
vielleicht mit der Funktion Entfernen aus dem Neuigkeiten-Bereich ver-
bannt. Diese Funktion wird rechts neben jedem Beitrag angeboten, wenn 
Sie mit dem Mauszeiger darüberfahren. Damit bleibt die Person zwar Fan ei-
ner Seite oder Freund eines Profils, erhält aber keine Statusbeiträge des Ab-
senders mehr angezeigt. 

Diese Funktion wird von den Benutzern dann eingesetzt, wenn sie mit zu 
vielen oder nicht relevanten Beiträgen bombardiert werden. Sie sollten des-
halb nicht alles Pulver auf einmal verschießen, sondern Ihre Beiträge lieber 
in regelmäßigen Abständen publizieren.

Es kann auch sein, dass mehrere Beiträge vom selben Absender oder dersel-
ben Applikation von Facebook zusammengefasst werden und erst mit ei-
nem weiteren Klick ersichtlich sind.

Facebook fasst mehrere 
Meldungen derselben 
Applikation zusammen.
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Haben Sie es in die Hauptmeldungen geschafft?

Jeder Benutzer kann auch wählen, ob er sich nur die Hauptmeldungen mit 
den wichtigsten Beiträgen anzeigen lässt oder ob er alle Meldungen unter 
Neueste Meldungen ansieht. Wenn er sich für die Hauptmeldungen entschei-
det und Ihre Meldung nicht populär genug ist, wird sie dort nicht angezeigt. 

Hat der Benutzer hingegen die Ansicht Neueste Meldungen gewählt, kann es 
gut sein, dass Ihr Beitrag im rasch fließenden Informationsstrom untergeht. 
Das spielt aber in der Regel keine große Rolle mehr, denn rund 95 % aller 
Nutzer schauen sich standardmäßig sowieso nur die Hauptmeldungen an!

Mit einem Klick auf Hauptmeldungen sehen Sie die wichtigsten Beiträge, bei Neueste Meldungen 
sehen Sie alle Beiträge Ihres Netzwerks.

Unterbindet Facebook Ihre Nachrichten?

Dazu kommt, dass bei einigen Benutzern (oft unbewusst) nur Inhalte von einer 
bestimmten Anzahl Freunde dargestellt werden. Facebook schränkt die An-
zeige dabei auf die Verbindungen ein, mit denen man am häufigsten interagiert.

Damit die News von allen Freunden und Seiten im Neuigkeiten Bereich an-
gezeigt werden, können Sie unten auf der Seite auf Optionen bearbeiten kli-
cken und die Einstellung Alle deine Freunde und Seiten auswählen.

So werden Ihnen alle Inhalte 
im Newsstream angezeigt.



6.  Facebook: wie Sie sich und Ihre Organisation optimal vermarkten

270

Facebook entscheidet aufgrund verschiedener Kriterien, welche Beiträge 
von Seiten oder persönlichen Profilen bei dem Nutzer unter dessen Haupt-
meldungen erscheinen. Ihr Ziel muss es sein, dort mit von der Partie zu sein!

Der Facebook-EdgeRank-Algorithmus entscheidet über Top oder Flop

Ob Sie es in die Hauptmeldungen schaffen, hängt von verschiedenen Fakto-
ren ab. Dahinter steckt der sogenannte Facebook-EdgeRank, der über Top 
oder Flop entscheidet. Auf die gleiche Weise, wie Sie bei Ihrer Webseite 
Suchmaschinenoptimierung (SEO) betreiben, sollten Sie auch auf Facebook 
Ihren EdgeRank maximieren.

Nicht alle Details dazu sind öffentlich, aber hier ein paar Tipps aus der Praxis. 
Diese Informationen basieren auf einem Experiment von Thomas E. Weber mit 
einem persönlichen Profil auf Facebook, gelten sinngemäß aber auch für Fa-
cebook-Seiten.

 Videos und Bilder werden gegenüber Links bevorzugt, aber Links haben 
Vorrang vor reinem Text. Laden Sie deshalb wenn möglich eine Grafik, 
einen Screenshot, ein kurzes Video etc. mit Ihrem Inhalt zusammen hoch.

 Je mehr Klicks auf einen Inhalt, desto besser. Sorgen Sie somit für rele-
vante Inhalte mit attraktiven Beschreibungen, die den Benutzer neugie-
rig machen.

 Eine starke Interaktion mit dem Inhalt über Gefällt mir und Kommentare 
hilft. „Erziehen“ Sie Ihre Fans und Freunde dazu und fordern Sie auch 
gelegentlich Feedback direkt ein (beispielsweise „Was haltet ihr davon?“, 
„Bitte auf Gefällt mir klicken, um das mit euren Freunden zu teilen.“).

 Wenn Sie andere Leute „stalken“, hilft das Ihrer Popularität nicht – anders-
herum aber schon! Wenn die Nutzer also an Ihnen Interesse zeigen, wer-
den Sie populärer und tauchen häufiger in deren Newsmeldungen auf.

 Neue Nutzer haben es schwer(er), gehört zu werden. Man muss sich die 
Relevanz verdienen, indem man Facebook intensiv nutzt.

 Wer sich zu Beginn bereits mit Facebook-Usern vernetzt, die eine große 
Freundesbasis haben, wird es nicht leicht haben, in deren Neuigkeiten-
Bereich aufzutauchen.

Im Hintergrund läuft dabei natürlich bare Mathematik ab. Die Formel be-
steht aus der Multiplikation der folgenden drei Komponenten – je höher die 
Summe, desto eher wird der Beitrag bei Ihren Freunden angezeigt. Die Fak-
toren für die Berechnung des EdgeRank sind:
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Welche Faktoren bestimmen die Werbekosten?

Die Preisgestaltung der Anzeigen ist dynamisch, es handelt sich dabei um 
einen Markt, der sich nach Angebot und Nachfrage richtet. 

Folgende Faktoren bestimmen den Preis:

 Das maximale Gebot.

 Die bisherige Performance der Anzeige.

 Die Qualität der Anzeige (positives und negatives Feedback).

Eine schlechte Performance bedeutet weniger Einblendungen, und das 
sorgt für höhere Kosten. Eine hohe Click Through Rate hingegen hält die 
Kosten tief. 

Sie erhalten auch einen „Discount“, wenn Sie von CPC auf CPM umstellen. 
Der Grund: Facebook erhält garantiert Geld für die Einblendung dieser An-
zeige, auch wenn niemand klickt! Das Ziel von Facebook ist es deshalb, den 
CPM-Preis so hoch wie möglich zu haben.

Wenn Sie CPC bieten und Ihre Werbung 10.000 Mal eingeblendet wird, aber 
niemand darauf klickt, verdient Facebook keinen Cent – und wird Ihre Wer-
bung nicht mehr anzeigen wollen.

Das Ziel sollte eine CTR von 1 % sein, wenn der Wert unter 0,5 % fällt, sollten 
Sie die Anzeige unterbrechen oder anpassen. Dabei ist aber auch zu beach-
ten, dass die CTR mit der Zeit sinkt, da die Werbung sich abnutzt. Halten Sie 
deshalb ein wachsames Auge auf die Performance Ihrer Anzeigen, denn 
auch wenn nicht mehr die erwarteten Klicks kommen, fallen die Kosten für 
die Einblendungen dennoch an.

Setzen Sie Ihr Maximalgebot rund 3 bis 4 Cents über dem tiefsten von Face-
book vorgeschlagenen Angebot an. Vermeiden Sie dabei runde Zahlen, neh-
men Sie anstelle von 40 Cent lieber 41 Cent. Es ergibt aber keinen Sinn, mit 
Geboten weit unter dem von Facebook vorgeschlagenen Wert starten zu wol-
len – dann werden Ihre Anzeigen nämlich nie beim Benutzer eingeblendet.

Facebook-Nutzer können auch ihre Meinung 
zu jeder Werbung kundtun, indem sie mit der 
Maus über den Titel fahren und dann auf das 
erscheinende x rechts klicken und die Wer-
bung entfernen.

Facebook will aber die Hintergründe dazu wis-
sen, warum die Werbung entfernt wurde. Wer 

Werbeanzeige entfernt – und
Facebook will den Grund wissen!
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also falsche Versprechungen macht oder Leute in die Irre führt, landet 
schnell auf dem Abstellgleis. In jedem Fall ist es für die Performance Ihrer 
Werbung nicht dienlich, wenn Nutzer diese ausblenden!

Was eine Anzeige auf Facebook im Durchschnitt kostet

Der durchschnittliche Preis in US-Dollar per Ende 1. Quartal 2011 sieht wie 
folgt aus:

 Deutschland – CPC: 0,81 USD, CPM: 0,35 USD 

 Österreich – CPC: 0,58 USD, CPM: 0,25 USD

 Schweiz – CPC: 0,75 USD, CPM: 0,32 USD

Eine aktuelle Übersicht der Preise pro Land findet sich jeweils unter 
http://www.socialbakers.com/facebook-advertising. Es gibt auch innerhalb 
eines Landes massive Unterschiede zwischen verschiedenen Städten – so 
ist die Werbung in Freiburg rund ein Drittel günstiger als in Halle oder 
Magdeburg (Deutschland).

Die Grafik zeigt den durchschnittlichen Preis für einen Klick auf eine Anzeige (CPC) 
und den Preis für 1.000 Einblendungen (CPM) in Deutschland (in US-Dollar).

Die besten Tipps aus der Praxis für die Schaltung von Werbeanzeigen

Zum Abschluss möchte ich Ihnen ein paar Tipps aus der Praxis mit auf den 
Weg geben.

 Generelle Hinweise

Wie bei Google Adwords gibt es auch bei Facebook oftmals Neukunden-Pro-
motion für Werbeanzeigen. So können Sie kostenlos an Gutscheine für Wer-
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6.15 Facebook-Angebote – die besten Deals 
von Unternehmen
Die vorgestellte Funktion der Facebook-Orte bildet die Grundlage für die 
Facebook-Check-In-Angebote (im Englischen Facebook Check-In Deals) von 
http://www.facebook.com/deals. Damit lassen sich für Unternehmen neue 
Interessenten gewinnen, loyale Kunden belohnen, Gruppeneinkaufsaktivi-
täten forcieren oder Spendenaktionen durchführen!

Wie das geht? Kunden werden incentiviert, am Standort eines Unterneh-
mens einzuchecken - und erhalten dafür vom Anbieter eine Gegenleistung. 
Zwei Drittel der amerikanischen Konsumenten haben sich bereits Coupons 
aus dem Netz heruntergeladen! Man muss also keine Coupons mehr aus-
schnipseln oder ausdrucken, die dann in den Tiefen der Hosentasche auf 
Nimmerwiedersehen verschwinden.

Stattdessen meldet man sich einfach am jeweiligen Ort an, zeigt das Handy 
vor und kann von einer Aktion profitieren! Durch das Anmelden teilt man 
dabei automatisch eine Nachricht mit den eigenen Freunden, basierend auf 
dem klassischen Prinzip des „Word of mouth“-Marketings“ (siehe Kapitel 
11.7 „Virales „Word of mouth“-Marketing – der heilige Gral“ ab Seite 463).

Einige Beispiele der in den USA angebotenen Sonderangebote – die „Deals“ aus San Francisco.
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