














Im Zuge der aktuellen Social Media-Diskussion wird häufig 
das Engagement von Unternehmen oder Händlern in  
Sozialen Netzwerken als unabdingbar propagiert. Die 
Vorteile einer Nutzung von Sozialen Medien liegen auf 
der Hand: Es besteht die Möglichkeit, zu augenscheinlich  
geringen Kosten mit Kunden zu kommunizieren und 
– noch wichtiger – zu interagieren. Durch den viralen  
Charakter Sozialer Netzwerke verbreiten sich Werbebot-
schaften scheinbar wie von selbst – diese Dynamik lässt 
Social Media für Unternehmen so attraktiv erscheinen.  
So bietet Social Media ein großes Potenzial zur Kundenak-
quisition und -bindung, vorausgesetzt es werden die 
Grundregeln, insbesondere der Transparenz und Authen-
tizität, beherzigt. Weiterhin müssen Unternehmen selbst 
regelmäßig aktiv werden, um ihre (potenziellen) Kunden 
stets mit neuen und interessanten Inhalten zu versor-
gen. Gerade für kleine und mittlere Händler könnte die  
Nutzung von Social Media zum Erfolg führen. Ein „Mitma-
chen um jeden Preis“ ist jedoch nicht zu empfehlen. Die Ent-
scheidung, ob Social Media zur Kundenansprache genutzt 
wird, sollte in Abhängigkeit der zur Verfügung stehenden 
Ressourcen getroffen werden. Stehen keine ausreichenden 
Ressourcen zur Verfügung, sollten sich Händler zunächst auf 
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die ihrer Meinung nach wichtigsten Elemente konzentrieren. 
Bei begrenzten Ressourcen sollte sich zunächst auf die 
für den individuellen Händler am wichtigsten erscheinen-
den Elemente konzentriert werden. Dies können einzelne  
Social Media-Plattformen, aber auch einzelne Anwendungen  
(z. B. Kundenbewertungen) sein. Ein regelmäßiges Monito-
ring der im Internet ausgetauschten Kundenmeinungen über 
den eigenen Service und Produkte gehört dabei zur Pflicht, 
das Engagement in Sozialen Netzwerken dagegen zur Kür. 
Der Einsatz Sozialer Netzwerke sollte daher für kleine und 
mittlere Händler als ein zusätzlicher Kundenservice gesehen 
werden, der nur dann genutzt werden sollte, wenn die  
dafür benötigten Ressourcen zur Verfügung stehen und alle 
anderen Hausaufgaben bereits erledigt sind. Nur dann sind 
die Grundlagen für eine erfolgreiche Social Media-Strategie 
erfüllt und es besteht die Chance, bestehenden Kunden  
einen zusätzlichen Service anzubieten und neue Kunden zu 
gewinnen.
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Das Netzwerk Elektronischer Geschäftsverkehr
E-Business für Mittelstand und Handwerk

Das Netzwerk Elektronischer 
Geschäftsverkehr (NEG) ist eine 
Förderinitiative des Bundes-
ministe  riums für Wirtschaft und 
Technologie. Seit 1998 unter-
stützt es kleine und mittlere 
Unter nehmen bei der Einführung 
und Nutzung von E-Business-
Lösungen.

Beratung vor Ort
Mit seinen 29 bundesweit ver-
teilten Kompetenzzentren infor-
miert das NEG kostenlos, neu-
tral und praxisorientiert – auch 
vor Ort im Unternehmen. Es 
unterstützt Mittelstand und 
Handwerk durch Beratungen, 
Informationsveranstaltungen und 
Publikationen für die Praxis.

Das Netzwerk bietet vertiefende 
Informationen zu Kundenbezie-
hung und Marketing, Netz- und 
Informationssicherheit, Kauf-
männischer Software und RFID 
sowie E-Billing. Das Projekt Femme 
digitale fördert zudem die 
IT-Kompetenz von Frauen im 
Handwerk. Der NEG Website Award 
zeichnet jedes Jahr herausragen de 
Internetauftritte von kleinen und 
mittleren Unter nehmen aus. 
Informationen zu Nutzung und 
Interesse an E-Business-Lösungen 

in Mittel stand und Handwerk 
bietet die jährliche Studie 
„Elektro nischer Geschäftsverkehr 
in Mittelstand und Handwerk“.

Das Netzwerk im Internet
Auf www.ec-net.de können Unter-
nehmen neben Veranstaltungs-
terminen und den Ansprechpart-
nern in Ihrer Region auch alle 
Publikationen des NEG einsehen: 
Handlungsleitfäden, Checklisten, 
Studien und Praxisbeispiele geben 
Hilfen für die eigene Umsetzung 
von E-Business-Lösungen.

Fragen zum Netzwerk und dessen 
Angeboten beantwortet Markus 
Ermert, Projektträger im DLR 
unter 0228/3821-713 oder per 
E-Mail: markus.ermert@dlr.de.

Dieser Leitfaden wird vom Branchenkompetenzzentrum 
ECC Handel als Teil der BMWi-Förderinitiative „Netzwerk 
Elektronischer Geschäftsverkehr“ herausgegeben.


