Manager nutzen Web 2.0 fiir Investitionsentscheidungen

Rege Beteiligung in Foren / Zwei Online-Stunden am Tag

ht. FRANKFURT, 9. November. Ob ein
Konsument einen Fernseher kauft
oder ein Geschiftsfithrer eine neue Ma-
schine: Nach Informationen zum ge-
wiinschten Produkt wird zuerst im In-
ternet gesucht. Ahnlich wichtig wie
das Internet ist fiir die beruflichen Ent-
scheider sonst nur noch der Rat von
Fachleuten und Kollegen. Dagegen ha-
ben Fachzeitschriften oder Messen
eine geringere Bedeutung fiir die Ent-
scheidung. Das hat eine Umfrage von
Virtual Identity unter 750 Geschafts-
fiihrern oder verantwortlichen Mana-
gern aus mittelgroen Unternehmen
in Deutschland ergeben, die mindes-

tens 50 Mitarbeiter haben und fiir Investi-
tionen bis zu siebenstellige Betrige ausge-
geben haben. Die Informations-Reihenfol-
ge verschiebt sich erst kurz vor der Investi-
tionsentscheidung, wenn die Vorauswahl
abgeschlossen ist. Dann erlangen person-
liche Gespriche und Beratungen die
hdochste Bedeutung.

Der Telefonumfrage zufolge haben 85
Prozent der Befragten einen spiteren Lie-
feranten im Internet gefunden —unabhin-
gig von der Héhe der Investition. Durch-
schnittlich zwei Stunden am Tag verbrin-
gen die Befragten im Internet; dabei ist
die E-Mail nicht einmal mitgerechnet.

Um sich einen Uberblick iiber angebote-
ne Produkte auf dem Markt zu verschaf-
fen, nutzen die Entscheider im Netz iiber-
wiegend Suchmaschinen, gefolgt von Her-
stellerseiten, Anbieterverzeichnissen, On-
line-Fachzeitschriften und (noch) zuletzt
Onlineforen oder Netzwerke. Denn sozia-
le Medien haben schon fast den Stellen-
wert der Fachzeitschriften erreicht, ha-
ben die Marktforscher herausgefunden.
Zwei von fiinf Entscheidern nutzen re-
gelméBig Internetforen fiir den Aus-
tausch mit Fachleuten. 28 Prozent dieser
Nutzer beteiligen sich auch aktiv an den
Dialogen in den Foren. 30 Prozent der Be-

fragten sind auf Xing aktiv. Das eroffnet
Unternehmen die Chance, liber die Betei-
ligung ihrer Mitarbeiter an den Fachdis-
kussionen im Netz die Aufmerksamkeit
auf sich zu lenken. Den Zugang zu sozia-
len Medien zu sperren wire kontrapro-
duktiv.

Wenn die Entscheider im Internet un-
terwegs sind, suchen sie vor allem relevan-
te Informationen wie technische Daten-
blatter und Online-Demos. Weniger ge-
fragt sind Fallstudien und White Papers.
Wichtig ist immer der direkte Ubergang
von den Informationen zum direkten Kon-
takt im Unternehmen.



