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JDigitalisierung eroffnet neue Wege in der Produk-
tion und zum Kunden. Nutzen Sie diese! Wir unter-
stutzen Sie dabei! Viel Erfolg!"

Ihre Renate Scheichelbauer-Schuster
Bundespartenobfrau Gewerbe und Handwerk

/

,Kennzeichnend fiir das traditionelle Handwerk in Osterreich ist
das Lebendige und Dynamische mit Blick nach vorne auf die
Veranderbarkeit in der Zukunft und mit Blick zurlick auf die
Wandlungen und Veranderungen einer meist jahrhundertealten
Handwerkshistorie.”

Sandgruber et al., Traditionelles Handwerk als immaterielles Kulturerbe und Wirt-
schaftsfaktor in Osterreich, 2016, S. 134

/

.ES ist eine spannende Zeit fur alle Kunsthandwerke.
Die Digitalisierung ist die Kommunikationsebene des
21. Jahrhunderts. Noch nie war der Gestaltungsspiel-
raum auf dem Weg in die Zukunft so grof3! *

Bundesinnungsmeister der Kunsthandwerke
KommR Hans Joachim Pinter

MNP UIMI/g/ 8180104 ‘sysged “8uj :030-
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Also, ich muss Dir sagen: die Digitalisierung, das ist schon spannend.

.Die Digitalisierung” — ich kann’s schon nicht mehr horen. Man wird ja schon
von allen Seiten regelrecht bombardiert damit. Euphorisch wird alles angeprie-
sen als das Allheilmittel fiir's Handwerk. In Wirklichkeit ist das alles von der
Industrie - fur die Industrie. Investieren soll man bis tiber beide Ohren und das
bei unseren kleinen Strukturen!!!

Lass Dich nicht abhalten von den feurigen Reden. Das mit dem
Investieren, das war vielleicht einmal. Heute gibts fiir jeden genug
Interessantes, das keine grofRen Investitionen verlangt und den
Betrieb weiterbringt. Der ganze Online-Marketing Bereich zum Bei-
spiel. Das ist so intelligent angelegt, ich komm™ aus dem Staunen
nicht mehr raus. Ich steuer” das Budget und ich such™ mir die Ziel-
gruppe genau aus. Da stell” ich ein, wer das sehen soll nach Radius
um den Betrieb, Alter, Vorlieben....Endlich bin ich unabhangig von
der teuren Printwerbung, wo Du eine Lawine zahlst und dann auf
der vorletzten Seite ein Briefmarken-Inserat hast, das eh keiner
anschaut! Es war noch nie so guinstig, so viele Menschen so rasch
zu erreichen.

Marketing, na da kommst Du mir genau mit dem Richtigen da-
her. Bist ein Handwerker oder ein Verkaufer?!!!

Immer dieses Entweder — Oder. Wir sind seit eh und je beides!
Wenn Du nix verkaufst, bist nimmer lang Handwerker,
dann bist allerhochstens ein arbeitsloser Hobbybast-

ler. Und die Zeiten, wo die Leute zufallig am Geschaft

vorbeispazieren, reinkommen und kaufen, sind schon
lang vorbei. Die spazieren am Geschaft vorbei und googeln
dann erst mal.

Bei mir lauft alles tber die Mund-zu-Mund-Werbung!

Da ist es genau das Gleiche: wenn sie Dich empfohlen bekom-
men, da wird keine Telefonnummer mehr weitergegeben. Nur
noch der Name und dann vergeht keine halbe Stunde und Du
wirst gegoogelt, um zu schauen, was da los ist, wer Du bist und
was Du kannst.

Ich hab” eh eine Homepage. Die ist zehn Jahre alt und tut immer noch ihre Diens-
te: Offnungszeiten und Kontakt sind platziert. Das ist das Wichtigste.
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Eine zehn Jahre alte Homepage! Das kannst Du nicht machen! Die musst Du sofort
abstellen. Kundenvertreiber nennt man das. Du wiirdest doch auch nie Dein Schau-
fenster oder Deinen Verkaufsraum zehn Jahre verstauben lassen. Und noch etwas:
heute brauchst Du nicht mehr nur eine Homepage, sondern einen Webauftritt. Da
gehort Social Media dazu, Facebook, Instagram.

Mir wird schon wieder schlecht. Gehst Du jetzt die Teenager als Kundengruppe an?

Nix Teenager. Die Alteren sind auch schon auf Facebook. Der Silver-Surfer ist kein My-
thos mehr!

Der Silver-Surfer! So ein bloder Begriff. Diese ganze Internet-Digitalisierungs-
sprache, da fangt’s schon an bei mir. Jedes zweite Wort versteht man nicht.

Das ist nichts Kryptisches, das lernst schon. Du brauchst ja nur den Uberblick, damit
Du entscheiden kannst, was Du anwenden mochtest.

Ich lehne das ab! Mich kannst lange auf Facebook
suchen, ich bleib” in der Werkstatt, wo ich hingehor’!
Dieses ganze Zeug ist mir so unsympathisch. Es geht

anscheinend nur noch darum, wie Du Dich prasen-
tierst. Die Qualitat, die Inhalte - das ist alles egal. Der
Eine hat einen tollen Online-Shop und verkauft den
groRten Schrott um teures Geld. Und die Leute
kaufen das!

Na, dann um so mehr! Willst Du denen, die Schrott gut
verkaufen konnen, das Feld liberlassen und links und
rechts liberholt werden, weil niemand was von Dir und
Deiner Qualitat weiR??!!! In Zukunft heilRt es immer
mehr: Wer in der digitalen Welt nicht prasent ist, der
ist in der analogen Welt bald nicht mehr existent!
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Die Digitalisierung unterscheidet sich zu friiheren Meilen-
steinen technologischer Entwicklungen in der Bandbreite
an Auswirkungen, die sie bringt.

Als Topthema ist sie in aller Munde und kommt aus jeder
Richtung auf uns zu, auf Jeden von uns, den Arbeitgeber
ebenso wie den Arbeitnehmer, den Kunden, die Privatper-
son, den Blrger.

Gesellschaftlicher Wandel ist das eigentliche Thema. Und
das bedeutet: ein Jeder, der hier lebt und arbeitet, hat ei-
nen Umgang damit zu finden, eine Haltung zu entwickeln
und Stellung zu beziehen. ,Kopf in den Sand-Strategie”
funktioniert nicht, denn Nicht-Reagieren ist auch eine
Antwort. Eine Antwort fraglicher Glte.

In vorderster Reihe steht hier der Selbststandige, der Un-
ternehmer, der sich positionieren muss, denn das Herz-
stlick jedes Betriebes ist der Austausch mit seiner Um-
welt. Und diese Umgebung andert sich. Die Digitalisierung
verandert die Branchen, die Kunden, die Lieferanten, sie
verandert das gesamtwirtschaftliche Umfeld. Neue Ge-
schaftsfelder, neue Vertriebswege, neue Marketingkon-
zepte, neue Produkte, Herstellungsverfahren, Kundenbe-
dirfnisse und -wiinsche, alles entwickelt sich entlang der
digitalen Moglichkeiten.
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Diese Moglichkeiten sind in allerletzter Konsequenz nichts
Anderes als Instrumente, Werkzeuge, die man benutzen
kann, um den eigenen Handlungs- und Gestaltungsspiel-
raum zu erweitern.

Doch, wie auch immer man dazu steht, die Haltung, die
man dazu einnimmt, muss wohl fundiert sein. Sie muss
auf verlasslichem Wissen basieren. Wissen, was dieser
umfassende und vielleicht auch diffuse Begriff ,Digita-
lisierung” fur einen personlich bedeuten soll, damit die
Entscheidungen, die man trifft, zutraglich sind und den
eigenen Betrieb in eine gute Zukunft leiten.

Die vorliegende Broschiire soll das Thema Digitalisierung
fur alle Berufsgruppen der Kunsthandwerke so aufbe-
reiten, damit jeder einzelne Unternehmer Uber die Mog-
lichkeiten und Chancen fiir sich und seinen Betrieb klaren
Blicks und offenen Visiers urteilen, entscheiden und han-
deln kann.

Unerschopfliche Kontroverse

Die Digitalisierung polarisiert. Man begegnet grenzenlosem
Optimismus oder mdrrischer Ablehnung. Die Einen sind be-
geistert, die Anderen genervt. Thema ist sie fiir Jedermann
und Jeder legt seine eigene Bedeutung in den Begriff. Ein Be-

eJuielenfGesichie
eiliyjtaliSiequnt
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Die Digitalisierung -

griff, der fir Viele schwer zu fassen und einzugrenzen ist. \Was
entdecken die Kunsthandwerker in diesem Thema? Welche
Fragen stellen sich und welche Antworten lassen sich finden?

Das Spiegelkabinett der Sichtweisen

» Ein Quell unerschopflicher Moglichkeiten

.Wir konnen, und da sind wir wirklich stolz drauf, Dinge
machen, die kdnnen andere gar nicht machen und das
zu einem Preis, wo die Leute sagen: Das kostet ja gar
nicht so viel mehr als die Stangenware!” (Goldschmied)

Vieles konnte man mit der Hand auch machen, aber
man kame nie auf die Idee. Mit dem Programm kann ich
mich so spielen, dass ich auf ganz neue Ideen komm’",
Wie beim Malen: man entdeckt das Bild." (Goldschmied)

.ES ware wie eine Eigenblockade, wenn man die In-
ternet-Maoglichkeiten nicht nutzt” (Erzeuger kunstge-
werblicher Gegenstdnde)

.Ware ich jung, dann wiirde ich mich fir diese ganzen
Plattformen interessieren, dann wirde ich mir das al-
les anschauen!” (Uhrmacher)

» Ubersteigertes Allheilversprechen

.Es werden feurige Reden gehalten. Viel zu euphorisch.
Mir geht das zu weit. Ich wirde es nicht so runterbre-
chen, als ware es DER Schltssel zum Erfolg. In jedem
Unternehmen sind es die Personen, die flr den Er-
folg verantwortlich sind. Die Digitalisierung ist nur ein

Werkzeug! (Instrumentenbauer)
(. J
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P Retter des Handwerks

.Die Digitalisierung tradiert unseren Beruf in die Zu-
kunft. Sonst gabe es unseren Beruf bald gar nicht
mehr. Ich war schon so weit, dass ich sag’, ich mach
was Anderes. Ich hab™ mir gedacht: das gibt's nicht, da

,Ich konnte nicht mehr anders. Es war eine Uberle-
benstechnik. Ich musste mich anpassen, sonst hatt”
ich nicht mehr arbeiten gehen kénnen.” (Goldschmied)

muss irgendwas kommen. Wir haben schon Angst ge-
habt, wenn eine Kundschaft bei der Tir hereingekom-
men ist, weil wir haben keine Chance mehr gehabt, die
Anfragen zu einem verninftigen Preis zu machen. Da
hat hinten und vorne nix mehr gestimmt. Ich hab™ ge-
wusst, so und so lang brauch”ich und dann hab ich den

/]

Preis gesagt. Die Kundschaft hat mich angeschaut als

.Ich erobere mir das alte Handwerk tber die neuen Tech-
nologien. Vieles aus dem alten Handwerk wird nicht mehr
ausgeubt. Und warum wird es nicht mehr ausgetbt: weil
es nicht mehr bezahlbar ist, weil es die Auftrage nicht
mehr gibt. Die neuen Technologien bieten mir Moglich-

keiten, die das ausgleichen kdnnen!" (Goldschmied)

war ich vom Mond und ist gegangen.” (Goldschmied) J
(.
.Das ist die Zukunft. Gewisse Dinge kann man han-
disch nicht mehr machen. Konnen schon, aber es kos-
tet zu viel Zeit" (Instrumentenbauer)
» Ein Zug, den man nicht verpassen darf
-

1 .Man fiihlt sich nur noch als Getriebener” (Buchbinder) ]\

P Zusatzliche Arbeit

.Man muss sich Gedanken machen. Auch, wenn Du
heute genug zu tun hast, musst Du wissen: welcher
Zug setzt sich in Bewegung und wann erwischt es
Dich, dass es kippt. Gerade in der heutigen Zeit ist das
ganz anders als friher. Und es kann ganz schnell ge-

hen!” (Uhrmacher)

Selbststandige haben keine Zeit flr Spielereien. Es ist
daher klar:

Jedem, der in der Digitalisierung keinen Wert fir den ei-
genen Betrieb entdecken kann, erscheint sie zwangslau-
fig als nutzloser Zusatzaufwand, den es zu vermeiden

.Neben dem Tagesgeschaft hab”ich daftr wirklich kei-
ne Zeit und am Wochenende setz” ich mich sicher nicht
hin und schau, was tber uns auf Google steht”
(Instrumentenbauer)

gilt.
» Notwendiges Ubel
\ )

N .lch stehe dem grundsatzlich nicht negativ gegeniiber. .Die Digitalisierung ist nicht aufzuhalten. Ich versuch”
Man kann’s nicht andern. Wir missen es akzeptieren.” das Positive drinnen zu sehen und die Chancen zu fin-
(Erzeuger kunstgewerblicher Gegenstande) den’

(. J
\ )

" .Die Frage ist: Will ich das? Ich fiirchte, ich muss mich
daflr interessieren.” (Instrumentenbauer)

(. J
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» Uble Notwendigkeit

DIGITALISIERUNG

LEs tut weh, weil man will in der Werkstatt sein, und
es tut weh, weil ich als Meister erkennen muss, dass
ich so viel nicht kann, was es aber braucht. Ich kann als
Meister eh so viel und jetzt muss das auch noch sein.
Das ist die Situation.” (Goldschmied)

~
.Man wird ja erdruckt. Ich musste jeden Tag drei Stun-
den Emails abarbeiten. Jeder, wo man nicht am glei-
chen Tag antwortet, reklamiert schon: Was ist los!!
(Instrumentenbauer)

J

.Was das im einzelnen Bereich bedeutet, muss man
sich jetzt anschauen und das macht fast Kopfweh.

-

~

» Gegenteil von Werthaltigkeit

.Die ganze Digitalisierung erzeugt viel Oberflachlich-
keit. Der hat einen tollen Online-Shop und verkauft
Steine um teures Geld, aber das sind ganze Bergwerke.
Eigentlich zum Wegschmeissen. Aber die Leut” kaufen
es!” (Goldschmied)

J
» Eindringling und Storefried
Jch versuch™ das Ganze so weit wie moglich von mir
fern zu halten’

P Investitionstreiber

.Die Digitalisierung ist ein super Instrument, aber da
braucht man viel Geld"" (Buchbinder)

» Umsatzbringer

/]

.Durch meinen Internetauftritt werden Menschen auf
der ganzen Welt auf meine Sticke aufmerksam und
so finden meine Arbeiten auch immer wieder Abneh-
mer in Ungarn, England, Schweden und sogar in Kana-
da, Mexiko, Australien, Japan und den USA" (Erzeuger
kunstgewerblicher Gegenstande)

(.

~

JUnser Online-shop steckt quasi noch in den Baby-
schuhen, trotzdem ist der Umsatz jetzt schon 80%
analog und 20 % online! (Erzeuger kunstgewerblicher
Gegenstdnde)

» Antagonist zum Handwerk

Eines der starksten Themen, das immer wieder in Ge-
sprachen mit Kunsthandwerkern im Zusammenhang
mit der Digitalisierung auftaucht, ist die Wahrnehmung
der Digitalisierung als das Gegenteil zum Handwerk.
Besonders dem Kunsthandwerker erscheint die Digi-
talisierung somit oft als Gegenspieler seiner ureigenen
Leidenschaft: dem Tatig Sein mit der Hand, der Arbeit
mit Material zur Umsetzung losungsorientierter Krea-
tivitat im Einklang mit Funktionalitat.

\ .Das hat nichts mehr mit Handwerk zu tun” ]

.Es ist sicherlich in manchen Bereichen notwendig.
Aber es gibt immer noch viele Bereiche, wo wir uns
auf’s Handwerk konzentrieren missen.”
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Vier typische Grundhaltungen entlang der
Digitalisierung stecken den Handlungsspielraum ab

Als Funktion von Einstellung und Reaktion auf die Digitali-
sierung kann man die vier fundamentalen Grundhaltungen
zur Digitalisierung auf einem Blick Gberschauen.

Einstellung zur Digitalisierung

+

Reaktion +

Der Begeisterte

Der Pragmatiker

auf die Digitalisierung | -

Der Kampfer

Der Verweigerer

Menschen lassen sich nicht kategorisieren. Menschliches
Verhalten zeigt alle Schattierungen, Ubergénge sind flie-
Rend, grenzlberschreitend und nicht in Schablonen zu pres-
sen. Trotzdem bieten solche Typisierungen Chancen: durch

» Der Begeisterte

.Ich hab™ den 3 D Drucker gesehen und hab™ gewartet
und gewartet bis die Entwicklung endlich soweit war,
dass es einen gibt, den wir Goldschmiede brauchen
koénnen. Wir brauchen den ja mit einer Auflésung von
hundertstel Millimeter, weil alles andere ist uninter-
essant. Alles zu grob. Ich hab™ mir den also schon ge-
wulnscht, bevor er Uberhaupt entwickelt war!’
|\ J

» Der Pragmatiker

Wir waren immer einer der Ersten in unserer Branche.
Ich hab™ dadurch den Wettbewerbsvorteil gesichert.
Privat bin ich an dem Digitalen Uberhaupt nicht inte-
ressiert. Privat kommt man sich manchmal voll dane-
ben vor!

,Ich habe nicht das Bedirfnis alle tber alles zu infor-
mieren, was aber offensichtlich ein Grof3teil der Men-
schen heutzutage hat in Zeiten von Facebook. Darauf
muss man reagieren.”
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den Uberblick kann man sein eigenes Verhalten leichter ein-
ordnen sowie alternative Handlungsmaoglichkeiten rascher
erkennen, um sie flr sich zu beurteilen und eventuell einen
Schritt in eine andere Richtung zu tun.

Begeistert von den Moglichkeiten, immer in der ersten
Reihe beim Ausprobieren, beflligelt von seinem Enthu-
siasmus Uberwindet der Begeisterte alle Hirden, in-
vestiert Geld, Nerven und viele Wochenenden, um sich
fit zu machen.

Der Pragmatiker ist bereit Kompromisse zu machen
und seine Privatmeinung von Unternehmensentschei-
dungen zu trennen. Entscheidungen des Pragmatikers
sind das niichterne Resultat rein rationaler Uberlegun-
gen. Seine oberste Maxime ist der Erfolg seines Un-
ternehmens und in diesem Sinne ist er bereit, sich den
GesetzmaBigkeiten seiner Zeit unterzuordnen, um die-
se flr seinen Betrieb zu instrumentalisieren.

» Der \/erweigerer

~
.Liebe Kollegen, Ihr konnt’s machen, was ihr wollt’s. -
Ich bin strikt dagegen!”
~
.Bevor ich mich damit herumschlage, geh™ ich lieber
auf die Insel!”
J
» Der Kampfer

Jch weil3, wir missen was tun, aber ich kenn™ mich
damit nicht aus und hab™ keine Zeit mich um alles zu
kimmern.

Wie auch immer man dazu steht, die Haltung, die man dazu einnimmt, muss wohl fundiert sein. Sie muss auf verldss-
lichem Wissen basieren. Wissen, was dieser umfassende und vielleicht auch diffuse Begriff ,Digitalisierung” fiir einen
personlich bedeuten soll, damit die Entscheidungen, die man trifft, zutraglich sind und den eigenen Betrieb in eine gute

Zukunft leiten.

ODie veranderten

gesellschaftlichen
Anforderungen im

O Umfeld des
Schauen, was es  Betriebes

an digitalen ausmachen
Maoglichkeiten (,Trends”)
gibt
OVorurteiIe
Uiberwinden

DIGITALISIERUNG

Seine Grundhaltung der Digitalisierung gegenuber ist
grundsatzlich negativ und dem entspricht auch sein
Verhalten. Er halt dieses Thema von sich und seinem
Betrieb weitestgehend fern. Wenn er nicht auf die Insel
geht, so versucht er, sich seine eigene Insel im Sturm
um ihn herum zu erschaffen.

Er sieht in den neuen Technologien Maglichkeiten fir
seinen Betrieb. Er kampft mit den klassischen Hirden.
Er bewegt sich in Abhangigkeit von den Anforderungen
seines Tagesgeschafts mal mehr, mal weniger in die
Richtung, in die er mochte. Seine innere To Do Liste ist
voll mit Entscheidungen, die anstehen, und Ideen, die
er beurteilen und eventuell umsetzen mochte.

Die Liisung ist einfach [}

Beurteilen,
entscheiden,
Moglichkeiten und planen und den
Anforderungen in neuen Weg
Beziehung zum gehen
Betrieb setzen
(Betriebsanalyse —
Status quo als
Ausgangspunkt)
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lisdentubenwingden

Vorbehalte und Informationsdefizit sind die einzigen Hirden, die es zu Uberwinden gilt.
Beides erzeugt oft eine ablehnende Grundhaltung. Diese verhindert, dass die Digitalisie-
rung so beurteilt werden kann, wie es dem Betrieb dienlich ist. Diese zwei Hurden aus
dem Weg zu raumen, um sich selbst nicht im Weg zu stehen, liegt in Jedermanns Be-

reich des Maglichen.

Vorhehalte kommen ganz von selbst. Offenheit fiir
Neues ist eine bewusste Entscheidung

Der Blick zurtick zeigt, dass der Mensch bei Neuem, das Ver-
anderung bringt, skeptisch reagiert.

[l )
Ich glaube fur den Computer
gibt es einen Weltmarkt von

maximal 5 Stuck.

Thomas Watson,
\/orstand von IBM, 1943

! (]
7 )

Ich glaube an das Pferd. Das
Automobil ist eine voruber-

gehende Erscheinung.

Kaiser Wilhelm, 1906

! ]
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[l[] )
Der Fernseher wird sich auf
dem Markt nicht durchsetzen.
Die Menschen werden sehr
bald mude sein, jeden Abend
auf eine Sperrholzkiste zu
starren.

Darryl. F Zanuck,
Filmproduzent 20th Century,
1946

! [l

Vorhehaite: Das Neue verandert das Alte -

In Handwerkerkreisen wird die Digitalisierung besonders
selten mit stirmischem Applaus bedacht. Bevor die mog-
lichen digitalen Vorteile Uberhaupt erst in Betracht gezo-
gen werden konnen, scheint sich der Kunsthandwerker
zuallererst mit der Frage der eigenen Identitat als Hand-
werker in heutigen Zeiten auseinandersetzen zu mussen,
denn die Digitalisierung als Zeichen der Zeit, berlhrt eben
diese Fragen. Gesellschaftliche Trends, die durch die Digi-

Bedrohung oder Chance?

talisierung verstarkt oder beschleunigt werden, erfordern
eine Veranderung der Tatigkeiten des Kunsthandwerkers.
Die Bandbreite an Meinungen zu eben dieser Tatsache
reicht von einem Extrem bis hin zum genauen Gegenteil.
Eine Situation, wo es also kein Rezept gibt. Ein jeder muss
seinen eigenen Weg finden. Seinen Weg, der fir ihn richtig
ist. Einige wenige Beispiele illustrieren dies:

Die achteckige Smaragdfassung

» Handwerkstechniken gehen unter!

.Durch den Computereinsatz beim Entwurf und dann
bei der Produktion mittels 3 D Druck geht wertvolles,
altes Wissen verloren. Kann man da Uberhaupt noch
von handgemachtem Schmuck reden? Diese Frage
stellt sich mir!

~

J

.Das ist kein Goldschmieden mehr. Das ist ein Designer
fur mich!

» Bedrohte Handwerkstechniken gehen wieder!

\ .Die Smaragdfassungen hat kein Mensch mehr ge-

macht. Sie braucht mindestens 3 — 4 Stunden, ich bin
aber mit dem Computer in einer Stunde fertig und sie
ist exakter, als mit der Hand. Das ist herrlich. Wir haben
dann die Karabiner wieder begonnen selber zu machen
und dem Schmuckstlick passend zu gestalten. Jeder
Verschluss, auch diese Kastenfederverschlisse, Kas-
tenschliel3e. Das hat keiner mehr gemacht”

~

N

.Das, was man schon lange nicht mehr machen konn-
te, geht wieder! Oft sind es die altesten Kollegen, die
sofort wissen, dass das die Zukunft ist. Wie wir damals
gelernt haben, da haben wir noch die ganze Bandbreite
gelernt. Deswegen kapieren wir sofort, dass jetzt mit
der neuen Technologie wieder Sachen gehen, die wir
vorher gar nicht mehr machen konnten. Die Jungen, die
sind es gar nicht mehr gewohnt in der ganzen Band-
breite von Schmuck zu denken. Ein Kollege hat jetzt
den ganzen Markenschmuck rausgeschmissen und
macht alles wieder aus der Werkstatt”
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» Keine Sorge, wir sind nicht technologisch ersetzbar!

~
N ,Zeichnet’s am Computer. Das wird alles so diabolisch
dargestellt. Von Ablehnung bis hin zur Angst, dass die
osterreichische Goldschmiedekunst den Bach runter
geht. Lernt’s zeichnen! Das fordert die Kreativitat”

N

.Gewisse Techniken gibt es, da nutzt einem der beste
3D Drucker nichts. Extreme Treibarbeiten, Gravurarbei-
ten. Denindividuellen Handwerker wird es immer geben.

N

,Es wird immer so sein, dass man etwas mit der Hand
macht. Es ist immer und in jedem Werkstick noch
Handarbeit drinnen. Das geht ja nicht weg, aber zu-
satzlich haben wir die Moglichkeit, bestimmte Sachen
mit der Maschine machen zu lassen. Das Eine schliel3t
das Andere ja nicht aus. Es gibt Betriebe in der Schweiz,
die arbeiten im obersten Luxussegment und haben die
besten Leute, die unglaubliche Sachen mit der Hand
machen. Aber auch diese Betriebe haben Maschinen in
der Werkstatt, weil es geht immer nur darum: was ist
der beste Weg mein Problem zu losen. Welches ist das
beste Werkzeug"

. J
~
N .Zum Finishen wird man immer einen Goldschmied
brauchen!
|\ _J
~
N .Das Zeichnen am Computer geht nicht, wenn man das
handwerkliche Grundwissen fir die technische Um-
setzung nicht hat. Fassungsstarken, Schienenstarken,
das muss man drauf haben. Man sieht das bei Entwiir-
fen sofort, wenn jemand noch nie ein Silberblech oder
eine Feile in der Hand gehabt hat”
|\ _J
» Erweiterung des Handwerks
~

.Besonders filigrane Sachen, wo innen alles hohl ist, das
kann ich gar nicht mit dem Hammerschlag machen”’

.Mit den neuen Technologien kann ich Sachen machen,
die vorher noch nicht maglich waren. Die hatte niemand

machen konnen.”

.

.Handskizzen machen wir mehr als friiher. Schon allein
als Erinnerungshilfe, um zu wissen, welche Ideen wir im
Beratungsgesprach entwickelt haben. Die Kommuni-
kation mit den Kunden ist viel intensiver geworden. Ich
muss technischer denken als friiher. Wenn ich am Com-
puter konstruiere, dann muss ich das Konzept schon ge-
nauer kennen. Ich mache vorher Skizzen, um beispiels-
weise die Starke des Materials zu Uberlegen, aber auch
den gedanklichen Kreativprozess muss ich mit Skizzen
machen!’

Die Wirbel des Geigenbauers

Der Geigenbauer setzt mit Wirbelspitzer und Reibahle
unter Verwendung von Seife und Kreide die Wirbel einer
Geige unter Aufwendung seines handwerklichen Kdnnens
ein, um einen optimalen, ,satten” Lauf zu erreichen. Viele
Kriterien spielen bei dieser Schlisselstelle der Geige, die
der Spieler so oft in der Hand hat, eine Rolle.

Ist nun jener Geigenbauer, der im Vorfeld die Wirbel nicht
mehr selbst handdrechselt, sondern halbfertige Produkte
verwendet, die maschinell hergestellt wurden, weniger

Handwerker? Geht er hier Konzessionen ein, die ,der An-
fang vom Ende” sind? Oder ist jener Geigenbauer, der dar-
auf besteht, bei seinen Bassgamben die Wirbel selbst von
Hand zu drechseln, jener, der nicht mit der Zeit geht? Und
waren sich aber die beiden einig, wenn es um die Aushar-
tung der Grundierung geht, dass diese in der UV Kammer
stattfinden darf, und nicht wie friher durch monatelange
Sonneneinstrahlung im Freien, ohne, dass das es heif3t: ihr
Handwerk wirde dadurch untergraben?

Erzeuger Kunstgewerblicher
Gegenstinde oder Workshopleiter?

Die Verschiebung hin zur Erweiterung des Dienstleis-
tungsangebots in produzierenden Betrieben ist spirbar.
Die Digitalisierung bewirkt, dass der Durchschnittsbiirger
weniger Tuchfihlung zum Handwerk hat. Prompt entwi-
ckelt sich der Gegentrend und das Bedirfnis der Men-
schen, sich handwerklich zu betatigen, steigt. Ist nun der

» Den Kunden entgegenkommen und sie bestens servicieren

N
.Man kann viel mehr Entwirfe machen als mit der
Handzeichnung. Da kann ich das Schmuckstick mit
drei verschiedenen SteingrofRen zeigen oder in ver-
schiedenen Farben. Mit Bildern, die sich drehen und,
wenn ich will, kann ich das animieren und auch noch
Musik dazu spielen. Und lauter so ein Schabernack.”
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Wenn man eine Gestaltung gefunden hat, dann kann
man es in Kunststoff schon einmal ausdrucken und in
der Hand halten und auch dem Kunden schon mal zei-
gen in unterschiedlichen Variationen. Bevor man es in
Metall arbeitet. Das hilft dem Kunden auch sehr. Der
Kunde fuhlt sich richtig ernst genommen, mitgenom-
men. Der weil ja sonst gar nicht, was er genau kriegt.

Erzeuger kunstgewerblicher Gegenstande, der auch Work-
shops anbietet, weniger Kunsthandwerker als zuvor? Be-
deutet die Erweiterung des Dienstleistungsangebotes, so
wie es Uberall in produzierenden Betrieben beabachtbar
ist, Gefahr oder Chance fiir sein Handwerk?

Buchbinder der oberen Zehntausend?

Jm Handwerk leidet man immer, weil man schnell
sein muss. Das muss man sein, weil man mit der Hand
arbeitet und da ist die Arbeitszeit immer Thema. Und
dann braucht man wohlhabende Kunden. Aber was ist
das denn!! Ich will fir jeden was machen konnen!”

Am Konnen liegt’s bekanntlich nicht. Naturlich ist der
Buchbinder in der Lage, Produkte anzubieten, die flir den
durchschnittlichen Konsumenten erschwinglich sind. Das
ist nicht das Problem. Hier geht es viel eher darum, in der
Lage zu sein, potentielle Neukunden wissen zu lassen, was
es alles beim Buchbinder gibt. Wer ist nun mehr Vollblut-
Buchbinder: derjenige, der weiterhin seine Zeit haupt-
sachlich in der Werkstatt verbringt, weil hier sein Herz als
Handwerker pulsiert, oder derjenige, der die Zeit in der
Werkstatt reduziert und sich aufmacht, um die ganze Pa-
lette an digitalen Moglichkeiten kennen zu lernen und fir
sich und sein Handwerk zu nutzen?

Der Uhrmachermeister braucht keine Briefmarken

Ahnlich wie dem Buchbinder geht es dem Uhrmacher. Der
Kunde weiRR heute kaum noch, was der Unterschied zwi-
schen Handler und Uhrmachermeister ist. Das bewirkt,
dass viele Uhren, die ein Uhrmachermeister selbst und
vor Ort reparieren konnte, vom Handler ins Werk geschickt
werden. Vollig unndtig muss sich der Kunde schweren
Herzens von seinem wertvollen Stlick trennen und wo-
chenlang warten, bis er es wieder in Handen halt.

Was halt den Uhrmachermeister davon ab, das wertvolle
Werkzeug der Digitalisierung in die Hand zu nehmen, um
so rasch und glinstig wie noch nie alle seine Kunden zu er-
reichen und sie wissen zu lassen, was er als Handwerker,
als Meister kann?
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MOGLICHKEITEN

s sz S,
Wasfesyuiti!

Vorurteile und Halbwissen!

Halbwissen erzeugt Vorurteil

Zu wenig Wissen und Information tber Nutzen und Anwen-
dungsmaoglichkeiten der digitalen Technologien ist eines der
Hauptprobleme im Zusammenhang mit der Digitalisierung.

Wer die Moglichkeiten nicht kennt, kann die Sinnhaftigkeit
flr den eigenen Betrieb nicht beurteilen. Wer somit den
Nutzen nicht erkennt, wird sich keine Zeit flir das Ausloten
der moglichen Umsetzung nehmen.

Das Resultat ist: Nichts tun.

Wahrenddessen werden da und dort immer wieder halbe
Informationen, fragmentarische Fakten aufgeschnappt, die
das Nichts-Tun als vermeintlich richtig bestatigen.

Der Teufelskreislauf ist perfekt. Er wird mit jeder neuen
Halbinformation am Laufen gehalten.

Das Resultat ist die grundsatzliche Ablehnung eines Instru-
ments, das dem Selbststandigen nutzlich sein konnte.
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Alles, was heiB diskutiert wird, ist Nahrboden fiir
Halbwissen und Vorurteile. Spatestens beim eige-
nen Betrieb ist es unerlasslich, sich selbst seine

eigene Meinung basierend auf Fakten, verlassli-
chem Wissen und Informationen zu bilden.

Die klassischen Vorurteile
werden zu vermeintlichen Hiirden

Die Optionen sind nicht:

Picasso oder leerer Bilderrahmen.

Es ist richtig, man konnte viel Geld fiir die Digitalisierung
ausgeben. Regelrechte Unsummen. Doch heiRt das noch
lange nicht, dass man sonst keine Wahl hat. Nicht zuletzt
sind veraltete Preisvorstellungen weit verbreitet. So rasant
wie die Digitalisierung voran schreitet, so rasch entwickeln
sich die Kosten der verschiedenen Produkte. Der Preis als
auch die Dauer der Einschulungen fiir digitale Produkte
werden laufend anwenderfreundlicher.

Obendrein gibt es immer auch Losungen im Rahmen von
Kooperationen:

.Man kann das ja auch vorerst einmal auslagern. Ich schicke
denen die Handskizze und die machen mir den Gul3"

Spatestens beim Thema Marketing, Top-Thema der Di-
gitalisierung und traditionell Top-Stiefkind des Hand-
werks, geht es nicht um Investitionskosten.

Hier kann sehr gut gesteuert werden, wieviel man investie-
ren mochte. Hier geht es eher darum, ein altes Spannungs-
feld endlich und ein fiir alle Mal in den Griff zu bekommen:
Marketing ist wesentlicher Bestandteil der Unternehmens-
fUhrung und ist in digitalen Zeiten wichtiger denn je!

-~

diese steigt mit dem Wissen

ohne, dass er je irgendetwas gehabt hat”

Das Risiko sinkt mit der Giite der Prognose und

.Ich hab damals schon gewusst, dass es nicht langer als zwei Jahre braucht, bis sich der Drucker gerechnet hat,
und so war es auch. Ich hab™ das alles im Vorfeld schon ganz genau recherchiert und hab™ genau gewusst, dass ich
den Drucker in zwei Jahren wieder herinnen hab”. Genauso war es dann auch. Der Drucker arbeitet jetzt seit 2010

~

J
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Vor dem Computer sitzen stiehlt mir nur die Zeit.

Zeit ist wohl das wertvollste Gut des Selbststandigen.
Jede Stunde flr ein Ubergeordnetes Thema will wohl
uberlegt sein. Fur Spielereien wird sich kein Unternehmer
Zeit nehmen. Es gibt jedoch keinen Selbststandigen, der
den Nutzen eines Projektes flir seinen Betrieb erkannt hat
und dennoch behauptet, er habe keine Zeit, um sich da-

Fehlendes Know How im Betrieb

.Das ist alles viel zu kompliziert. Ich misste dafir
eine eigene Ausbildung machen

Cloud Computing, Testimonials, Search Engine Optimiza-
tion, Augmented Reality, Customer Relation Management
— unverstandliche Begriffe, das Markenzeichen neuer
Technologien. Die abweisende Sprache der Digitalisierung
soll kein Stolperstein sein. Die Sprache der Digitalisierung

mit zu beschdftigen. Fir Dinge, von denen er weil3, dass
sie wichtig sind, weil sie seinen Betrieb weiterbringen, hat
jeder Unternehmer Zeit. Die Digitalisierung ist ein solches
Thema. Sie ist das Thema der Zukunft, die heute stattfin-
det, weil Entscheidungen von heute den Weg von morgen
bestimmen.

ist nicht die Sprache des Handwerkers. Mit der Fille an
englischen Begriffen ist sie nicht die Alltagssprache vieler
Menschen im deutschsprachigen Raum. Ein Labyrinth an
Begriffen tut sich auf, wo man sich durch jeden Einzelnen
durcharbeiten muss, um flr sich die konkrete Bedeutung
zu erfassen und schlussendlich in Entscheidungen und
Handlungsschritte zu Ubersetzen.

Auf den ersten Blick schreckt sie leicht ab, auf den zwei-
ten Blick gewohnt man sich rasch daran und erkennt, dass
viele Begriffe Bedeutungen beinhalten, die lange und all-
seits bekannt sind.

Die Sprache der Digitalisierung ist nicht die Sprache der Handwerker!

Der Chef steuert das Knowhow in seinem Betrieb. Er ist
derjenige, der bestimmt, welches Wissen durch Schulun-
gen oder Betriebsberatungen in den Betrieb gelangt und
wie dieses Wissen im Betrieb multipliziert und im Tages-
geschaft angewendet wird. Der erste Schritt fir jeden Un-
ternehmer ist es, sich Klarheit darliber zu verschaffen, wo
er hinwill, welches Wissen er daflr braucht und wie er es
beschafft.

Seit Jahrhunderten passiert im Handwerk nichts Anderes
als Weiterentwicklung durch Wissensaneignung des Hand-
werkers. Die Geschichte des Handwerks ist die Geschichte
des kontinuierlichen Aufbaues von Erfahrungswissen, das
von Generation zu Generation verandert, erweitert und
dann tradiert wurde. Und so einfach wie heute war es noch
nie, sich Informationen zu beschaffen.

Bevor ich was falsch mache,
mache ich lieher gar nichts.

Wer nicht schaut, was es gibt, trifft
Entscheidungen ohne es zu wissen.
Konsequenzen haben solche "Nicht"-
Entscheidungen natiirlich trotzdem.
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Neben Messen, Fachzeitschriften, Branchenkongressen u.A. gibt es viele Wissensquel-
len, die oft zu wenig genutzt werden, weil sie so naheliegen.

» Branchenkollegen — der Alleskanner unter den Wissensquellen

Ob im Rahmen von organisierten ERFA-Gruppen, Stamm-
tischen oder privat organisierten Zusammenkdinften: Nir-
gendwo ist die Palette an Wissensaustausch groRer. Fir
Alle ist der Austausch Gold wert und fir Jeden ist es in-

teressant zu erfahren, welche Ldsungen der Andere, der
mit gleichen oder ahnlich gelagerten Problemstellungen
zu tun hat, gefunden hat.
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» Die digitalen ERFA-Gruppen —
branchenspezifischer, fachlicher
Austausch online

Der fachliche Austausch Gber das Internet hat naturlich
den Vorteil, dass man orts- und zeitungebunden ist. Da-
durch, dass der Radius international erweitert ist, gibt es
bei Losungen, die man findet, vielleicht auch Uberraschen-
des. In manchen Fallen er6ffnet die Anonymitat obendrein
Moglichkeiten der Offenheit, die sonst eventuell nicht
gegeben waren.

.Die Amerikaner zum Beispiel entwickeln Werkzeuge,
von denen konnen wir nur traumen. Das Ausbildungs-
system bei denen ist so schlecht. Wir konnen das mit
der Hand, aber die kénnen das nicht und deswegen
erfinden sie Maschinen.” (Goldschmied)

» Eigene Mitarbeiter

Die eigenen Mitarbeiter sind immer eine wichtige Infor-
mationsquelle. Der Trend der Wissensweitergabe von Alt
nach Jung dreht sich in heutigen Zeiten immer wieder mal
um und das Wissen fliel3t von Jung nach Alt. Da wird dem
Chef schnell einmal vom Lehrling erklart, was Instagram ist
oder wie eine bestimmte Funktion auf dem Smartphone zu
bedienen ist. Was uns immer wieder mal gehorig Zeit und
Nerven kostet, ist fiir junge Menschen so selbstverstand-
lich wie die Luft, die sie atmen. Sie haben ein Gesplr fiir
die digitale Welt, weil sie keine andere Welt kennen.

Viele Selbststandige berichten, dass junge Mitarbei-
ter oder auch Familienangehorige wichtiges, digitales
Wissen in den Betrieb eingebracht haben oder feder-
fihrend den Anstof fiir Neues gegeben haben. Der junge
Geselle kann in seiner Ausbildung mit Technologien kon-
frontiert worden sein oder hat Erfahrungen gemacht, die
dem dlteren Kollegen und auch dem Chef sehr wohl niitz-
lich sein konnten.

» Eigene Kunden

Kunden sind unermudlich im Internet unterwegs und gerne
schon mal Co-Experten. Nicht immer zur Freude des Kunst-
handwerkers, doch hie und da kann schon mal was dabei
sein. Vor allem, wenn Kunden mit Bildern kommen. Die Lei-
denschaft fiir Bilder, um zu demonstrieren, wohin die Reise

MOGLICHKEITEN

gehen soll, ist natiirlich nicht zuletzt durch Online-Plattfor-
men wie Pinterest entfacht. Es zahlt sich wohl aus, ab und
zu mal nach den Quellen der Bilder zu fragen, um ein Gespiir
dafiir zu bekommen und up-to-date zu bleiben, wo und wie
der Kunde nach seinen Wunschprodukten sucht.

» Vortrage, Kurse, Fortbildungen — fir den Chef selbst oder fir die Mitarbeiter

Der Vorteil solcher Veranstaltungen ist naturlich, dass
man nicht nur gezielt Inhalte mitnimmt, sondern gleich-
zeitig auch mit Gleichgesinnten in Kontakt und Austausch

» Der Autodidakt — Wissen selbst aneignen

~
,Das lernt man schon, wenn man nicht auf den Kopf

gefallen ist. Es schaut am Anfang nur kompliziert aus
und das schreckt ab, aber es ist nix Kryptisches!

- J

~
.Es muss klar sein: 8 Stunden Arbeitstag gibt es nicht

mehr, auch, wenn ich den Betrieb schon lange habe.
Da muss man halt dann sagen, dass man mit Mitte
40 noch einmal Gas gibt. Und, wenn man dann rein-
kommt, dann macht es ja auch SpaR, weil ich meine
Palette wieder wie frilher ausweiten konnte. Endlich
konnte ich wieder arbeiten. Und richtig Gas gibt man
dann, wenn man sieht, dass sogar noch ganz viel
mehr geht als friher”

kommt. Schickt man Mitarbeiter auf Fortbildungen, Kurse
oder Vortrdge ist der gute Nebeneffekt, dass dies immer
auch einen gewissen Motivationsschub bedeutet.

~
\\ LAusbilden kann man sich lassen, bilden kann man

sich nur selbst!”
.

\ )
.Da bin ich am Wochenende immer gesessen und

.Ich weild gar nicht so genau wie wir das mit Facebook
machen. Das machen mir zwei jingere Mitarbeiterin-
nen. Ich schau” immer nur, ob es passt!

.Nicht Jeder kann sich damit auskennen. Mein Schwie-
gersohn hat das eingebracht”

.Das mit den Postings, das macht meine Tochter. Die
macht das mit links!

22 | HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR KUNSTHANDWERKE

hab”das alles selbst erlernt. Das ist nicht so schlimm.

Das war fiir's Uberleben. Mit Biichern und Ubungen.

Dann ist das Internet gekommen und dann war es
L mit Tutorials!”

J

Der Anteil wieviel man sich selbst aneignet, kann individu-
ell variiert werden. Es ist eine Frage von Durchhaltevermo-
gen und Motivation. Mindestanforderung ist auf jeden Fall,
dass man sich selbst insoweit informiert, um in der Lage zu
sein, die Moglichkeiten flr den eigenen Betrieb beurteilen
zu konnen. Recherchieren, dahinter sein, Uberall nachfragen
und sich erkundigen.

» Die Digitalisierung treibt ihre Bliten mit Hochstgeschwindigkeit

Digitale Entwicklungen haben die Besonderheit, dass sie
sich rasch vollziehen. Die Frequenz, in der immer wieder
geschaut werden muss, was es Neues gibt und wie es sich
entwickelt, ist kirzer als friher. Vor allem andern sich An-

schaffungskosten und Leistungsfahigkeit digitaler Produk-
te besonders rasant. Wer die Kosten flir eine Hompepage
von vor 10 Jahren im Kopf hat, (berlegt vollig unbegriindet
zu lange, um die eigene, veraltete Homepage zu erneuern.

-
Info:

Investitionskosten andern sich im Digitalisierungsbereich rasant

~

Der Goldschmied, zum Beispiel, konnte der Meinung sein, ein 3 D Drucker koste zehntausende Euro. Vor knapp
zehn Jahren war das auch so. Heute erhalt man einen Drucker, der den Anforderungen des Goldschmieds in der
Hundertstel Millimeter Auflosung voll entspricht, um ein Viertel des friiheren Preises. \Wer sich genauer erkundigt,
wird draufkommen, dass er bereits mit 4000 Euro vernunftig dabei ist. Er kann praktisch sofort mit den ersten
Schritten in eine neue Richtung loslegen.

- J
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Wer die Mdglichkeiten kennt, braucht den Uber-
blick iiber die Anforderungen

Nachdem man sich einen Uberblick tiber die digitalen Mog-
lichkeiten verschafft hat, braucht man Uberblick (iber die
Veranderungen des Umfelds des Betriebes. Nur dann kon-
nen die Mdglichkeiten und deren Potenzial fiir den Betrieb
beurteilt werden. Hier ist eine Komponente besonders re-
levant: das Kundenverhalten. Kundengewohnheiten, -be-
dirfnisse, -erwartungen und -wiinsche haben sich radi-
kal verandert. Dies erfordert die Reaktion des

Betriebes in Schliisselbereichen wie Kom-

munikation zum Kunden, Marketing, Pro-
duktentwicklung,  Dienstleistungsangebot,
Preispolitik, Vertrieb.

Osterreich ist
keine Ausnahme!

85% der oOsterreichischen Haushalte nutzen das Internet.
Tendenz steigend. Osterreich entspricht hier voll dem
weltweiten digitalen Trend. Rund 60% davon sind Online-
Shopper.

Dementsprechend reagiert die Wirtschaft: 88% aller dster-
reichischen Unternehmen sind im Internet mit einer Web-
site prasent.

3,7 Million Osterreicher verwenden regelméaRig soziale
Netzwerke fur ihre Kommunikation. Weltweit gilt Facebook
als jenes Unternehmen mit der groBten Publikumsreich-
weite seit Menschengedenken. 1,3 Milliarden Menschen
nutzen Facebook taglich.

Social Media erobert unseren Alltag und wird immer star-
ker zum fixen Bestandteil unseres taglichen Lebens. Ten-
denz steigend.
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Die wichtigsten Trends

Das Kundenverhalten hat sich entlang der digitalen Mog-
lichkeiten enorm verandert und das wird es auch weiterhin.
Der Unternehmer muss wissen, welche Trends den Kunden
beeinflussen, um bestmoglich darauf reagieren zu konnen.

Holen Sie sich Ihre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

W/ K O fe=s

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR KUNSTHANDWERKE | 25


https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html

Die Reise des Kunden zu seinem Betrieb erfolgt
digital und analog im Wechselspiel

Auch, wenn Mund-zu-Mund-Werbung der unangefochtene
Champion im Marketing ist, so gilt es zu beachten, dass auf die
mundliche Empfehlung einer Person die Recherche des Be-
triebes im Internet folgt. Man lasst sich nicht einmal mehr die
Nummer des Betriebes geben, der Name reicht, weil danach
wird gegoogelt.

N
.Wenn ich auf eine Messe gehe oder, wenn ich Jeman-
dem meine Visitenkarte gebe, dann vergeht keine hal-

be Stunde und der schaut auf meiner Homepage nach,
was da los ist. Es ist ein Muss. Man muss das ordentlich
haben, weil man sonst ausgeschieden wird”

Die Begleitung des Kunden vom ,potenzieller
Kunde” bis hin zum ,Stammkunden” erfolgt ana-
log und digital im Wechselspiel.

Im Marketing wird von ,Touchpoints” gesprochen, man kann es
auch einfach machen und von Beriihrungspunkten oder Weg-
weisern sprechen. Wegweiser, die dort stehen, wo der Kunde
auf seiner Reise auf der Suche nach seinem Kunsthandwerker
vorbeikommt.

Wird der potenzielle Kunde konsequent zum eigenen Betrieb
gelotst, wird er dort landen. Kimmert sich der Kunsthandwer-
ker nicht um eine durchgehende Aufstellung der Wegweiser,
landet der Kunde woanders.

Der Weg des Kunden fiihrt auch durch die digitalen Weiten des
Internets — verlieren Sie ihn dort nicht! Stellen Sie auch dort
Ihre Wegweiser auf und leiten ihn von Station zu Station zu |h-
rem Unternehmen!

Digitale Welt

Produktinfos, Geschichten, Videos, Bilder, Blogs,

Kundenbewertungen u. - erfahrungen, digitale Mund- zu Mundwerbung,
Kundenbindung u. Kunden-Community

Soziale Plattformen
Bewertungs-  (z.B. facebook, instagram,

Damit ein Kunde Stammkunde wird, missen sowohl die analo-
gen als auch digitalen Stationen professionell bedient werden.

O Am Anfang steht der Wunsch, das Bediirfnis. Der Kunde

braucht etwas. An Informationen mangelt es nicht. Die
beste Werbung ist seit eh und je die Mund-zu-Mund-
Werbung, der Champion im Marketing. Diese erfolgt
mittlerweile nicht nur analog im Gesprach face-to-face,
sondern vor allem auch digital auf Bewertungsplattfor-
men.

O Kunden schenken Empfehlungen im Internet sehr viel
Glauben.

Der Kunde sucht Informationen zum Betrieb, zu Pro-
dukten und Dienstleistungen uber Bilder, Geschichten
und Videos.

Erst nach diesem digitalen Stresstest fallt die
Entscheidung und der Betrieb wird kontaktiert.

Was dann folgt, ist ein Heimspiel flir jeden Handwerker.
In der personlichen Kundenberatung wird gepunktet.
Aus begeisterten Kunden werden nicht nur Stammkun-
den, sondern auch Botschafter des Betriebs, wenn man
seine Kunden weiter serviciert und mit ihnen laufend in
Kontakt bleibt. Digital ist das leichter denn je. Der zu-
friedene Kunde, der digital seine Begeisterung kundtut,
sorgt mit seiner Empfehlung fir den digitalen Schnee-
balleffekt. So schickt er neue Kunden auf die Reise.

O Unser Alltag besteht heute aus einer analogen und ei-
ner digitalen Welt.

Fehlt eine der beiden Welten - bricht die Kommunikati-
on mit dem Kunden ab. Und das bereits am Beginn. Die
Kunden verschwinden - in den digitalen Weiten.

Nichtexistenz im Internet schneidet

lattformen  Pinerest) . d w (I K d n t B n
p R en Weg des Kunden bereits am Beginn ab.
Digitale Webseite eberlp_rugung, (z.B. facebook, instagram, pinterest)
. _ ergleichs-
formen elektronische Bewertungs-
Kontaktaufnahme plattformen

Imeressierer nunae

Potentieller Interessierter Kunde
Kunde

telefonische

telefonische

Mund- zu bzw. Beratung, Mund- zu bzw. Beratung,
Mund- persénliche an?‘ﬂg' Mund- zu Mund- Mund- personliche PIanyrjg, Mund- zu Mund-
werbung Kontakt- Servicierung Auftrags- werbung werbung Kontakt- servicierung Auftrags- werbung
aufnahme Angebot vergabe und aufnahme Angebot vergabe und
- " Verkaufsgeschift, -abwicklung - " Verkaufsgeschaft, -abwicklung
rospekt, Atelier . rospect, Atelier, i
’ Kundenbindungs- ’ Kundenbindungs-
Plakat Werkstatte orogramm g Plakat Werkstétte orogramm g
Postwurf, Postwurf,
Inserat Inserat
Analoge Welt Analoge Welt
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Alles smart - Der Kunde als Experte

Smartes Wohnen, smartes Auto, smartes Werkzeug -
SMARTER KUNDE. Im Gesundheitsbereich ist es Dr. Inter-
net, der regelmal3ig konsultiert wird, in der Wirtschaft ist es
der Kundenberater Internet, der mitredet.
Kaufentscheidungen beginnen mit der Recherche im In-
ternet. Produktsuche, Produkteigenschaften, Produktver-
gleiche, Preisvergleiche, Erfahrungen anderer Kaufer mit
Produkten, Produzenten und Herstellern. Immer mehr Kon-
sumenten informieren sich im Internet, bevor sie Kontakt
mit einem konkreten Betrieb aufnehmen. Je kosteninten-
siver das Produkt, desto eher und ausgiebiger wird recher-
chiert.

Im personlichen Beratungsgesprach ziickt der Kunde oben-
drein durchaus mal sein Smartphone und zeigt Bilder. Er
weil3 genauer, was er will, fragt gezielter nach und wird im
Anschluss an das Beratungsgesprach jede Information im
Internet gegenchecken.

L] )
Teilweise ist das auch gut:

bei den Uhren gibt es so

viele Funktionen, da ist es
angenehm, wenn der Kunde
Vieles schon weil3.

! (/]
L7 )

Das Beratungsgesprach ist
viel intensiver als fruher. Die

Kunden wissen genauer, was

sie wollen. ﬂﬂ
[ )

Die kommen mit Fotos aus
dem Internet, dann weil3
man schon in welche Rich-

tung das geht”

(/]
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Dieser Trend wird sich noch weiter verstarken.

Reaktion

Darauf muss jeder mit Geduld, absoluter Transparenz und
laufender Marktbeobachtung reagieren, damit er weil3, was
der Kunde weif3. Und noch viel wichtiger: damit er weil3, was
der Kunde nicht weil3. Nur so kann man im Beratungsge-
sprach Hintergrundwissen liefern, damit man sicherstellt,
dass der Kunde als selbsternannter Experte auch wirklich
den Unterschied zwischen hochqualitativ oder billig und
minderwertig erkannt hat und somit Preisunterschiede
nachvollziehen kann.

Der Kunde ist super in-
formiert heutzutage. Der
kommt schon mit den Num-

mern der Markensachen. ﬂﬂ

[/] |
Nach den Beratungsgespra-
chen sagen die Kunden: Gut
und schon, was Sie da sa-

gen, aber ich google mir das
daheim noch einmal, ob Sie
recht haben. Besonders die
Jungen. Die hinterfragen, die
kontrollieren.

! [

Beratugsgesprach reloaded

munizieren konnen

konnen
\_

P Informationen verlasslich geben kdnnen und das in der Sprache des Kunden

P Geduld: Beratungsgesprache dauern unter Umstanden langer

P Transparenz: Verkaufsargumente nachscharfen, Mehrwert flir den Kunden gut in dessen Sprache kom-
>

gezielte Argumente, um dem ,Beratungsdiebstahl” durch Mehrwert fiir den Kunden entgegenwirken zu

~

J

Der Silversurfer iSI_KﬂiI_I Mythos mehr! Kaufkratt
und Marktmacht sind Im Internet angekommen

Das gute, alte Branchenbuch hat noch nicht ausgedient. Es
muss allerdings erganzt werden, denn versucht man alte-
re Kunden nur mit dem Branchenbuch abzuholen, so muss
man sich klar sein, dass auch diese Kunden sich verandert
haben. Gerade, wenn es um Kundengruppen 50+ geht, er-
kennt man eine deutliche Verhaltensanderung. Die alte-
re Generation ist im Internet angekommen. 76% der 50 -
65-Jahrigen nutzen das Internet taglich.

Und sie erobern sich bereits Schritt fiir Schritt soziale Platt-
formen. Das Medium, welches in der Regel nur mit jungen

Bevolkerungsschichten verbunden wird.

Mag sein, dass es friiher noch so war, dass Facebook und
Co. hauptsachlich von jungen Menschen genutzt wurden.
Tatsache ist, dass es heutzutage nicht mehr so ist.

Soziale Plattformen werden nicht nur zum Austausch von
privaten Geschichten und Informationen genutzt, sondern
werden als unerschopfliches Reservoir fiir Erfahrungen und
Ratschlage uber Unternehmen, Produkte und Dienstleis-
tungen verwendet.

Zusatzinfo fur Zweifler:

38%, die soziale Plattformen nutzen.

~

Die Zahlen sprechen eine deutliche Sprache: aus Deutschland gibt es konkrete Daten, die keine Fragen offen las-
sen: In ALLEN Altersgruppen steigt die Nutzung von Social Media.

79% aller 14 - 49-Jahrigen Internetnutzer bewegen sich auf sozialen Plattformen. Unter den 50 - 64-Jahrigen ist
dieser Anteil bereits bei 52% und sogar Menschen der Generation 65 + haben aufgeholt: unter ihnen sind es bereits

J
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Reaktion

P Digitale Prasentation des Betriebes bedeutet mehr als eine Homepage: der Webauftritt beinhaltet alles,
was Uber den Betrieb im Internet zu finden ist.

P Der Webauftritt muss gesteuert sein. Nichts darf dem Zufall iiberlassen werden. Kein Wildwuchs! Im
eigenen Schaufenster schaut man auch von Zeit zu Zeit, ob alles so ist, wie gewlinscht.

N

Der a_mazonisierte Kunde -
Zur Diva erzogen!

Maximaler Komfort — hochste Individualitat — glinstigstes Angebot
— grol3te Auswahl — schnell, immer und tberall!

Dazu wird der Kunde immer mehr erzogen. Nichts weniger wird
versprochen — also wird nichts weniger erwartet.

Was online erledigt werden kann, wird online erledigt.
komfortabel -alles-immer-Uberall

¢ Termine machen

+ Einkdufe tatigen

* Bankgeschafte erledigen

* Freunde im Chat ,treffen”

¢ den Urlaub buchen etc.

» Recherche: Angebote, Produkte,
Dienstleistungen, Anbieter...

Das bedeutet flr die Kunsthandwerker, diesen Kunden ent-
gegenzukommen und sie noch viel mehr dort abzuholen, wo
sie stehen.

Die Verpackung ist genauso
wichtig wie der Inhalt!

Qualitat alleine reicht nicht, die Verpackung ist ebenso von Werthaltigkeit. Fast reflexartig schlieRt der Kunde von
wichtig, denn sie ist fiir den Kunden von heute ein Zeichen der Glite der Prasentation auf die Glite des Produktes.

Keine Ahnung! — Dann halt nach der Prasentation beurteilen

.Der hat einen tollen Online-Shop und verkauft Steine um teures Geld, aber das sind ganze Bergwerke. Eigentlich zum
Wegschmeissen. Aber die Leut” kaufen es!”

Besonders im Kunsthandwerk ist damit zu rechnen, dass der Kunde Qualitat nicht gut beurteilen kann. Warum Jenen, die
nichts aulRer der perfekten Prasentation konnen, das Feld (iberlassen?!

_ )
Reaktion
P Prasentation des Betriebes, der Produkte und Dienstleistungen, der Verkaufsraum, das Schaufenster,
der Online-Auftritt und jegliche Schnittstelle, die der Kunde mit dem Betrieb hat — das alles muss ein-
ladend und ansprechend wirken. Die Prdsentation muss der Qualitat entsprechen. Hier darf es kein
Gefalle geben!

Reaktion

P Vermehrt die Fahigkeit entwickeln, die Kundenperspektive einzunehmen: Wenn man durch die Augen
des Kunden sieht, wird man leicht nachvollziehen kdnnen, warum der Kunde oft den Preis oder Liefer-
zeiten nicht verstehen kann, da er als Laie die Hintergrundinformationen einfach nicht kennt. Somit ist
es von Bedeutung Informationen dem Kunden zu liefern, die fiir den Handwerker selbst véllig selbstver-
standliche Zusammenhange beschreiben.

P Nachscharfen in der Argumentation, in der Begriindung des Preises: zum Beispiel durch Sichtbarma-

chung der handwerklichen Arbeitsschritte, fiir den Uhrmacher zum Beispiel nach dem Motto ,Hunderte

kleinste Teile brauchen viele Handgriffe. Nicht nur Autos!”

Niederschwellig: Infos tiber den Betrieb und dessen Angebot muss vom Sofa aus verfligbar sein.

Service nachscharfen: dem Kunden das Service so komfortabel wie moglich machen. Die Abstimmung

bei einem Auftrag zwischen weiteren Unternehmen wie zum Beispiel Buchbinder — Grafiker/Druckerei

ohne Kundenaufwand muss klappen

P Produkt und Angebot hinsichtlich der Personalisierungsmaglichkeiten prifen: die persdnliche Signatur
an der Daumenplatte der Klarinette etwa oder der mit Initialen bestickte Lodeneinband des Buchbin-
ders werden zur Selbstverstandlichkeit.

\A 4

N

- J

Shoppen als Hobhy!

Einkaufen ist heutzutage nicht mehr nur das Besorgen
von Dingen, die man braucht. Shoppen soll Spal machen!
Einkaufen ist eine Form von Freizeitgestaltung geworden.
Das Shopping-Abenteuer ruft!

Das Einkaufserlebnis beginnt beim Erkunden, was es auf
dem Markt gibt. Es beginnt also fiir den Kunden bereits bei
der Werbung. Gute Werbung informiert daher nicht nur, sie
emotionalisiert auch.

Die Produktinformation ist daher verpackt in Geschichten
rund um den Betrieb, um das Handwerk, die Menschen
hinter den Produkten und Dienstleistungen, die anderen
Kunden des Betriebes und Vieles mehr.

_ )
Reaktion
P Einkauferlebnis flr den Kunden bewusst gestalten: Erlebnis ist alles, was abseits der Produktinfor-
mation und Entscheidung mit anschlieRender Transaktion stattfindet. Die Personlichkeit des Kunst-
handwerkers, die Werkstatt, die Stimmung im Betrieb, die Mitarbeiter, andere Kunden, die Historie des
Betriebes, Geschichten Uber die Branche, Handwerkswissen oder was auch immer der Unternehmer
fur Einblicke in seinen Betrieb ermoglicht, das alles ist Teil des Erlebnisses fiir den Kunden.

P Wichtig: dieses Einkaufserlebnis beginnt fiir den Kunden bereits bei der Prasentation des Betriebes im
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Internet, denn hier findet immer ofter der Erstkontakt zum Betrieb statt und: der erste Eindruck zahlt!

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR KUNSTHANDWERKE | 31




[l

Der Kunde kommt naturlich wegen der Qualitat, aber auch, weil
wir eine Gaudi haben und uns gut unterhalten. Unser Geschaft
ist ein bisschen auch eine Buhne. Der kauft ja auch das Erlebnis.

Da setz” ich mir die Lupe auf, den Zwickel. Das mogen die Leute.

T1 Service wird wichtiger

Der Kunde will maximal serviciert werden, will sich um
nichts mehr kiimmern muissen. Informationen, Produkte
und Dienstleistungen sind bequem verfligbar. Er erlebt es
immer 6fter so und erwartet das auch dementsprechend.
Dieser Trend hat Produktionsbetriebe genauso erreicht wie

alle anderen. Bestellt ein Kunde im Internet, braucht er sich
um nichts weiter zu kiimmern. Alles Drumherum wird ihm
abgenommen und alle erdenklichen Zusatzleistungen an-
geboten.

-

N
Reaktion des Kunsthandwerkers
P Serviceleistungsangebot nachjustieren
P Serviceleistungsangebot gut kommunizieren: Ein Uhrmacher beispielsweise, fiir den es selbstverstand-
lich ist, dass er bei GroBuhrenreparaturen auch den Transport Gbernimmt, muss dies deutlich kommuni-
zieren.
J

"[% Die Tuchfiihlung zum Handwerk gent verloren

Tuchfihlung zum Handwerk nicht vorhanden
+ Wert nicht erkennen konnen
= Preis und Lieferzeiten nicht verstehen!

Der heutige Kunde hat die Tuchfiihlung zum Handwerk ver-
loren, weil3 nicht mehr, was es heil3t, ldsungsorientiert krea-
tiv mit Material zu arbeiten. Wie soll er auch? Selbst beruflich
kaum mit Handarbeit konfrontiert, lernt er immer mehr, dass
er mit drei Mausklicks alle erdenklichen Produkte nach ein
paar Tagen im Postkasten verfiigbar hat.

Der Kunde hat keine Idee mehr, wie viele Arbeitsschritte es
braucht, um eine Ziehharmonika zu bauen, eine Querflote zu
reinigen, ein Buch zu restaurieren, eine Brosche in einen An-
hanger umzuarbeiten oder eine Schneekugel herzustellen.
Diese Einblicke und das Gefiihl dafiir gehen in Zeiten, wo alle
erdenklichen Produkte per Mausklick bestellt und innerhalb
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klrzester Zeit geliefert werden, wo ,just-in-time" und billigste
Preise Stimmung machen, verloren. Das Wissen, was in ei-
nem fertigen Werkstiick tatsachlich drinnen steckt, kann nicht
mehr vorausgesetzt werden.

Kunden muss aktiv erklart werden, warum Umsetzung Zeit
braucht, was Arbeit mit Material bedeutet und was schliel3lich
den Wert eines Handwerkproduktes ausmacht. - In der Spra-
che des Kunden! Wie sonst, soll ein Kunde den Preis verste-
hen, wenn er den Wert dahinter nicht erkennen kann. Kunst-
handwerker, gib der Diva eine Chance!

[ W
Es ist heute nichts so schwer zu verkaufen wie Handwerk, ma-
nuelle Arbeit. Die Leute zahlen gerne 500 Euro fur ein neues
Handy, das vielleicht 3 Euro Wert hat und in zwei Jahren schon
wieder gewechselt werden muss. Aber das ist Uberhaupt kein
Thema. Beim Handwerk bekommt man einen unglaublichen Ge-
genwert, fur Jahre, Jahrzehnte.

L il
[ ) U

Die Leute konnen die Qua- Handwerk zu verkaufen ist
litat nicht wurdigen. Dann schwierig.

geht es nur noch um den ﬂﬂ

Preis.
[l

Im Gesprach mit Handwerkern taucht immer wieder eine gewisse Ungeduld auf, vielleicht sogar Genervtheit, wenn es um das
Thema Kundenverstandnis fiir Handwerkliches geht. Dem muss man als Handwerker sofort entgegenwirken, indem man ak-
zeptiert, dass dies Teil des Auftrages ist: dem Kunden handwerkliches Hintergrundwissen naher zu bringen.

,Mir sind ja die deutschen Kunden viel lieber als die Osterreicher. Die
kennen sich viel besser aus. Die schatzen die Handarbeit. Einem deut-
schen Gast hab ich nie erklaren miissen, was Platin ist.”

»Mir sind die liebsten Kunden, die mit denen ich schon mal gearbeitet
habe, weil die wissen schon wie’s lauft.”

Im Gesprach mit Handwerkern taucht immer wieder eine gewisse
Ungeduld auf, vielleicht sogar Genervtheit, wenn es um das Thema
Kundenverstandnis fiir Handwerkliches geht. Dem muss man als
Handwerker sofort entgegenwirken, indem man akzeptiert, dass dies
Teil des Auftrages ist: dem Kunden handwerkliches Hintergrundwissen
naher zu bringen.
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\ Ein Kunde, dem der Vorteil im Aufschlagverhalten bei der
aufwandigeren und also teureren Fadenheftung erklart wird,
versteht den hoheren Preis. Ebenso geht es dem Kunden, der
seine Uhr warten lassen mochte. Es muss ihm nur naherge-
bracht werden, dass die Lager, die Hemmung, alle Hebel gedlt
und gefettet werden, das Gehaduse gereinigt, die Zapfen und
Zahne poliert, das Zusammenspiel von Hammer und Gong, der
LAbfall” neu eingestellt und justiert wird, weil das gleichmalige
Ticken kein Zufall ist, dann ist der Preis nachvollziehbar.

Reaktion

P Den Kunden dort abholen, wo er steht,
P Einblick in das Handwerk geben und
P die Preisdiskussion abschaffen

~Was wir immer mehr den Kunden zeigen wollen, ist der Prozess
wie etwas entsteht. Wir haben immer nur das fertige Produkt

gezeigt, aber wie etwas gemacht wird, ist auch so wichtig. Die

Eine japanische Firma treibt die Individualisierung auf die Spitze: Der ,Encode-Ring"

Eine japanische Firma bietet die Visualisierung von Schallwellen in Edelmetall als Ring gegossen an: das Bellen des
Hundes, das Schreien des Babys, die Stimme der Partnerin, wenn sie ,Ich liebe Dich” sagt, werden aufgenommen,
grafisch bearbeitet und dann als Ring gegossen. Bekannter ist in diesem Bereich wohl schon, dass in den Trauring
der Originalschriftzug des Ehepartners eingraviert werden kann.

- J

Mausklick-Arbeitsplatze - Bedurfnis nach der Arbeit mit Handen und Material

Es ist kein Zufall, dass Workshops flir Kunden, besonders bei
vielen Kunsthandwerkern, Thema sind. Viele Menschen ha-
ben Sehnsucht selbst wieder Hand anlegen zu konnen. Dieser
Trend lauft nicht selten unter: ,DIY — Do It Yourself” und fin-
det seine digitale Verlangerung in unzahligen YouTube-Videos
mit Handlungsanleitungen, Tutorials. Man sollte hier bei der
Entscheidung, ob man das anbieten machte, unbedingt auch

die Umwegrentabilitat in der Kundenakquise berticksichtigen.
Jeder Workshopteilnehmer kann leicht zum Stammkunden
werden und der Workshop selbst ist die beste Biihne fir die
Kommunikation des Handwerks. Man schafft sich durch die
Nutzung dieses Trends also selbst die Moglichkeit, Stamm-
kunden, wo die Preisdiskussion abgeschafft ist, zu finden!

Menschen interessiert das auch.”

Wichtige Gegentrends

Geschaftsfelder entwickeln sich entlang der gesellschaft-
lichen Trends. Betriebe halten Ausschau nach neuen Mog-
lichkeiten, denn sie wissen: Kein Trend ohne Gegentrend.

Die Industrie hat beispielsweise genau hingesehen: Jugend-
liche, die in der digitalen Welt aufgewachsen sind, halten
kaum noch Fotos in Handen. Die Fotos sind bestenfalls in
Fotoblchern, meistens aber ,im Handy” oder ,am Compu-
ter” Es wurde reagiert und in weiterer Folge profitiert man
von dem ,neuen” Geschaftsfeld ,Sofortbildkamera” Sie sind
wieder ,in" und die Jugendlichen staunen Uber eine Kame-
ra, die etwas erzeugen kann, das man sofort in der Hand
halten kann. Tastenhandys sind wieder da und erfreuen

Anonyme Massenware - BedUrfnis nach
personalisierten, individualisierten Produkten

Produktkonfiguratoren punkten genau aus dem Grund, weil
der Kunde nach Jahrzehnten der zunehmenden Anonymisie-
rung von Massenwaren, ein Bedrfnis nach Personalisierung
der Gegenstande hat, die ihn umgeben. Der Kunde als Co-De-
signer nutzt Produktkonfiguratoren in allen erdenklichen Pro-
duktsegmenten. Der personalisierte Turnschuh mit eigenem
Text, bestickt von der Sportschuhindustrie, der selbst ,desi-
gnte"” Kleiderkasten vom Tischler oder der selbst konfigurierte
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[

mit Robustheit beim Runterfallen und langen Akkulaufzei-
ten. Reiseblros erleben einen Aufschwung, nachdem der
Konsument erkannt hat, dass es beim Buchen einer Ur-
laubsreise doch sehr wichtig sein kann, eine personliche
Ansprechperson zu haben, die verfiigbar ist und sich im Fall
des Falles verlasslich um einen kiimmert. Diese gibt es auf
Buchungsplattformen nicht. Der Gegentrend zeigt Wirkung.
Die ,Smart Watches” die beim ersten Mal Aufdrehen so-
fort eklatant im Wert sinken, bewirken den Gegentrend zu
mechanischen Uhren, die immer eine Wertanlage sind und
bleiben.

Familienwagen sind bereits allseits bekannte Beispiele.

In diese Richtung der Personalisierung und Individualisierung
geht es immer mehr.

Der Handwerker ist der Meister der Sonderanfertigung, mit
der er alle Winsche des Kunden umsetzen kann. Individuali-
sierte, personalisierte Produkte sind fir ihn kein Problem. Die-
ser Trend kommt gerade dem Handwerk sehr entgegen, egal,
ob digital oder analog darauf reagiert wird.

4 )
Weitere Trends, die besonders flr das Handwerk interessant sind
Billigstdorfer Massenware <€p>  Bediirfnis nach Nachhaltigem, Werthaltigem

Wegwerfgesellschaft <€p  Upycling — Einarbeitung, Umarbeitung
Globalisierung <P Riickkehr zur Regionalitat — Produkte von ,zu Haus”

- J
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glilanalyse!

Der Status Quo des Betriebes ist
der Ausgangspunkt des Weges

Gemeinsam mit dem Begriff ,Digitalisierung” fallt immer
auch der Begriff ,Potenzial” Neue Produkte, Lieferanten,
Kunden, Dienstleistungen, Vertriebswege, Kundenakquise
— neue Geschaftsmodelle. Wer die digitalen Moglichkeiten
und das veranderte Kundenverhalten entlang der Trends
kennt, kann diese Informationen in Beziehung zu seinem
Betrieb setzen.

Grundsatzfragen gehen im Tagesgeschaft oft unter. Es ist

allerdings unerlasslich sich diese Zeit zu nehmen, um einen
Schritt zur Seite zu treten, den Betrieb aus etwas Entfer-
nung anders betrachten zu kdnnen und Handlungsnotwen-
digkeiten zu erkennen und strategisch einzugreifen.

Die Digitalisierung ist ein guter Grund und Anlass sich diese
Gedanken zu machen, denn sie konnte grundlegende Ver-
anderungen zur Folge haben.

Den Handlungshedarf einschatzen -

Betriehsanalyse!

Entlang einfacher Fragen versetzt man sich ganz leicht in die Lage, den Bedarf an strategischen Eingriffen einschatzen zu

konnen.

«Super samma! Starken hamma!”

o Worauf konnen wir stolz sein?

0 Wofur schatzen unsere Kunden gerade uns?
0 Warum wird ein Kunde Stammkunde?

0 Was macht uns besser als andere?

0 Was ist unser bestes Verkaufsargument?
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.Noch Luft nach oben! - Schwachen laut aussprechen!”
0 Wo konnen wir nachscharfen?

0 Wo machen wir unnatige Kilometer?

0 Welche Fehler passieren uns immer wieder?

0 Welche Altlasten holen uns immer wieder ein?

0 Wo verlieren wir den Anschluss?

0 Passt noch die Kundenstruktur?

0 Warum bekommen wir einen Auftrag nicht?

.Was konnt™ gehen? - Moglichkeiten erkennen!”

0 Gibt es Produkte ader Serviceleistungen, die wir forcieren sollten?
0 Konnten wir neue Kundengruppen gewinnen?

0 Wo konnten wir uns eine Nische suchen?

0 Was machen andere besser und wo konnten wir lernen?

.Nicht ohne Riickendeckung! - Risiken abschatzen!"
0 Was passiert, wenn wir nichts tun?

0 In welche Richtung wollen wir auf keinen Fall gehen?
0 Welche Hindernisse konnten uns erwarten?

0 Wieviel Veranderung vertragen wir und was ware zu viel?
0 Wieviel Wachstum in welcher Zeit wollen und vertragen wir?

Unternehmer Kunsthandwerker!

Die gesamtgesellschaftlichen Entwicklungen bedingen ein talisierung verandert das Kaufverhalten des Kunden so
Nachscharfen des Handwerkers als Unternehmer. Schon grundlegend, wahrend der Handwerker noch immer am
lange ist es nicht mehr so, dass es reicht, im Geschaft zu allerliebsten in seiner Werkstatt steht, als sich um das
sitzen und zu warten, dass der Kunde kommt. Die Digi- .Drumherum” zu kimmern.

Ich hab keine Zeit fiir sowas!

Keine Zeit zum Steuern - gibt’s nicht.
Darf es nicht geben.

Der Kapitan des Schiffes muss raus aus dem Maschinenraum, rauf auf

die Briicke und das Steuerrad fest im Griff haben. Er muss wissen, wo er
sich befindet auf hoher See und wo es hingehen soll. Alles andere ware
ein Dahintreiben in den Strémungen auf Kollisionskurs, anstatt das
Schiff durch stiirmische Zeiten sicher zu fiithren.
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Kunsthandwerker, nimm nicht

mehr als Du brauchst!

SchlieBlich ist man in der Lage genau zu wissen, was man
braucht. Die Méglichkeiten sind so vielfaltig, dass die genaue
Passung von Digitalisierungsmadglichkeit — Anforderungen
an den Betrieb durch gesellschaftliche Trends - aktueller
Status des Betriebs stimmen muss. Entscheiden kann das
nur der Unternehmer selbst.

Der Geigenbauer, der sich auf die Suche nach der Urform
historischer Geigen machen mochte, die nun mal nach 300
Jahren verzogen sind, wird sich fir die Méglichkeiten des CT-
Scans und fir ein dreidimensionales CAD Programm inter-
essieren.

Der Orgelbauer hingegen, der die Kunden, die heutzutage
keine Plane mehr lesen konnen, besser dort abholen moch-
te, wo sie stehen, wird sich fiir ein fotorealistisches Rende-
ringprogramm interessieren.

Der Trend zu mehr Reparatur wird den Uhrmacher auf der
Suche nach Ersatzteilen von mechanischen Uhren, die zu alt
sind, als dass man die Ersatzteile im Werk bestellen konn-
te, zum Fan von Internet-Plattformen werden lassen, wo er
weltweit im Austausch mit Kollegen sein kann.

Der Buchbinder, der durch den Trend, dass der Kunde die
Tuchftihlung zum Handwerk immer mehr verliert und sein
Berufsstand dadurch immer starker in \Vergessenheit gerat
und, der seinen Umsatz mit mehr Privatkunden steigern
mochte, wird alle Moglichkeiten des preisglinstigen Online-
Marketing nutzen, mehr Menschen wissen zu lassen, dass
es ihn gibt und was er anbietet.

Der Erzeuger kunstgewerblicher Gegenstande, der ein
hochspezialisiertes Produkt anbietet und daher seinen
Kundenradius erweitern muss, wird sich fiir einen Web-
shop interessieren und dadurch einen ortsunabhangi-
gen, permanenten Marktstand sichern.

Der Goldschmied, der mehr Umsatz braucht und mit

dem Preis nicht mehr mithalten kann, wird sich fir

den 3-D-Drucker interessieren, um andere Preise anbieten
zu konnen und obendrein die Produktpalette zu erweitern.
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Best Practice
.Der Goldschmied ergreift die Flucht vor seinen Kunden und kann sich trotzdem
hochspezialisieren!”

Ein osterreichischer Goldschmied bedient unter Verwendung der digitalen Moglichkei-
ten gleich mehrere Trends und justiert nach, wo er es flr seinen Betrieb braucht.

Er tauscht die Schnittstelle zum Neukunden von analog auf digital aus und kann wieder
.in Ruhe arbeiten”

.Ich mochte dann arbeiten, wenn es fiir mich passt zu arbeiten und nicht, wenn es
dem Kunden passt. Immer im Geschaft sein heisst, die anderen Arbeiten immer nur
zwischendurch zu machen. Ich bin im alten Geschaft nicht mehr so viel zum Arbeiten
gekommen, weil ich zu viele Kundenstrome drinnen gehabt hab™. Und deswegen bin
ich dann aus der Innenstadt weggegangen.

Es erstaunt, wenn man hort, dass der Gewerbetreibende die Flucht vor seinen Kun-
den ergreifen mochte. Dieser Goldschmied hat sich seine Ruhe durch die Maglich-
keiten der digitalen Kommunikation erobert. Er ist also naturlich weiterhin prasent
und fur Kunden greifbar, bahnt dies allerdings anders an als friher. In weiterer Folge
beeindruckt er mit einem besonderen Angebot und zeigt wie nahe er an den Bed(irf-
nissen des Kunden von heute dran ist:

Er bietet den Kunden an, bei der Herstellung der Eheringe selbst mitarbeiten zu dur-
fen, liefert trotzdem ,just-in-time’, indem er sicherstellt, dass die Kunden die Ringe
bereits am nachsten Tag der gemeinsamen Arbeit mitnehmen konnen und serviciert
sie maximal durch das Angebot, ihnen in der Gemeinde seines Betriebes, passend
zum Brautpaar, ein ,Romantikzimmer"” zu reservieren.

Des Weiteren bietet er eine sehr spezialisierte Technik der Herstellung von Eherin-
gen an. Diese Spezialisierung im oberen Preissegment erfordert die Ausweitung

des Radius der Kundenakquise.

Ein stimmiges Gesamtpaket:

Das Bedurfnis des Kunden nach personalisierten Produkten

Er kommuniziert digital

Das Bedurfnis des Kunden danach selbst Handanlegen zu durfen

Er serviciert den Kunden maximal

Er liefert ,just-in-time”

Er bietet Tuchfihlung mit dem Handwerk und wirkt kinftigen Preisdiskussionen

entgegen, da fur den Kunden, der selbst Hand angelegt hat, der Preis tberhaupt kein

Thema mehr ist, weil dieser erlebt hat, was die Arbeit dahinter bedeutet. Dieser Kunde

wird seinen Bekannten, Freunden und Verwandten diesen Preis bei der Mund-zu-

Mund-Werbung ganz anders kommunizieren.

Er bietet das ,Einkaufserlebnis”

» Ererweitert den Kundenradius digital maximal, um genug Kunden fur seine Speziali-
sierung zu finden

VVvVVvYVYyYVYY

v
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Du musst Dich nach der Zeit richten, aber Du musst Wir sind aufgeschlossen, aber mit einer gelassenen
nicht immer der Erste sein! Coolheit.

Holen Sie sich Ihre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

W/ K O feus

W[K|O f=s
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<
\ Man hat aber immer ein bisschen das Gefiihl, wenn
man nicht immer up to date ist, dann wird einem sug-
geriert, dass man den Anschluss verliert. Ich personlich
glaube das nicht. Ich denke sogar, man kénnte mit viel
weniger auskommen und erfolgreich sein, wenn man
sich auf das Wesentliche beschrankt

Die Entwicklungen vollziehen sich rasant, das Umfeld der Digitalisie-
rung ist dynamisch. Wo etwas los ist, herrscht viel Aufregung. - Und
Aufregung ist das Letzte, was man braucht, ist man gerade dabei,

neue Herausforderungen anzunehmen und wichtige Entscheidun-
gen zu treffen.
Es gilt dieselbe Regel wie auf der Autobahn:
Von einem Drangler von hinten, lass” ich mich sicher nicht stres-
sen! Zuriickschalten ist angesagt.

Die Digitalisierung bietet viele Mdglichkeiten. — Nimm™ nicht alle an!

Die Geschaftsmodelle unterscheiden sich maximal. Die
Produkte unterscheiden sich maximal. Die Mitarbeiter-
Anzahl der Betriebe unterscheidet sich maximal und dem
entlang die Umsatzzahlen.

.Nichts, was es nicht gibt” — ist der einzige Anhaltspunkt.

Wissen, worum es geht, um fiir sich entscheiden zu kon-
nen, worauf man bewusst verzichten will oder was fiir den
Betrieb Potenzial hat, brauchbar und nutzlich zu sein — das
ist das Gebot der Stunde fir jeden Selbststandigen in die-
ser, unserer digitalisierten Zeit und Gesellschaft.

Es gibt kein Allgemeinrezept, keine Losung-fiir-Alle, kein
GieRkannen-Prinzip!

Dementsprechend unterscheiden sich auch die ,Digitali-
sierungen”.

Also gibt es nur eine Regel:

Niemand anderer, als der Handwerker selbst entscheidet
fur seinen Betrieb, was er braucht, was ihm nitzt, was flr
ihn von der Digitalisierung wichtig und wertvoll ist!

N
.Die Digitalisierung kommt, wir brauchen Sie - aber
mit einer gesunden Gelassenheit. Sonst wiird”ich mich
verrlickt machen mit - Was ich nicht alles brauch™ Was
ich nicht alles will!"

J

<
.Die Programme sind modular aufgebaut, was die Ge-
fahr birgt, eine Flut an Modulen zu bestellen, die am
Ende nicht benctigt werden”

J
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ONLINEPRASENZ ‘

omininikationzum Digital Beziehung und Vertrauen authauen

a _m(_]— ] ] Das wichtigste Ziel bei der Gestaltung der digitalen Kom- P> die Menschen im Betrieb
[u: n ) 0 @:@ @—“7[@@ @:||:| Hﬁ@ mumkgtmn |st:lBeZ|ehulng und Vertrauen aufbauen, denn > die Entstehung der Produkte, das Experten-
| - dies sind noch immer die ausschlaggebenden Faktoren in
| i der Auswahl des Betriebes. tum, das Handwerk
Das wird sich wohl nie andern. Der Kunde will Vertrauen P die Historie der Branche
haben konnen. Er will Vertrauen haben, gute Qualitat zu P begeisterte Kundenberichte

bekommen, die beste Beratung zu erhalten, keinen unge- » Meilensteine des Betriebes
rechtfertigt Uberhohten Preis zu zahlen, einen Ansprech-

Top_stle'klnd des Ha“dwerks Ist Top_nlgltaIISIe_ partner zu haben im Falle von Problemen mit dem Produkt P aktuelle Projekte
und Vieles mehr. Vertrauen und Beziehung baut man auf, » Neuerungen
th indem man sich zeigt: p Produkte
rungs ema P und Vieles mehr...

wenn die Kunden gewohnt sind, digital zu kommunizieren,
so nutze jene Frequenz, auf die Dein Kunde hort.

Die Digitalisierung wird allerorts genutzt, um Menschen zu
vernetzen. Natrlich auch in der Wirtschaft. Wer ablehnt in

Es gibt kein Entweder-Oder mehr. Ein Imperativ der Digi- der digitalen Kommunikation zum Kunden stark zu werden, B B B
talisierung lautet: Kommuniziere mit Deinen Kunden. Und, bremst seinen Betrieb aktiv aus. nle Persne tlve es K““ en elnne men
. a . Den Kunden dort abholen, wo er steht und ihn in seiner flir den Fachmann selbstverstandlich ist, ist fiir den Kunden
nl Ital ruherkommen Sprache ansprechen, ist eine Herausforderung flir den neu.
g Fachmann. Vieles, was flir den Fachmann nichts Besonde-  Dies gilt es herauszuarbeiten.

res ist, ist fiir den Kunden interessant und erstaunlich. Was

.ES wird immer ein Entweder-Oder gemacht: entwe-
der guter Handwerker oder guter Verkaufer.”

~
\ .Die Kunden online zu erreichen ist schwieriger. Im La-
den da erreich” ich sie im personlichen Gesprach. Da 4 R\
geht alles so leicht, wo sie auch Produkte angreifen Unterrichtsstunde ist kein Einkaufserlebnis
konnen. Im Internet ist es ganz etwas Anderes zu be-
raten und zu verkaufen. In digitaler Form die Produk- Oft wird bei der Kommunikation des Handwerks viel zu sehr in die Tiefe gegangen. Erklarungen sind lang-
te darstellen, damit es gut riiberkommt, das ist nicht atmig und Begriffe, die der Laie nicht versteht, durchziehen die oft textlastigen Beschreibungen der hand-
leicht” werklichen Arbeitsschritte. Es gilt das Handwerk als leichte Kost naher zu bringen. Die Kunsthandwerker
- J haben es hier jaim Vergleich beispielsweise zu den Fleischverarbeitern extrem leicht mit ihrer Bilderwelt. Die
Werkstatt eines Kunsthandwerkers ist ein leichteres Fotomotiv als die Produktion des Fleischhauers.
Man muss sich umstellen, will man den Kunden digital Es gilt mit vielen Bildern zu arbeiten. Und die Texte missen ansprechend gestaltet, leicht nachvollziehbar
erreichen. Digitales Marketing ist anders als ein Bera- und verstandlich sein, neugierig machen. Der Kunde sitzt auf dem Sofa und sucht nach einem angenehmen
tungsgesprach. Doch es zahlt sich aus, denn die Vorteile Einkaufserlebnis. Er will nicht die Schulbank driicken.
sind bestechend. Digitales Marketing schrankt Gberhaupt Warum nicht mit Fragen starten, die den Laien neugierig machen:
nicht ein. Die Inhalte sind praktisch unbegrenzt. Kein
Platzmangel wie beim Schaufenster oder Schauraum, P Warum lehnt es ein Goldschmied kategorisch ab reines Gold zu verarbeiten?
keine Platzbeschrankung wie bei der Printwerbung. Und P Wie viele Register zieht der Orgelbauer?
man kann Texte, Fotos, Videos unbegrenzt variieren. P Was hat es mit den Geigen in der Sonne auf sich?
Noch nie war es maglich, so viele Menschen, so glinstig, P Warum riechen die Biicher vom Buchbinder durchaus nach einem Hauch von Bienenwachs?
rasch und zielgerichtet zu erreichen wie heute. P Warum lieben Uhrmachermeister Komplikationen?
- J
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Kunsthandwerker, zeig~ Dich: wer Du bist, wo Du
bist und was Du kannst!

Der Webauftritt des Betriebes bietet so viele Moglichkei-  ten, die man nicht zum Uberleben braucht. Das heit: Der
ten und gerade im Kunsthandwerk gibt es viel Aufholbedarf ~ Kunsthandwerker muss in seiner Kommunikation nach Aus-
hinsichtlich der Information des Kunden, was die mdglichen  sen auch immer das Ziel ,Bedtirfnisse wecken” mitdenken.
Leistungen betrifft. Dies ist besonders fatal, da die Kunst-

handwerker allesamt Produkte und Dienstleistungen anbie-

Buchhinder? Das gibt’s noch?

Beim Buchbinder ist es besonders eklatant. Er kennt folgen-
de typische Reaktion seiner Umgebung auf seinen Beruf:
.Buchbinder — das gibt es noch? Was macht der genau?”

Lizzy und Uschi haben ein Problem
«ES ist nicht mehr zu leugnen. Alt werden wir!"
AWas????!!! Wie kommst Du jetzt da drauf?”
«Ich war gestern im Keller und hab™ meine alten Tagebiicher angeschaut.
Weil3t eh, ich schreib ja schon von kleinauf. Und die ganz Alten zerfallen
schon fast.”
»Ach. So ist es mir unlangst mit den Kinderfilmen gegangen. Weif3t
eh, die Super8-Filme. Da war das natirlich kein Problem. Die hab
ich alle vom Profi digitalisieren lassen.”
.\Was mach ich denn? Hast Du keine Idee?”

,Hm, Restaurator?”

.Geh” bitte! Doch nicht das Papier zerfallt. Ich bin ja nicht aus dem Mittel-
alter. Die Biichlein halten nicht, die Blatter fallen raus. Ich hatt” das so gern
alles beieinander. Das Buch meines Lebens. In einem schonen Ledereinband,
fur die Ewigkeit! Zumindest fir die Kinder.”

.Die spannenden Tagebticher der Frau Lizzy. Na, also die einzige
Idee, die ich da hab” sind Klarsichtfolien und eine Mappe.”
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.Wie haBlich ist das denn! GrauRlich. Gibt's nicht so was wie einen Buch-
macher?”

~Buchmacher!! Du meinst: ,Buchbinder!” Das Wort hort sich an wie
aus einer anderen Zeit. Dafur bist Du 100 Jahre zu spat dran. Nein,
heutzutage gibt's das nicht mehr. Vielleicht in einer Druckerei. Frag”
mal bei Copyshops nach, die binden ja auch Diplomarbeiten und so
was. Vielleicht konnen die das. Einen Versuch war’s wert.”

.Ja, das ist eine gute Idee! Das mach”ich!”

Der Buchbinder ist weder ausgestorben, noch vermietet er Autos!

Der Durchschnittsbirger hat keine Ahnung, was ein Buch- und Archive macht und denken: ,Das hat nichts mit mir zu
binder kann und macht. Wiirde er es herausfinden wollen tun. Ich besitze ja keine historischen Kunstbande oder mit-
und googeln, musste er sich durch die Uberwaltigende telalterlichen Urkunden, die ich restaurieren lassen will"
Mehrheit an Treffern durcharbeiten missen, die ,Buch- Die uberwaltigende Mehrheit der potentiellen Kunden ei-
binder” nur im Zusammenhang mit einer Autovermietung nes Buchbinders wissen nichts tber ihn und seinen Beruf.
erklaren. Die meisten Menschen sind wohl der Meinung,

dass dies ein ,ausgestorbener Beruf” sei. Und jene, die Diesen Reigen der Leistungen der Buchbinder kennt kein
wissen, dass es ihn noch gibt, haben den Buchbinder als Laie! Buchbinder, zeig Dich!

einen Berufsstand abgespeichert, der hochpreisige Son-

deranfertigungen oder Restaurationen fiir Bibliotheken
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Juwelier und Goldschmied -

das ist doch dasselbe!

Auch der Goldschmied hat Nachholbedarf. Sucht ein Kunde
im Internet nach Schmuckstiicken und ist der Goldschmied
nicht mit seinem Portfolio prasent, so geht es ganz schnell,
dass der Kunde beim Handler landet, ohne die Moglichkei-

Erzeuger, wo hist Du?

Erzeuger kunstgewerblicher Gegenstande haben eine Son-
derstellung. lhre Produkte sind von so grenzenloser Vielfalt
wie die Phantasie, aus denen sie kreiert sind. Eine sinnvolle
Kategorisierung erscheint eventuell nach Materialien mog-
lich, doch wirde dies die vielen unterschiedlichen Techni-
ken, in denen gearbeitet wird, vernachlassigen. Der Kunde
allerdings brauchte Kategorien und daraus ganz konkrete
Suchbegriffe, um den Erzeuger zu finden! Die Auffindbar-
keit der Erzeuger kunstgewerblicher Gegenstande ist deren
brennendes Thema. Wie gllickt die Suchmaschinenoptimie-
rung mit den besten Suchbegriffen und Schlagworten? Vie-

ten der individuellen Sonderanfertigung beim Goldschmied
zu kennen.

le potentielle Kunden suchen wohl nach einem ,Geschenk”
und verwenden dies als Schlagwort, um sich inspirieren zu
lassen und zu erfahren, was es eigentlich alles gibt. Die Auf-
findbarkeit ist allerdings nicht nur im Internet Thema. Wenn
es sich um Marktprasenz handelt, so muss auch diese kom-
muniziert werden. Stammkunde des Erzeugers kunstge-
werblicher Gegenstande kann man nur werden, wenn dieser
einen fixen Standort hat, einen Webshop oder im Internet
klar kommuniziert, auf welchen Markten er wann prasent
sein wird!

Wasserdichthelt ist kein Dauerzustand

.Uhren werden global gekauft, aber beim kompeten-
ten Uhrmacher lokal repariert. Unsere Chancen liegen
mehr und mehr in der Dienstleistung”’

Die Situation des Uhrmachers
scheint also folgendermalien
zu sein: Der Anteil am Umsatz
vom Handel sinkt, wahrend
der Anteil von Reparatur, Pfle-
ge, Wartung steigt. Da macht
es doch Sinn, dieser verander-

Der Erinnerungsservice als Instrument zur Umsatzsteigerung

Pflege, Wartung, Service mechanischer Uhren sind wichtig,
was den Kunden allerdings nicht davon abhalt, regelma-
Big darauf zu vergessen. Der Service seine Kunden, aber
auch potentielle Neukunden daran zu erinnern, sollte als
Teil des Kundenbindungsmanagements sowie der Neu-
kundenakquise bei jedem Uhrmacher zur Selbstverstand-
lichkeit werden. Durch eine starke digitale Kommunikation
auf Social Media, der Homepage sowie gezielten automa-
tisierten Erinnerungen fiir bereits bestehende Kunden,
lasst sich der Umsatz steigern. Die Erinnerung an den Ser-
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ten Situation im Umfeld des
Betriebes Rechnung zu tragen,
indem man die digitalen Mog-
lichkeiten der Kommunikation
fir seinen Betrieb nutzt und
eben diesen Bereich aktiv for-
dert.

vice der Tauchuhr vor der Ferienzeit, gibt dem Kunden die
Chance sicher wasserdicht zu sein und unter Wasser nicht
von leeren Batterien Uberrascht zu werden.

ONLINEPRASENZ

Ich brauch” keinen Instrumentenbauer!

Naturlich nicht so eklatant, aber ahnlich geht es dem Instru-
mentenbauer. Die Leistungen, die angeboten werden, sind
dem Kunden nicht klar. Unmissverstandlich und breit streu-
en lasst sich dies nattirlich tUber das Internet. Kein Webauf-
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kennt kein Laie! Instrumentenbauer, zeig Dich!
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Die zentrale Komponente: Website

Kein Betrieb wirde Werbematerial von vor 15 Jahren ein-
setzen. Veraltete Websites hingegen sind keine Ausnahme
bei Handwerksbetrieben. Dabei kennen wir das doch alle
von uns selbst, wenn wir als Kunden im Internet unter-
wegs sind und Betriebe oder Produkte recherchieren: eine
veraltete Homepage farbt ab und verleitet uns zu einem
schlechten Eindruck von dem Betrieb. Die besten Einblicke
kommen oft durch Selbstbeobachtung.

N

,Ich hab” eine alte Homepage. Wichtig sind: Offnungs-
zeiten, Kontaktdaten!

\ .Es muss alles zusammenpassen. Viele Kollegen laden
einfach viele, viele Bilder hoch und das schaut dann
furchtbar aus, weil nichts zusammen passt” (Erzeuger
kunstgewerblicher Gegenstande)

N

.Die meisten Websites meiner Kollegen wirde ich
abstellen, weil die sind Negativwerbung. (Erzeuger
kunstgewerblicher Gegenstande)

.

J
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S(_lcial Media sind fixer Bestan_ﬂteil
eines gelungenen Interntauttrittes

Der Auftritt auf sozialen Plattformen gewinnt zunehmend
und unaufhaltsam an Bedeutung. Was vor 15 Jahren die
Homepage war, ist heute die Social Media Prasenz. Men-
schen aller Altersgruppen werden hier bereits angespro-
chen. Es gibt mittlerweile sogar schon die 2. ,Social Media-
Generation” Die Teenager sind nicht mehr auf Facebook
und behaupten, dies sei ,etwas fir die Alten” und meinen

Eine schlechte Homepage ist der beste Kundenvertreiber!
Best Failure-Beispiel — wie kann ich maximal langweilen.

Best Failure-Beispiel — wie kann ich maximal langweilen

10 Anweisungen fiir die schiechteste Website der Welt

1. Erschlag” den Kunden mit Info: Die Hauptseite mit Information vollpflastern in der
Hoffnung, alles untergebracht zu haben.

2. Strapaziere den Kunden maximal: unscharfe Bilder schlechter Qualitat, die lange
zum Bildaufbau brauchen.

3. Lass” den Kunden warten: Verlinkungen, die nicht gut funktionieren.

4. Chaos statt Uberblick! Schick” den Kunden im Kreis herum: Unterseiten, die im
Kreis gehen = der User klickt immer wieder dieselben Informationen an.
Ubersichtlichkeit wird durch viele Unterseiten und Verzweigungen gekillt.

5. Schlagzeilen statt Inhalt: Floskeln und abgedroschene Worthiilsen ver-
wenden, die nicht mehr als die Mindesterwartung des Kunden treffen wie:

»allerhéchste Qualitat”, ,bester Service”, ,professionelle Beratung®, ,verlass-
licher Partner” etc..

6. Aufzdhlung statt Geschichten: die ,Geschichte des Betriebes” in Mei-
lensteinen aufzédhlen: Griindung, Ubernahmen, Zu- und Umbauten,

Mitarbeiteranzahl und Jahreszahlen ohne weitere Information. Auf
keinen Fall emotionale Geschichten!

7. Verstaubung im Schaufenster: Einen Menlpunkt ,Aktuelles” mit
Datum versehen und alle paar Jahre mal aktualisieren.

8. Anonymitat statt Menschen: Keine Menschen prasentieren, sondern
nur Produktfotos.

9. Versteck” Dich gut vor dem Kunden: Sich nicht um die Auffindbarkeit
der Website kiimmern — Kunsthandwerker, wo bist Du?

10. Ignoriere Smartphones und Tablets, die hat eh keiner: Stelle sicher,
dass deine Website auf Smartphones und Tablets nicht lauft.
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damit Menschen ab Mitte 20. Langst geht es nicht mehr

um einen diffusen Trend, auf den man sich einlasst, wenn
man zu viel Zeit hat. Nein: Social Media wird immer mehr
zum fixen Bestandteil unseres taglichen Lebens.

>

Meister, neueste Angebote etc.
Flexibel, tagesaktuell

Kundenbewertungen
Werbeschaltungen

V VVVVYVYY

-

Die Vorteile von Social Media auf einen Blick

Durch das Mosaik aller Einzelbeitrage entsteht ein ganzheitlicher Eindruck vom Betrieb sowie dessen
Angebot: Geschichten um den Betrieb, Photos, Videos, Firmenfeiern, Mitarbeiter varstellen, Tipps vom

Direkte Kommunikation mit dem Kunden maglich

Eine zusdtzliche digitale ,Kundenabholstation” auf dessen Reise bei der Suche nach seinem Betrieb

Schneeball-Effekt der Reichweite durch Verweise auf den Betrieb liber mehrere Internet-\Verankerun-
gen (Website, Social Media, Bewertungsplattformen etc.)

Ganz im Sinne von: Nutze jene Frequenz, auf die Dein Kunde hort!

J

Digitales Marketing — Ein Dauerbrenner! Keine einmalige
Tatigkeit und abgeschlossen, sondern: ein laufender Pro-
zess. Wenn sich ein Betrieb flr die Nutzung sozialer Platt-
formen entscheidet, muss er bereit sein, dran zu bleiben.
Alles andere macht keinen Sinn.

Es gibt Griinde, warum soziale Netzwerke so erfolgreich
sind: Sie bedienen das Grundbedlrfnis des Menschen in
Kontakt mit anderen zu treten. Der Mensch ist ein soziales
Wesen und kein Einzelganger. Er hat einen guten Grund:
Jahrtausende lang hat die Zugeharigkeit zu einer Gruppe
sein Uberleben gesichert. Durch Kontakt bauen wir Ver-
trauen auf und haben gelernt, dass sozialer Austausch
allen was bringt. Soziale Netzwerke sind da, um sich aus-
zutauschen. Ein Unternehmen, das hier aktiv ist, erhalt
die Moglichkeit sich sehr individuell zu prasentieren und
Vertrauen aufzubauen. Die Inhalte auf sozialen Netzwer-

ken sind dynamisch, detailliert und aktuell: Neue Trends,
Serviceangebote, Handwerksinfos, Events, Backstage-
Infos, Firmenfeiern, Mitarbeiter-News, Auszeichnungen,
Produktneuheiten, soziales Engagement des Betriebes,
Sponsoring etc. Man kann richtig personlich werden: Das
beste Rezept, um sich von der Masse abzuheben!

Der Auftritt in sozialen Netzwerken prasentiert die Men-
schen hinter dem Betrieb. Dies starkt nicht nur das Ver-
trauen der Kunden, sondern starkt naturlich auch das Zu-
gehorigkeitsgefiihl der Mitarbeiter. Der Betrieb wird nicht
langer nur als wirtschaftlicher Raum, sondern auch als so-
zialer Raum wahrgenommen - was der Betrieb nattrlich
auch ist, sobald Menschen dort taglich Gber Jahre hinweg
miteinander arbeiten.

Die zweite positive Nebenwirkung der gelungenen Pra-
sentation des Betriebes im Internet ist selbstverstandlich
auch im Bereich Personalsuche spurbar. Wer Uberlegt, sich
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"Facebook haben wir einmal hineingestelit....

.. viele Likes bekommen und das war es dann auch schon. Dann ha-

ben wir keine Zeit mehr gehabt.”

"Viele legen sich das Profil an, aber dann tun sie 5 Wochen nichts, aber
das bringt nichts. Man muss halt standig dran sein und es aktualisieren,
damit die Leute sehen, dass da was passiert.”

bei einer Firma zu bewerben - egal, ob alt oder jung - blat- N
tert natdrlich auch einmal im Internet nach, um zu wissen, Wir nutzen Facebook auch mit bezahlten Anzeigen fiir
was ihn erwartet. Das Image als Arbeitgeber in der Region einen bestimmten Radius und auf bestimmte Kunden-
wird durch einen positiven Auftritt gestarkt. gruppen abgestimmt nach Geschlecht, Wohnort, Alter.
B Ich seh’ dann auch immer gleich die Reichweite, da
Die Homepage ist nur die Visitenkarte. Der richtige Ein- wird viel ausprobiert und geschaut, was geht.
blick, den kriegt man von uns auf Facebook. D
. J
2 )
Bei Twitter oder anderen: da muss man aufpassen, Das permanente Dranbleiben ist ja so wichtig! Weil
dass man sich nicht verzettelt und halbe Sachen sonst wirkst du gleich veraltet und als ob bei uns nichts
macht, besser nur auf einem Kanal und das gescheit, los ware!”
sporadisch bringt gar nix. ~
. J
-
Das dauert mittlerweile nicht lang und schon sind un- Wir dosieren die Geschichten. Damit das nicht zu viel
serer Bilder auf Instagram. Alles in Allem dauert das ist. Manches heben wir uns auf und, wenn weniger los
nicht langer als eine halbe Stunde pro Woche. Und wir ist, im Sommer beispielsweise, dann schiel3en wir wie-
sind mit dabei. der was raus.
J

Was passiert auf Social Media Plattformen fur den Betrieb

Neukundenakquise
Stammkundenpflege
Kundenbindung

Produkt- und Serviceprasentationen
Kundenbewertungsmanagement

VVVVY

Social Media — der interaktive Kundenkontakt

GroRer Vorteil der sozialen Plattformen gegentber der
Homepage ist deren Flexibilitat, die kommunikative Inter-
aktionen mit dem Kunden erlauben.

Im Umkehrschluss bedeutet das natirlich auch immer:
wer dem Kunden die Moglichkeit zum Interagieren gibt —
muss zeitnah reagieren!

Analytics — Stimmungsbarometer fur den Betrieb

Was bei Facebook und Instagram ,Audience Insights”
heil3t, Iauft bei Google unter ,Analytics” Es werden statis-
tische Daten bereitgestellt, anhand welcher sich die Stim-
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mung der Besucher ablesen lasst: welche Inhalte sind gut
angekommen, welche Postings sollten nicht wiederholt
werden etc.

ONLINEPRASENZ

Social Media: Ganz im Sinne der ,Umwegrentabilitat”

Der Begriff ,Refferal”-Site sollte jedem Unternehmer
gelaufig sein. Er bezeichnet Internetseiten, welche in ir-
gendeiner Art und Weise auf den Betrieb verweisen. Diese
.Refferal”-Sites dienen im Grunde also dazu, Kunden auf
die eigene Homepage zu leiten.

Google Analytics gibt immer auch unter dem Parameter
.Refferal Traffic” an, auf welchem Wege der Kunde auf die
Homepage gefunden hat. Der Refferal Traffic stellt also
Informationen zur Customer Journey des Kunden zur Ver-

figung. Kunden kommen namlich in den seltensten Fallen
Uber die Eingabe der URL auf die eigene Homepage, son-
dern viel eher liber andere Websites und Online-Auftritte.
Nur, wenn der Kunde bereits eine Beziehung zum Unter-
nehmen aufgebaut hat (z.B. durch Marketing, Online-Po-
sitionierung oder persdnliche Kontakte), gibt es Anreize
direkt den Namen des Betriebes einzugeben.

Steckbriefe unterschiedlicher

Social Media Plattformen sind mittlerweile erfolgskritische
Faktoren in der Unternehmenskommunikation, auf die Un-
ternehmer nicht mehr verzichten konnen.

Diese Plattformen entwickeln sich laufend weiter und er-
weitern die Gebrauchsmoglichkeiten durch immer wieder
neue Funktionen.

sozialer Plattformen

Auf Tuchfiihlung geht man mit diesen Plattformen, indem
man sie selbst ausprobiert und sich all diese Moglichkeiten
ansieht.

Wenn sich ein Betrieb fiir die Nutzung sozialer Plattfor-
men entscheidet, muss er bereit sein, dran zu bleiben.
Als knappe Ubersicht fiir Einsteiger: Steckbriefe der
wichtigsten Plattformen, die flr Betriebe interessant
sein konnen:

Facebook — Die Mutter aller sozialen Medien

~

User:

P Reichweite weltweit: mehr als 2 Milliarden User

» Reichweite O: 3,7 Millionen User monatlich; 72%
davon taglich; 87% dieser osterreichischen User
nutzen Facebook auf mobilen Endgeraten

éa )

Altersstruktur weltweit:

88% aller 18 — 29 - jahrigen sind auf Facebook
79% aller 30 - 49 - jahrigen sind auf Facebook
61% aller 50 - 64 - jahrigen sind auf Facebook
56% aller 65+ - jahrigen sind auf Facebook

N\ J
é )
Moglichkeiten/Inhalte

Einblicke in den Betrieb, ,Hinter den Kulissen”
Events: Firmenfeiern, Jubilden, festliche Anldsse
aller Art, Tag der offenen Tiir, saisonale Anldsse
Gewinnspiele

besondere Angebote

Produkte, Service, Dienstleistungen
Kundenbewertungen (,Testimonials”) eventuell
auch inkl. Reaktionen des Betriebes
Kundenerfahrungsberichte

V VVVVY VY

AN

N\
(
Funktionen
P eigenes Unternehmens-Profil
P Webshop, durch Call-to-Action-Button oder
durch facebook-interne Moglichkeit des Vertriebs
P Buchungssystem, durch Call-to-Action-Button,
der auf die eigene Homepage weiterfiihrt
P Facebook Ads — Werbeschaltungen

N J
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(
Wer mit wem?”

Zum Beispiel

N

P Auf Facebook spricht der Betrieb zu seinen Kunden, mit seinen Kunden, die Kunden zum Betrieb und die
Kunden untereinander tiber Erfahrungen mit dem Betrieb, Produkten und Dienstleistungen.

P Facebook ist die gro3te und bekannteste Plattform sozialen Austauschs. Selbst bezeichnet sich Facebook
als ,zweites Wohnzimmer" Dies ist auch der groRte Vorteil, den Facebook bietet.

P Bilder, Texte, Videos — alles ist erlaubt und erwiinscht. Durch die Gesamtheit aller Beitrage entsteht ein um-
fassendes Bild des Betriebes, seiner Philosophie und Unternehmenskultur.

P Darliber hinaus bietet Facebook ein ausgereiftes System, das punktgenaue Werbeschaltungen erlaubt. Der
Betrieb bestimmt die Zielgruppe, die er mit seinen Inhalten erreichen will.

alle Manner im Umkreis von 30 km vom Betriebsstandort tber 50 Jahre

@ Instagram — DIE visuelle Visitenkarte

-~
User: )

» Reichweite O: 1,6 Millionen User monatlich
P Soziodemographisch: 60% dieser Nutzer sind
zwischen 18 und 34 Jahren alt
50% davon sind weiblich

\_
(
Moglichkeiten/Inhalte
P Bildbasierte Prasentation des Betriebes: Fotos,
Kurzvideos, Livestreams
P keine Gesprachsverlaufe der Community moglich

P Moglichkeit fir Versand von privaten Nachrich-
ten, sogenannte ,Direktnachrichten”

AN

(
Funktionen

P eigenes Unternehmens-Profil

P Location-Tagging als Suchmaschine flr Betriebe
auf Instagram: der Betrieb sollte seine Insta-
gram-Inhalte stets mit einem solchen Location-
tag versehen, sodass der Kunde ihn besser finden
kann

- J

Im Vergleich zu Facebook weist Instagram noch lange nicht
dessen Reichweite auf. Instagram holt allerdings in Riesen-
schritten auf, mit enormen Zuwachsen der Nutzer: alleine
im Zeitraum von Dezember 2016 bis Marz 2017 stieg die
Reichweite von rund 1 Million auf rund 1,6 Millionen User
an. Nicht zuletzt wird Instagram aufgrund dieser Wachs-
tumsraten als die Ablose von Facebook betrachtet.

Diese Entwicklungen sind wohl nicht zuletzt auf den glo-
balen Trend von steigender Bildpraferenz gegenulber der
Textpraferenz von Usern zuriickzufihren. Instagram ist be-
sonders hinsichtlich neuer Funktionen und Moglichkeitenin
Bewegung.
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Weltweit hat Pinterest mehr als 250 Millionen User. 25%
davon nutzen die Plattform tdglich, und 31% zumindest
1x pro Woche. 87% aller Nutzerinnen haben mindestens

ONLINEPRASENZ

Pinterest — Ein langlebiger Online-Schauraum

schon 1x ein Produkt/Service aufgrund der gefundenen
Bilder gekauft.

Pinterest ist anders und im Grunde kein soziales Medium

User nutzen diese Plattform nicht, um mit anderen zu
kommunizieren oder unterhalten zu werden, sondern als
Inspirationsquelle fiir ihre konkreten Vorhaben. Der Kunde
startet also bei einer vagen Idee und beendet seine Suche
mit ganz konkreten Vorstellungen, wie etwa seine Hoch-
zeitsfrisur oder sein Ehering auszusehen hat. Eingegeben
werden Suchbegriffe, als Resultat erhalt der User the-
menbezogene Bildersammlungen (,Pinnwande”). Selbst-

Pinterest sollte man zumindest kennen

Sprechen beispielsweise MaBschneider, Friseure und Flo-
risten im stadtischen Raum bereits von ,Pinterest-Hoch-
zeiten’, weil die Kunden die Umsetzung nach den Fotos,
die sie auf Pinterest gefunden haben, wiinschen, so las-
sen sich die Vorboten, die diese Plattform bereits jetzt in
das Handwerk und Gewerbe entsendet, nicht weiter igno-

Die Starke von Pinterest

Pinterest hat eine sehr gute Suchmaschinenoptimierung
und steht bei den Suchergebnissen an den obersten Stel-
len.

Youtube — Der VVideo-Riese

Mehr als 1,3 Milliarden Menschen nutzen YouTube welt-
weit. YouTube ist eine extrem bekannte Plattform. Trotz
der Maoglichkeit von Kommentaren, auch im direkten Aus-
tausch mit Anderen, dient sie grundsatzlich zum Konsum
oder dem Hochladen von Videos. YouTube wird heute be-
reits als das ,Ersatzfernsehen” gehandelt. Die Videos kdn-
nen im Vergleich mit beispielsweise Facebook durchaus
auch langer sein.

Betriebe stellen auf ihren YouTube-Kanalen ihre Video-
Sammlungen zur Verfligung.

verstandlich kdnnen Bilder Anderen zur Verfiigung gestellt
werden, in allererster Linie jedoch entsteht eine person-
liche Bilderbibliothek zu bestimmten Themen. Dies steht
im Gegensatz zu Facebook und Instagram, wo es in erster
Linie darum geht, Anderen etwas zu zeigen oder mitzu-
teilen.

rieren. Unabhangig davon, ob ein Betrieb sich dafir ent-
scheidet auf Pinterest aktiv zu werden, sollte ihm diese
Plattform zumindest geldufig sein, sodass keine Verwun-
derung entsteht, wenn der Kunde im Geschaft mit eben
solchen Fotos auf seinem Handy mit seinem Wunschehe-
ring aufwartet.

Best of Pinterest

Haufigste Kategorien auf Pinterest: Essen, Reisen,
Kunst, Lifestyle und Mdbel.

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR KUNSTHANDWERKE | 53




DIGITALES HANDWERK ‘

—

p g %'g%fgﬂ g%jW@m e Den Experten gezielt nutzen

"Bei Pinterest ist es wieder ganz anders. Das mussen
wir erst lernen. Das ist das Nachste, das wir angehen,
die Taktiken lernen, wie man da vorgeht, damit man das
fur sich arbeiten lassen kann. Wir wollen uns jetzt ein-

dia Bereich an, dass sie die digitale Vorlage machen, den
Account eine Zeit lang betreuen bis der Kunde so weit ist,

Man muss nicht immer gleich das ganze Rundum-Paket

nehmen. Viele Firmen bieten zum Beispiel im Social Me-

dass er es selbst tun kann. Danach wird der Experte nur

noch zugezogen, wenn er wirklich gebraucht wird.

mal einen Experten leisten, der uns Pinterest erklart.”

Jrgendwann hatte ich einmal Zeit und hab™ so ein paar
Seiten Web-Shop gemietet, nicht besonders gut ge-
macht, nicht besonders ansprechend. Es war so ein
schneller Versuch. Und dann hab” ich die Meldungen
bekommen: ,Sie hatten 320 Zugriffe im letzten Monat.
und ich hab schon gar nicht mehr gewusst, dass ich die
Seite Uberhaupt noch hab". Diese Kunden hab” ich ver-
schenkt, denn die Seite ist furchtbar. Es zahlt sich aus,
das gut zu machen’

- J

Gerade im Bereich Kommunikation nach auf3en hat sich durch
die Digitalisierung so viel bewegt und verandert, sodass es
Spezialisten braucht, die auf hochstem Niveau arbeiten.

Bildmaterial hochster Qualitat, Suchmaschinen-Optimie-
rung zwecks Auffindbarkeit im Internet, Nutzung von Kun-

denbeziehungsmanagementsystemen zur systematischen
Kundenbearbeitung und Datenanalyse, Kundenbindung auf
Grundlage der Kundenhistorie, Vernetzung mit Social Media
und Co., einwandfreie Verlinkungen, Darstellbarkeit auf mo-
bilen Endgeraten, der gesamte technische Aspekt - all diese
Dinge kann und darf man nicht selber machen.

Da braucht es Vollprofis, die ihr Handwerk beherrschen!
Das beste Beispiel ist der Social Media-Bereich:

Der Experte weil3, wie sich Social Media Plattformen unter-
scheiden, wo, welche Inhalte besser platziert sind, welche
Geschichten sich eignen, in welchem Zeitabstand Neues
gebracht werden muss oder wie man Schaltungen punkt-
genau bei jenen Kunden platziert, die man im Visier hat.
Dabei kennen wir es doch alle von uns selbst, wenn wir als
Kunden im Internet unterwegs sind und Betriebe oder Pro-
dukte recherchieren: eine veraltete Homepage farbt ab und
verleitet uns zu einem schlechten Eindruck von dem Betrieb.

Die besondere Bedeutung von Bildern

Bilder sagen mehr als tausend Worte und sie sagen es viel
schneller als Textpassagen.

Die Bedeutung von Bildern oder auch Symbolen werden von
uns Menschen in wenigen Nanosekunden erschlossen, fir
das Erfassen von Texten brauchen wir wesentlich langer.
Mit Bildern konnen deshalb auch viel mehr Emotionen ver-
mittelt werden. Wir vertrauen Bildern am meisten.

Deshalb achten Sie auf die Qualitat der Bilder, auf die Ein-
zigartigkeit und Unverwechselbarkeit. Setzen Sie nur Bilder

.Jch hab™ das jetzt gemerkt. Den Unterschied. Wir ha-
ben ja immer die Fotos selber gemacht, aber jetzt ein-
mal haben wir Geld in die Hand genommen und uns
einen Profi geholt. Und auf einmal sind das wirkliche
Fotos. Da fahrt die Eisenbahn driiber.”

in der Kommunikation ein, die authentisch zu lhrem Unter-
nehmensprofil passen.
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iele wissen nicht, wo man gute Fotos herbekommt.
Man ist, da muss man ehrlich sein, sofort weg vom
Fenster, wenn die Fotos kein hohes Niveau haben'”

.Wir haben schon einen Techniker, aber nur flr ganz
bestimmte Dinge. Nur fur das, was wir nicht konnen.’
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Die Menschheitsgeschichte ist gepragt von Veranderung,
Anpassung und Entwicklung.

Ein guter Grund einen Blick auf das zu werfen, was sich nie
verandert hat. Ein Blick auf Werte, die alle Zeiten iberdau-
ern: die robusten Werte des Handwerks!

Das Handwerk wird immer gepragt sein von meisterlicher
Konnerschaft und Wissen, welches durch die Weitergabe
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SERVICELEISTUNGEN

vom Meister an die junge Generation fortlebt. Der Hand-
werker wird immer auch Hand anlegen und das mit Leiden-
schaft fir sein Tun. Er wird immer eine personliche Bezie-
hung zu seinen Kunden, Lieferanten und Mitarbeitern haben
und unternehmerisches Denken und Handeln werden ge-
meinsam mit Innovationskraft stets der Motor flr seinen

Handwerksbetrieb bleiben. Holen Sie sich Ihre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

W/ K O fe=s

W/K O ==
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https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html
https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html

Zu all diesen Themen gibt es unterstiitzende Services der Wirtschaftskammern!

Holen Sie sich lhre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

UEE= |

Allgemeine Information

» Digitalisierung ihres Unternehmens — allgemeine Informationen

» \Veranstaltungskalender — finden Sie alle Events in Ihrer Nahe

» Digitalisierungsservices der WKO

» [nnovationsroadmap — Online Tool

» Innovation und Technologie — Einfihrung

= Forderprogramme fur innovative Geschaftsmodelle

» Digitale Trends — Webinar

» Trendstudie ,Zukunftsmarkt Best Ager - Trends & Handlungsempfehlungen fir lhr
Unternehmen’, Schriftenreihe des Wifi Nr. 336

Cyber Sicherheit und IT-Sicherheit

» [T-Sicherheit und Datensicherheit
» Patent, Marke, Muster
» Online-Ratgeber IT-Safe
» Grundlagen der IT-Sicherheit - Webinar
= [T-Sicherheit: Wie gehen wir’s an? - Webinar
» Datenschutz — Webinar
» [t-safe — Handbuch
» Informationen zu IT-Sicherheit als .pdf — Sammlung mit weiterfihrenden Links
» WKO Info-Materialien zu IT Sicherheit und Datenschutz —
Sammlung von zusatzlichen Printmaterialen und Angeboten
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E-commerce, Kommunikation und Marketing

» Content Marketing

» SEO: was ist?

» |[deen & Markt

» Webshop, Social Media und E-Commerce

» Online-Ratgeber Social Media

» Content statt Werbung — Webinar

» Datenschutz und Social Media — Webinar

» Suchmaschinenoptimierung — Webinar

» Kundenverhalten online: Wie pass' ich mich an? - Webinar

E-Rechnung, e-Government, Urheberrecht

» E-Business-Anwendungen und E-Government - Einfihrung
» E-Rechnung und E-Vergabe

» Online-Ratgeber zur E-Rechnung

» Behordenwege — Burgerkarte, e-Signatur

» E-Banking und Online-Banking

Informationen zur digitalen Infrastruktur des Betriehes

» Informations- und Kommunikationstechnologien
» Servertechnologien

» Cloud Computing

» e-Procurement

Holen Sie sich lhre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!
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https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/digitalisierung-im-unternehmen.html
https://www.wko.at/service/suche-veranstaltungen.html?eventsSearchInput=digital
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Digitalisierungs-Services-der-Wirtschaftskammern-Oesterre.html
http://www.innovations-roadmap.at/#/
http://www.innovations-roadmap.at/#/
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/innovationsfoerderung.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Kostenlose-Webinare.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Best_Ager_-_Der_Silberne_Markt.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/it-sicherheit-datensicherheit.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/patent-marke.html
https://itsafe.wkoratgeber.at/
https://www.jungewirtschaft.at/jw/oesterreich/Webinar-Grundlagen-der-IT-Sicherheit.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Sind-Sie-sicher----IT-Sicherheit:-Wie-geh-ich-s-an-.html
https://www.jungewirtschaft.at/jw/oesterreich/Webinar-Datenschutz---Social-Media.html
https://www.wko.at/site/it-safe/sicherheitshandbuch.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/IT-Sicherheit-und-Datenschutz-fu-r-Unternehmen.pdf
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/info-materialien-zu-it-sicherheit-und-datenschutz.html
https://www.digitale-perspektiven.at/allgemein/content-marketing-und-seine-entwicklung
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