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VORWORT VON
DR. STEFAN FRADRICH

»Ja, spinnen die denn2!” AuBer sich vor Empérung schimpfte
mein Vater wéhrend des Mittagessens. ,Eines sage ich euch:
Da mache ich nicht mitl Nicht mit mirl” Stein des Anstof3es:
Sein Arbeitgeber hatte beschlossen, dass jeder im Manage-
ment einen Computer bekam — und damit aktiv zu arbeiten
hatte. Mein Vater war damals 40 Jahre alt — ein Alter, in dem
man die wirklich wichtigen Dinge im Leben bereits gelernt
hatte. (So meinte er damals zumindest.) Verdnderung? Fort-

bildung? Unnétig! Er hatte ein Wissensplateau erreicht, von
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dem aus er bequem die néchsten Jahrzehnte wirde bestreiten
kénnen! AuBBerdem war er jobbedingt ohnehin standig welt-
weit unterwegs. Wie sollte ihn da ein Computer unterstitzen?
Nun, kurz darauf brachte er kleinlaut seinen ersten Laptop mit
nach Hause ...

Zurzeit erinnere ich mich oft an diese kleine Episode. Denn
kaum ein Thema ploppt in meinen Fihrungsseminaren heute
dhnlich héufig auf wie ,Social Media”. Und dann sitzen (,,Hal-
lo, Papal”) gestandene Unternehmer, FGhrungskréafte, Ver-
triebler, Personaler, Selbststéndige, Kinstler oder Akademiker
vor mir, die sich wehren wie kleine Kinder: ,Nichts fir uns!”,

III

.Geféhrliche Entwicklungl”, ,Dafir ist das Marketing zustén-
dig!” oder ,Wer soll sich auch noch darum kimmern2“ Sprich:
Eine Horde innerer Schweinehunde verteidigt ihre Komfort-
zone — und konstruktive Macher mutieren zu Bremsern, Be-
wahrern, Bedenkentréagern.

Der Rest der Gruppe géhnt dann meist oder schittelt peinlich
berthrt den Kopf. Manchmal lastert auch jemand zeitgleich
bei Facebook, per Smartphone. Andere machen parallel bei
XING ein wenig Business. SchlieBlich gilt immer noch: Time
is money. ,Selbst schuld, wenn manche nicht schnallen, was
heute Sache ist!”

Ja, es wird viel diskutiert heutzutage: In TV-Talkshows schiren
,seridse” Professoren diffuse Angste. Sie fittern die technisch
oft immer noch unbedarfte Babyboomer-Generation mit
Munition gegen eine Entwicklung, die fir Jingere so normal
ist wie Zéhneputzen: Das Netz ist Iéngst ein fester Bestandtell

deren Lebens. Die Welt ist vernetzt, Informationen sind frei —
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VORWORT

na, und?¢ Gab es tatséchlich mal Proteste gegen Volkszdh-
lungen?!

Richtig bizarr wird es dann im Job: Da versickern die Millionen
der Grof3en in nutzlosem Marketing, wéhrend pfiffige Kleine
l&dngst zum Nulltarif Millionen erreichen — per YouTube. Da
bristen sich Unternehmen, ihre Angestellten ,,im Griff” zu ha-
ben, weil diese wihrend der Arbeitszeit nicht ins Internet dirfen
—und wundern sich, warum sie keine qualifizierten Leute mehr
bekommen. ,Vielleicht kriegt das der néchste Chef in den Griff2
Der jetzige geht in drei Jahren in Rente.” Da bekommen grof3e
Vertriebe kaum noch Nachwuchs, weil die Geschéaftsfihrung
einen blinden Fleck hat: ,Nein, bei uns macht man Vertrieb
noch richtig: von Mensch zu Mensch!” Wobei die Geschafts-
fohrung offensichtlich noch zu lernen hat, dass es im Social
Web genau darum geht: um Kontakte von Mensch zu Mensch.
Lassen Sie uns also feststellen: Es geht heute léngst nicht mehr
darum, ob Social Media gut ist oder schlecht. Social Media ist.
Wer hingegen bald nicht mehr sein wird, sind alle diejenigen,
die weiterhin wie kleine Kinder bocken und sich der Realitét
verschlieBen. Auch wenn diese Realitéit an Orten stattfindet,
die man aktiv aufsuchen muss, um sie zu verstehen. Die Frage
lautet demnach (wie so oft bei allem ,Neuen”): Wie findet
man in das Thema Social Media hinein? Welches Wissen
schlief3t dazu die Ture auf und erméglicht einen unkomplizier-
ten und systematischen Zugang, sodass auch bisherige Laien
sofort loslegen kénnen?

Die Lésung halten Sie in lhren Hénden: Michael Ehlers ist ein

einzigartiges Buch gelungen, das Sie in sédmtliche relevanten
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Aspekte des Themas so gekonnt einfihrt, als hétte es zum Ziel,
Sie binnen einiger Buchseiten héchst selbst zum Social-Media-
Berater zu coachen. (Wer weif3, ob Sie nicht bald einen neuen
Berufsweg einschlagen?) Und dass Michael das richtig gut
macht, ist jedem klar, der seine Expertise einmal erlebt hat
— in einer Beratung, wéhrend eines Trainings oder bei einem
seiner unvergleichlichen Vortrdge. Michael Ehlers hat die
Gabe, Komplexes so unterhaltsam greifbar und versténdlich
zu machen, dass man sich hinterher Uber sich selbst wundert:

~Warum habe ich das nicht schon viel friher geschnallt2”

Ubrigens: Jahrzehnte spéter bat mich mein Vater, ihm Face-
book zu erklaren. Mittlerweile in Rente und mit weit weniger
Sozialkontakten als in seiner aktiven Zeit war ihm jede Ab-
wechslung recht. Wir meldeten also seinen Account an. Doch
bevor ich ihm erkléren konnte, wie er ,Freunde” findet, schlug
ihm das System eine ganze Reihe mdglicher Freunde vor: alles
Namen seiner weltweit verstreuten jahrelangen Geschéaftskon-
takte. Unglaubig staunend klickte er einen nach dem anderen
durch: ,Das ist tatséchlich der XY! Auf dessen Hochzeit war
ich damals!” Oder: ,Wahnsinn! Das ist der YX! Mit dem habe
ich friher immer ...” Und so weiter. Offenbar hatten alle zuvor
bereits bei Facebook nach seinem Namen gesucht, sodass
sich mein Vater nun binnen Minuten vernetzen konnte — mit
»seinen Jungs und Méadels” aus Singapur, Brasilien, Stdafrika.
Mit Trénen in den Augen verbrachte er die ndchsten Stunden
vor dem Computer und dockte wieder dort an, wo ihn die

Rente herausgerissen hatte: mitten in seinem Leben.
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VORWORT

Ich wiinsche auch Ihnen, dass Sie ohne Vorurteile in |hr Leben
lassen, was dort hingehért. Und ich winsche lhnen, dass Sie
mit den Ecken und Kanten umzugehen lernen. SchlieBlich geht

es im Kern — wie immer — nur um eines: um Menschen.

lhr
Dr. Stefan Fradrich
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HEY, WIE SUSS IST DAS DENN??
PAS MUSS ICH GLEICH MA" POSTEN!




MICHAEL EHLERS -
SOCIAL MEDIA UND
DIE DAMPFMASCHINE

m Jahr 1765 hat James Watt die Dampfmaschine erfun-
den. Warum? Vor allem: Was hat das mit Social Media zu
tun?

Laut des russischen Wirtschafts-Okonoms Nikolai Kondra-
tieff setzen sich ganz grof3e Innovationen immer dann durch,
wenn es eine Notwendigkeit gibt. In den 1760er-Jahren gab
es eine Notwendigkeit in Grof3britannien — nédmlich die Not-
wendigkeit, Webstihle zur Herstellung von Textilien deutlich

zu beschleunigen.
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KAPITEL 1

Man trat an die Erfinder der Zeit heran, unter anderem
James Watt, und bat sie etwas zu bauen, das den Webstuhl
schneller antreibt. Die Dampfmaschine am Webstuhl sorgte
fur einen Produktivitatssteigerungsfaktor von mehr als 100.
Die Textilien konnten jetzt 100-mal schneller und qualitativ
sogar besser hergestellt werden. Die grofie Not am Textil-
markt im Vereinigten Kénigreich war somit beendet.

Aber nicht nur die Textilindustrie nutzte diese neue Basis-
innovation, auch viele andere Branchen, wie zum Beispiel der
Bergbau. Wasser und Gase, die es bisher verhinderten, dass
die tiefer liegenden Erze zutage geférdert werden konnten,
wurden nun mithilfe der Dampfmaschine nach oben abge-
leitet. Diese Basisinnovation zog die ganze Weltwirtschaft mit
sich. Bis zu dem Punkt, an dem jedes Unternehmen eine
Dampfmaschine besafl und sie nicht mehr fir einen Produk-
tivitatssteigerungsfaktor von 100 sorgte, sondern vielleicht nur
noch von 1,2.

Sie kennen das Gbrigens: Erinnern Sie sich noch, als die
ersten Computer im BUro Einzug hielten? Mein erster Com-
puter war ein 486er PC mit 25Mhz und 4mb RAM. Als ich in
den Computer investierte und von 4mb RAM auf 8mb hoch-
rUstete, fir damals noch einen ordentlichen Geldbetrag wohl-
gemerkt, hat sich etwas veréndert. Der Computer wurde deut-
lich schneller. Vorher war es so, dass ich mit einem Doppelklick
mein Textverarbeitungsprogramm startete und mir in Ruhe
einen Kaffee zubereiten konnte, mit der ersten Tasse zuriick-
kam und dann endlich anfangen konnte zu arbeiten. Nach-

dem ich den Arbeitsspeicher verdoppelt hatte, habe ich nach
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MICHAEL EHLERS - SOCIAL MEDIA UND DIE DAMPFMASCHINE

einem Doppelklick sofort loslegen kénnen. Sie ahnen, wo die
Produktivitatssteigerung liegt.

Ein noch drastischeres Beispiel: Wie haben wir eigentlich
eingekauft, bevor es den Computer gab? Ich erinnere mich
noch gut daran, wie meine Mutter in einem dicken Mode-
katalog blatterte und darin nach einer Jeans fir ihren Sohn
suchte. Sie riss hinten — die jungen Menschen werden so etwas
gar nicht mehr kennen — eine sogenannte Postkarte, die per-
foriert in den Katalog eingearbeitet war, heraus, klebte eine
Briefmarke darauf und schrieb die Bestellnummer der Jeans
auf. Diese Postkarte landete irgendwann beim Versandhaus.
Ein Sachbearbeiter nahm sich des Ganzen an, schaute im
Lager nach, ob die Jeans noch da war und — oh nein! - die
letzte war gerade raus. Was nun? Erst einmal versuchen, den
Kunden anzurufen. In der damaligen Zeit, ohne Mobiltelefone,
natUrlich noch eine echte Herausforderung. Junge Menschen,
die heute zur Schule gehen, kénnen sich so etwas kaum noch
vorstellen. Konnte der Kunde nicht erreicht werden, wurde er
wiederum per Postkarte informiert, dass sich die Lieferung
noch etwas verzégert.

Machen wir es kurz: Wieso hat die Informationstechnik
im sogenannten 5. Kondratieff fir weltweiten Wirtschafts-
aufschwung gesorgt? Der Computer hat uns geholfen, viele
Prozesse, die zeitldhmend waren, einfach klein zu machen
oder gar zu vernichten. Heute bestelle ich mit meiner mobi-
len App am Telefon meine néchste Jeans — meine Maf3e sind
bereits hinterlegt und auch das Bezahlsystem ist automatisiert.

Bei meiner Bestellung ,fliegt” ein Datenpaket von meinem
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KAPITEL 1

Mobiltelefon zum Anbieter. Dort wird ein weiteres Datenpaket
in das Warenwirtschaftssystem geschickt, um zu prifen, ob
die Jeans vorratig ist — und natirlich sind noch zehn da. Aber
+Achtung!”, sagt das Warenwirtschaftsprogramm. Wird wegen
meiner Bestellung nun der Mindestlagerbestand unterschrit-
ten, so wird eine vordefinierte Neubestellung im Grof3handel
ausgelést — und ein weiteres Datenpaket macht sich auf den
Weg. Ein Buchhaltungsdatenpaket prift, ob mein Konto ge-
deckt ist, bucht den Betrag ab, stellt die Ampel auf Grin. Die
Versandapparatur, auch l&ngst automatisiert, tut das ihre dazu.
Einen Tag spdter ist die Ware bei mir.

Sie ahnen, wie Informationstechnologie die Computer, die
Software, die Welt veréndert haben. Sie haben die Wirtschaft
produktiver gemacht und fir eine lange Aufschwungphase
gesorgt. Im Buch ,Die Geschichte der Zukunft”, von dem von
mir hoch geschétzten Autor Erik Héndeler, kénnen Sie das
noch viel diffiziler und genauer nachlesen. In seinem Buch
beschreibt der Autor auch, dass die Aufschwungphase der
Informationstechnik vorbei ist. Er benennt das Jahr 2002 als
Beginn einer langen Wirtschafts-Abschwungphase. Interes-
sant — insbesondere deshalb, da er dieses Buch Ende der
Neunziger Jahre schrieb. Das, was wir heute unter dem Be-
griff ,Finanzkrise” in der Welt erleben, finden Sie als Voraus-
sage in seinem Buch bereits genau beschrieben. Wenn das
Zeitalter der Informationstechnik und der strukturierten Infor-
mation also vorbei ist, bleibt die Frage: Was ist der néachste
Schritt, der uns noch produktiver macht?

Meine Antwort: Social Media.
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