
 

 
Angepackt – sofort umsetzbare Business-Impulse für Ihren Handwerksbetrieb. Alle 14 Tage 
neu für Sie. 

Impuls für heute: 

Community-Management: Wie Sie Ihre Community stärken und gezielt im Austausch 
bleiben, wodurch Sie das Vertrauen Ihrer Handwerksbetriebe aufbauen und festigen. 
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Newsletter 
Betreff: Der direkte Draht zu Kunden und Mitarbeitern 
 
Preheader: So werden aus Followern treue Kunden und die besten neuen Mitarbeiter / 
Gesellen. 
 

​
 
Liebe Handwerksbetriebe, 
 
Hand aufs Herz: Wir stecken viel Arbeit in unsere Social-Media-Kanäle. Wir posten Bilder 
von unseren Baustellen, zeigen fertige Projekte und geben Einblicke in unseren Alltag. Aber 
was passiert danach? Warten wir nur auf Likes oder bauen wir wirklich etwas auf? 
 
In dieser Ausgabe packen wir das Thema Community-Management an. Das ist kein 
neumodischer Kram, sondern solides Handwerk für unsere digitale Werkstatt. Es geht 
darum, mit den Leuten ins Gespräch zu kommen, die uns folgen. Ihnen zuzuhören, ihre 
Fragen zu beantworten und eine echte Beziehung aufzubauen. Das ist der direkte Draht zu 
potenziellen Kunden und den Fachkräften von morgen. 
 
Warum das so entscheidend ist? Weil Vertrauen die härteste Währung ist – auf der Baustelle 
wie im Netz. Eine Studie von Sprout Social (Q1 2024) hat es auf den Punkt gebracht: Für die 
meisten Leute sind schnelle und persönliche Antworten die wichtigsten Faktoren für 
Markenvertrauen. Wenn wir das liefern, heben wir uns ab. Dann sind wir nicht nur ein Betrieb 
von vielen, sondern der Betrieb, dem man vertraut. 
 
Aber wie genau schmieden wir diese Gemeinschaft? Es fängt klein an: mit einer klaren 
Handlungsaufforderung, einem sogenannten Call to Action (CTA). Wie wir schon in Ausgabe 
7 besprochen haben, ist ein guter CTA der Funke, der das Feuer entfacht. Eine simple Frage 
wie „Was haltet Ihr davon?“ am Ende eines Posts öffnet die Tür für Kommentare. 
 
Und wenn jemand durch diese Tür kommt, beginnt das eigentliche Handwerk. Wir holen die 
Person im öffentlichen Kommentar ab und verlagern das Gespräch dann oft ins Private, in 
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die Direktnachrichten. Dort können wir auf individuelle Fragen eingehen, Details klären und 
eine persönliche Beziehung aufbauen. Das ist der Moment, in dem aus einem Interessenten 
ein Kunde oder ein zukünftiger Mitarbeiter wird. So wird aus einem einfachen Post ein 
handfestes Ergebnis. 
 
Packen wir’s an! 
 
P.S.: Wollen Sie mehr Interaktionen auf Ihre Beiträge bekommen? 
Dann sichern Sie sich ein kurzes Gespräch mit Mohamad von Influently – Handwerksmeister 
und Gründer von MeistX. Er bietet Ihnen eine kostenfreie 15-Minuten-Analyse, egal ob Sie 
schon auf Social Media aktiv sind oder gerade erst starten. Sprechen Sie mit ihm und 
erhalten Sie einen klaren Überblick, wie Sie endlich Ergebnisse erzielen. 
 
https://calendly.com/meistx/ihr-kennenlerngespraech  
 
Gemeinsam für mehr Sichtbarkeit und ein starkes, modernes Handwerk. 
#meistx #handwerkwirkt 
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Social Media Beitrag 1 

​
 
Vom Like zum Auftrag – so geht’s! 
 
Ein Herz für unsere Arbeit ist super. Aber ein Auftrag ist besser. Der Weg dahin? Beginnt 
nach dem Post. 
 
Stell Dir vor, Du postest ein Bild von einer neuen Terrasse. Jemand kommentiert: „Starke 
Arbeit! Welches Holz ist das?“ 
 
Jetzt hast Du zwei Möglichkeiten: 
 

1.​ Du likest den Kommentar. (Nett, aber bringt nichts.) 
2.​ Du antwortest öffentlich: „Danke Dir! Das ist Bangkirai, super robust. Hast Du auch 

ein Projekt geplant?“ 
 
Mit Option 2 öffnest Du eine Tür. Und wenn die Person antwortet, gehst Du den nächsten, 
entscheidenden Schritt: Du schreibst ihr eine private Nachricht. „Hallo [Name], freut mich, 
dass Dir unsere Arbeit gefällt. Wenn Du Fragen zur Terrassenplanung hast, lass es mich 
wissen. Können auch gerne mal 5 Minuten telefonieren.“ 
 
DAS ist Community-Management. Vom öffentlichen Interesse zum persönlichen Gespräch. 
Du zeigst Wertschätzung und baust Vertrauen auf. Eine Studie von Sprout Social (Q1 2024) 
bestätigt: Schnelle, persönliche Antworten sind der Schlüssel zu Markenvertrauen. So 
werden aus neugierigen Followern echte Kunden. 
 
Deine Aufgabe: Finde einen Kommentar mit einer Frage unter Deinen Posts. Antworte 
öffentlich und schreib der Person danach eine nette, private Nachricht. Das ist der direkte 
Draht zum nächsten Auftrag.  
 
#meistx #handwerkwirkt  
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Social Media Beitrag 2 

​
 
Die besten Leute sind schon da – Du musst nur mit ihnen reden. 
 
Wir suchen alle händeringend nach guten Fachkräften. Aber oft übersehen wir den 
direktesten Kanal zu potenziellen neuen Kollegen: unsere eigene Community. 
 
Das sind die Gesellen oder Azubis, die Deinen Beiträgen folgen. Die Azubis, die Deine Arbeit 
bewundern. Die Meister, die vielleicht unzufrieden in ihrem jetzigen Betrieb sind. 
 
Wenn einer von ihnen einen Deiner Posts kommentiert, ist das eine Chance. Ein „Saubere 
Arbeit!“ ist mehr als nur ein Lob. Es ist ein Signal für Interesse an Deiner Qualität und Deiner 
Firma. 
 
Und jetzt? Antworte nicht nur mit „Danke“. Geh den Schritt weiter. Schreib eine private 
Nachricht: „Hey [Name], danke für Dein positives Feedback! Freut mich, wenn das bei einem 
Kollegen gut ankommt. Wie sieht’s bei Dir aus, macht ihr auch solche, oder ähnliche 
Projekte?“ 
 
Dieses Gespräch in der Direktnachricht ist Gold wert. Es ist persönlich, es ist auf 
Augenhöhe. Du zeigst, dass Du nicht nur ein Chef bist, sondern ein Mensch. Du gibst einen 
echten Einblick in Deine Firmenkultur. Das ist authentisches Employer Branding 
(Arbeitgebermarke), das keine Stellenanzeige der Welt ersetzen kann. So findest Du Leute, 
die nicht nur einen Job suchen, sondern ein Team, das zu ihnen passt. 
  
#meistx #handwerkwirkt  
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Blogartikel 
 
Titel: Die Direktnachricht: Ihre Geheimwaffe für Kunden und Mitarbeiter 
 
Meta-Beschreibung: Lernen Sie, wie Sie im Handwerk durch den geschickten Einsatz von 
CTAs und privaten Nachrichten eine starke Community aufbauen und daraus Aufträge und 
Mitarbeiter generieren. 
 

 
 
Stellen Sie sich Ihren Social-Media-Kanal wie einen Tag der offenen Tür vor, der nie endet. 
Menschen kommen, schauen, staunen. Aber wie wird aus einem stillen Bewunderer ein 
zahlender Kunde oder ein neuer Mitarbeiter? Indem Sie aufhören, nur Hausmeister zu sein, 
und anfangen, Gastgeber zu spielen. 
 
Die meisten Betriebe machen nur die halbe Arbeit. Sie posten regelmäßig, überlassen die 
Interaktion aber dem Zufall. Das eigentliche Potenzial liegt im Dialog. Und dieser Dialog folgt 
einer klaren Struktur: vom öffentlichen Post in die private Nachricht. 
 
Der Weg zum Erfolg: Vom CTA zur Direktnachricht 
 
Alles beginnt mit einer gezielten Handlungsaufforderung in Ihren Beiträgen. Wie wir in 
Ausgabe 7 besprochen haben, ist das der Anstoß. Eine einfache Frage wie „Welche Farbe 
würden Sie wählen?“ oder „Haben Sie dazu Fragen?“ lädt zur Interaktion ein. 
 
Wenn dann ein Kommentar kommt, beginnt der entscheidende Teil: 
 

1.​ Öffentlich antworten: Bedanken Sie sich für den Kommentar und beantworten Sie die 
Frage kurz und prägnant. Das zeigt allen anderen, dass hier zugehört wird. 

2.​ Ins Private wechseln: Das ist der wichtige Schritt. Schreiben Sie der Person eine 
Direktnachricht. „Hallo [Name], danke für Ihren Kommentar. Wenn Sie mehr Details 
zum Projekt XYZ wissen möchten, melden Sie sich gern!“ 
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Warum die Direktnachricht so mächtig ist 
 
In der privaten Nachricht entsteht ein geschützter Raum. Dort stellen Menschen Fragen, die 
sie öffentlich vielleicht nicht stellen würden. Hier können Sie individuell beraten, einen kurzen 
Telefontermin anbieten oder einfach ein gutes Gespräch führen. Sie bauen eine 
1-zu-1-Beziehung auf, die auf Vertrauen basiert. Eine Studie von Sprout Social aus dem 
ersten Quartal 2024 zeigt, dass genau diese schnellen, persönlichen Antworten das 
Vertrauen in eine Marke deutlich stärken. 
 
Ob es um einen potenziellen Kunden geht, der unsicher bei der Materialwahl ist, oder um 
eine Fachkraft, die sich für Ihren Betrieb interessiert – die Direktnachricht ist Ihre digitale 
Geheimwaffe. Hier wandeln Sie Interesse in konkrete Ergebnisse um. Nutzen Sie das. 
 
P.S.: Wollen Sie mehr Interaktionen auf Ihre Beiträge bekommen? 
Dann sichern Sie sich ein kurzes Gespräch mit Mohamad von Influently – Handwerksmeister 
und Gründer von MeistX. Er bietet Ihnen eine kostenfreie 15-Minuten-Analyse, egal ob Sie 
schon auf Social Media aktiv sind oder gerade erst starten. Sprechen Sie mit ihm und 
erhalten Sie einen klaren Überblick, wie Sie endlich Ergebnisse erzielen. 
 
https://calendly.com/meistx/ihr-kennenlerngespraech  

#meistx #handwerkwirkt  
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Fachtext / Kolumne 

Titel: Klartext: Das Gold liegt in der Direktnachricht 

 
 
Kollegen, lassen Sie uns Klartext reden. Die meisten von uns nutzen Social Media wie ein 
digitales Schaufenster. Wir polieren unsere besten Stücke, stellen sie ins Licht und hoffen, 
dass die Laufkundschaft stehen bleibt und von allein den Laden betritt. Das ist nicht 
grundlegend falsch, aber es ist passiv. Es ist Hoffnungsmarketing. Es ist, als hätten wir eine 
perfekt ausgestattete Werkstatt, aber die Tür nur einen Spalt breit geöffnet. Das wahre 
Geschäft, die echten, festen Beziehungen, finden nicht durchs Zuschauen statt, sondern im 
Gespräch. Im Digitalen ist dieses entscheidende Gespräch die Direktnachricht, die DM. 
 
Wir haben gelernt, unsere Beiträge mit einem Call to Action (CTA) zu versehen, um eine 
Reaktion auszulösen. Das ist der erste wichtige Schritt, der Türöffner. Aber hier trennt sich 
schon die Spreu vom Weizen. Eine schwache Frage wie „Was halten Sie davon?“ führt oft zu 
Schweigen. Warum? Weil sie zu offen ist. Besser sind gezielte Fragen. Eine geschlossene 
Ja/Nein-Frage kann Wunder wirken, um die erste Hürde zu nehmen: „Ist diese Holzart für Sie 
auch ein Favorit für den Außenbereich? Ja oder Nein?“ Das ist einfach zu beantworten und 
senkt die Hemmschwelle. Noch besser ist oft eine spezifische, offene Frage: „Welches Detail 
an diesem Bad gefällt Ihnen am besten – die freistehende Wanne oder die bodengleiche 
Dusche?“ Hier geben wir Optionen und regen zum Nachdenken an. Das ist der Unterschied 
zwischen einem leeren Raum und einer angeregten Diskussion. 
 
Und wenn dann jemand anklopft, beginnt die eigentliche Meisterschaft. Ein öffentlicher 
Kommentar ist wie ein kurzer Gruß über die Straße. Nett, aber völlig unverbindlich. Die 
Magie, der Moment, der den Unterschied macht, passiert, wenn wir auf die Person zugehen 
und sagen: „Kommen Sie, lassen Sie uns kurz unter vier Augen reden.“ Genau das ist der 
Wechsel in die Direktnachricht. Es ist der Moment, in dem wir den Kunden von der Straße in 
unser Büro bitten. 
 
Wenn wir das Gespräch vom öffentlichen Forum ins Private verlagern, passiert etwas 
Psychologisches von unschätzbarem Wert: Wir signalisieren exklusives, persönliches 
Interesse. Wir sagen damit: „Sie sind mir wichtig genug, dass ich mir Zeit nur für Sie nehme.“ 
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In einer Welt, die von automatisierten Antworten und digitalem Lärm überflutet wird, ist echte 
menschliche Aufmerksamkeit die härteste Währung. Es ist die digitale Form von 
Wertschätzung. Und Wertschätzung ist – auf der Baustelle wie im Büro – die Grundlage für 
Vertrauen. Die Zahlen von Sprout Social (Q1 2024) belegen das unmissverständlich: 
Schnelle, persönliche Antworten sind der größte Hebel für Markenvertrauen. Eine 
durchdachte DM ist die persönlichste und damit stärkste Antwort, die wir geben können. Sie 
ist der digitale Händedruck, der zählt. 
 
Aber auch hier kommt es auf die richtigen Fragen an. Ein „Wie kann ich helfen?“ ist oft zu 
passiv. Wir müssen das Gespräch führen. Angenommen, jemand hat auf den Bad-Post mit 
„Die Dusche!“ geantwortet. Unsere DM könnte lauten: „Hallo [Name], freut mich, dass Ihnen 
die Dusche gefällt! Wir haben da lange am perfekten Gefälle getüftelt. Steht bei Ihnen zufällig 
auch eine Badsanierung an oder sammeln Sie nur Inspiration?“ Diese Frage ist offen, aber 
nicht aufdringlich. Sie gibt dem Gegenüber zwei einfache Wege: „Nur Inspiration“ oder „Ja, 
tatsächlich…“. Wenn die Antwort „Ja“ lautet, haken wir nach: „Spannend! In welchem 
Stadium sind Sie gerade – noch ganz am Anfang oder schon bei der konkreten 
Produktauswahl?“ So führen wir das Gespräch Schritt für Schritt zum Kern. 
 

 
 
Denken Sie an die Praxis. Ein potenzieller Kunde hat eine heikle Frage zu den Kosten oder 
zur Dauer eines Umbaus, die er öffentlich niemals posten würde. Ein unzufriedener Geselle 
eines Konkurrenzbetriebs möchte sich unverbindlich und diskret über Stimmung und 
Möglichkeiten in Ihrem Team informieren. Solche sensiblen Themen brauchen einen 
geschützten Raum. Die Direktnachricht ist dieser Raum. Hier wird aus vagem Interesse eine 
konkrete Anfrage. Hier wird aus einem stillen Beobachter ein vielversprechender Bewerber. 
Hier findet die eigentliche Qualifizierung statt. Es ist der Unterschied zwischen einem groben 
Kostenvoranschlag und einem detaillierten Angebot, das auf die spezifischen Wünsche des 
Kunden eingeht. 
 
Dieses Vorgehen ist zudem unsere stärkste Waffe gegen die Willkür der Algorithmen. 
Während die organische Reichweite auf Plattformen wie Facebook auf unter 3 % fallen kann 
– wie Hootsuite (2025) es für manche Branchen prognostiziert –, bauen wir uns mit jeder DM 
eine direkte, persönliche und vor allem unabhängige Verbindung auf. Diese 
1-zu-1-Beziehung ist immun gegen Algorithmus-Änderungen. Das ist unser eigenes, 
krisenfestes Netzwerk, das uns niemand nehmen kann. Jeder Kontakt in unserer DM-Liste 
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ist wie ein solider Anker in einem stürmischen Meer – er gibt Halt, egal wie der Wind sich 
dreht. 
 
Die deutsche Wirtschaft und besonders wir im Handwerk stehen vor großen 
Herausforderungen. Der Kampf um Aufträge und noch mehr der um gute Fachkräfte wird 
nicht einfacher, wie der Bitkom (2025) immer wieder betont. Die Betriebe, die heute schon 
Community-Management als strategische Aufgabe begreifen – also den Weg vom gezielten 
öffentlichen CTA bis ins persönliche Gespräch in der DM –, verschaffen sich einen 
uneinholbaren Vorteil. Sie bauen nicht einfach eine Follower-Liste auf, sondern ein stabiles 
Netzwerk aus echten Menschen, die vertrauen und weiterempfehlen. Das ist, als würden Sie 
nicht auf Laufkundschaft hoffen, sondern sich eine Basis aus Stammkunden aufbauen, die 
immer wieder kommen. 
 
Deshalb mein Appell an Sie: Hören Sie auf, nur Schaufenster-Dekorateure zu sein. Werden 
Sie zu aktiven Gastgebern. Sehen Sie den Kommentarbereich als Vorzimmer, als ersten 
Kontaktpunkt. Das eigentliche Geschäft, die Beziehungspflege, die Lösung von Problemen – 
all das findet in der Direktnachricht statt. Das ist der Ort, an dem das digitale Gold wirklich 
liegt. Sie müssen es nur konsequent und mit der gleichen Sorgfalt heben, mit der Sie Ihr 
Handwerk ausüben. 
 

 
 
P.S.: Wollen Sie mehr Interaktionen auf Ihre Beiträge bekommen? 
Dann sichern Sie sich ein kurzes Gespräch mit Mohamad von Influently – Handwerksmeister 
und Gründer von MeistX. Er bietet Ihnen eine kostenfreie 15-Minuten-Analyse, egal ob Sie 
schon auf Social Media aktiv sind oder gerade erst starten. Sprechen Sie mit ihm und 
erhalten Sie einen klaren Überblick, wie Sie endlich Ergebnisse erzielen. 
 
https://calendly.com/meistx/ihr-kennenlerngespraech  

#meistx #handwerkwirkt #Community #Communitymanagment
 

Studien zum nachschlagen 
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CTA-Kasten für Redaktion: 

Weitere praxisnahe Tipps für Handwerksbetriebe gibt es alle 14 Tage kostenfrei in der 
Medienmappe von MeistX „Angepackt“. Mehr über die innovativste Handwerkercommunity 
Deutschlands erfahren Sie unter: www.meistx.com / MeistX ist Teil der Influently GmbH 
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