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Die Digitalisierung ist doch echt super. Ich hab” mir das alles jetzt einmal ein
bissl ang"schaut. Das ist a Wahnsinn, was da abgeht. Wie intelligent das ge-
macht ist, also die Digitalisierung....

Wenn ich das Wort schon hor” wird mir schlecht.

Es geht noch besser: Suchmaschinen-Optimierung, Social Media, Facebook,
Instagram, Testimonials, Postings, Feeds, Blogs — das hab' ich jetzt alles gelernt.

Ich versteh™ rein gar nix. Und ich bin mir auch nicht sicher, ob ich des tiber-
haupt verstehen will. Red” Deutsch mit mir, dann kenn” ich mich aus.

Gut dann auf Deutsch: Ich gratuliere Dir!
Was? Was gratulierst Du mir jetzt???!!!

Du hast ab sofort 8 Milliarden Kunden. Brauchst nur im
Internet fischen gehen.

Geh bitte lass mich in Ruhe mit den Kunden aus dem Inter-
net, mit diesen Plattformkunden. Die stehlen nur meine Zeit.
Diese Kunden brauche ich nicht aus dem Netz.

Die konnen mir gestohlen bleiben.

Da geht es nur um den Preis. Die brauchen wir
Maf3schneider nicht, diese Kunden.

Das ist schon lang nicht mehr wabhr. Die alteren, kaufkraf-
tigen Kunden sind mittlerweile alle im Internet. Der Silver-
Surver ist kein Marchen mehr.

.Der Silver-Surfer” — so ein Blodsinn! Mich kennen die Leute
und die Kunden. Und das sind mir die liabsten Kunden.
Mundpropaganda oder wie man heute schoner sagt —
Mund zu Mundwerbung, das ist das Wichtigste.

Einfach gesagt — ein begeisterter Kunde ist der beste Kunde,
der erzahlt das namlich dann weiter, wie zufrieden er war.

Richtig! Bei mir erzahlen’s das auch weiter: aber auch
im Internet und da erzahlt’s nicht nur die Usclj_i der Lissi,
sondern da lesen’s 100 Mal so viele Kunden. Uber Face-

4| HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR DIE MODE- UND BEKLEIDUNGSTECHNIK

INHALT

book, Twitter und wie das alles hei3t. Und noch was zur Mundpropaganda:
Das allererste, was ein Kunde heutzutage macht, wenn ihm jemand von Dir
erzahlt: der geht ins Internet und schaut nach, was Du da herzeigst, was Du
kannst, wer Du bist. Und wenn er Dich da nicht findet, dann kannst Dir sicher
sein: einen anderen Schneider findet er sicher. - Und futsch ist der Kunde!

Facebook, Twitter — ich kenn mich da net aus.
Nein, ich bin dafiir nicht geschaffen. Ich tue mir mit diesem digitalen Zeug
einfach schwer. Und auBerdem zahlt mir das keiner.

Ich hab™ mich auch nicht ausgekannt. Aber das is net so
schwer. Du muBt Dich nur ein bissl interessieren. Neugierig
sein muBt. Frag” mich — zu was hat ma Branchenkollegen!
Und das mit der Investition stimmt nicht wirklich. Denn mit
den Digitalen Moglichkeiten ist die Werbung, die viel zielge-
nauer ist, viel gunstiger geworden. Das kommt hundertfach
zurick. Das nennt ma Investition!

Aber geh”, so ein bissl eine Homepage
hamma eh schon seit 10 Jahren.

Ja, ja eine zehn Jahre alte Homepage. Einen Kunden-
vertreiber nennt man das. Das ist so wie ein zehn Jahre
altes Schaufenster. Sei ehrlich, wenn Du selber was im
Internet bestellst und dann gibt’s zwei Betriebe, die das
Gleiche anbieten. Welchen nimmst?! — Den mit der anti-
quierten Homepage sicher nicht. Das ist wie ein 10 Jahre
altes verstaubtes Schaufenster, wo zu Weihnachten
noch die Ostereier in der Auslage liegen und im Sommer
die Faschingsdekoration.

Meinst, das ist so schlimm? Das Handwerk musst konnen,
richtig arbeiten musst wollen, dann bist am richtigen Weg.
Das viel vor dem Computer oder Smartphone Sitzen, das
hilft mir nicht weiter. Und frisst mir nur die Zeit

Da bin ich mir in Zukunft nicht so sicher. Hoffentlich bist
dann Du in Zukunft nicht ganz allein. Denn es gilt immer
mebhr fur ein Unternehmen: Im digitalen Netz nicht existent
sein, heil3t, in der tatsachlichen Welt nicht existent sein.
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Das vorliegende Handbuch beschaftigt sich vor allem mit Unternehmen, die die Herstel-
lung von individueller Mal3kleidung zum Fokus haben, gleich, ob es ein Damen- oder Her-
renschneider, ein Kurschner, ein Sackler, ein Sticker oder Stricker udgl. ist. Auch, wennim
Textimmer nur von Mal3schneidern bzw. Schneidermeistern die Rede ist, trifft es in ganz
ahnlicher Weise die gesamte Textil- und Modebranche, die sich auf das Herstellen von
individualisierten Mal3kleidungen spezialisiert hat.
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Das digitale MaBnehmen, oris-, personen- und
Zeitunabhangig, ist schon da!

Neue, immer bessere und benutzerfreundlichere digita-
le Techniken ermoglichen das Herstellen von hochwerti-
ger MaBkleidung abseits des klassischen Weges Uber die
Malschneiderei. Der klassische Weg zu einem nach Maf3
gefertigten Kleid bzw. zu einem MaBanzug war vor der di-
gitalen Zeit seit Jahrhunderten immer ein sehr ahnlicher:
Der Kunde geht zu einem Mal3schneider bzw. der Mal3-
schneider kommt zum Kunden nach Hause. Es findet in
der Regel eine personliche Begegnung statt. Es war eher
die Ausnahme, dass sich der Kunde ortsunabhangig mit
einem MaRband nach Anleitung selber vermisst und dem
MaBschneider bzw. Profi nicht direkt begegnet.

P Der MaBschneider berat den Kunden und entwirft
das individuelle Kleidungssttick.

P Der MaBschneider stellt dem Kunden mehrere
Stoffe zur Auswahl zur Verflgung.

P Der Kunde wahlt einen Stoff aus, aus dem dann das
individuelle Kleidungsstick erstellt wird.

P Der MaBschneider macht auf Grundlage dieser Daten
einen Preisvorschlag.

P Der MaBschneider vermisst den Kunden nach sei-
nen persdnlichen Mal3en (beim Anzug zum Beispiel 27
Male).

P Der Mal3schneider zeichnet das Schnittmuster, schnei-
det den Stoff zurecht und ndht das Kleidungsmodell
laut Schnittvorlage.

P Der Kunde kommt ein- bis dreimal zur Anprobe -
Zwischenschritte vor der finalen Fertigstellung, um
Feinheiten nachzujustieren.

P Der Mal3schneider finalisiert das Malkleidungssttick.
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In den letzten 10 Jahren, gegenwadrtig und zukiinftig gibt
esvermehrt und immer besser funktionierende alternative
Wege, um als Kunde zu seinem Mal3anzug oder MafBkleid
zu kommen. Und zwar ganz ohne das Kennenlernen des
MaRBschneiders. Der digitale Weg hierzu ist sehr praktisch,
benutzerfreundlich und preislich interessant fir Kunden.

Viele MalRschneider werden bei dieser Aussage die Nase
rimpfen und sagen: Das funktioniert nicht! Doch steckt
die technologische Entwicklung des digitalen MafBneh-
mens nicht mehr in den Kinderschuhen, sondern profes-
sionalisiert sich zunehmend.

Eine Fiille von unterschiedlichen Plattformen und Anbie-
tern belegen diese Entwicklung. Die Leistungstagente
und der digitale Produktionsprozess der individualisierten
MaBkleidung ist bereits technologisch derart ausgereift
und benutzerfreundlich fir Kunden, sodass der Online-
Markt fir individualisierte Mal3kleidung laufend wachst.
Die Haltung und Meinung der MalRschneider hierzu ist
durchwegs kritisch und wird unterschiedlich diskutiert:

DIGITALE TRENDS

N

Fur die Kundschaftist es etwas ganz Anderes, das Aus-
messen beim Maldschneider. Dass man sie ausmisst
und alle Details ausdiskutiert, wie was sein konnte, das
wollen die Leute. Die Leute wollen, dass man sich da-
fur Zeit nimmt. Ich glaube schon, wenn man zum Mal3-
schneider geht, ist das ein bestimmtes Feeling, das die
Leute haben wollen und eine gewisse Betreuung. Die
wollen das ganz Personliche und Individuelle.

~

Diese Dinge sind alle fiir die Industrie. Ein Selfi von vor-
ne und von der Seite und der Schnitt wird vom Pro-
gramm konfiguriert und der Schnitt ist ausgedruckt.

~

J

Die grofRen Programme kosten ein Vermogen. Aber es
gibt kleine, schmale Programme, die wir uns durchaus
leisten kannen. Wir haben das erst seit ein paar Mo-
naten. Die Schnitte und die Passform muss nattrlich
jeder selbst machen. Das speisen wir in den Computer
ein. Fur Kleinserien haben wir das. So konnen wir alle
Grolken machen. Trotzdem ginge es auch ohne. Das ist
kein ausschlaggebender Punkt. Bis jetzt haben wir ge-
nauso graduieren konnen. Es hat halt einfach nur lan-
ger gedauert.

-

~

Als Unternehmer ist man gefordert, diesen Markt mit
den unterschiedlichen Programmmoglichkeiten zu beob-
achten. Programme, die heute noch unerschwinglich fir
Kleinunternehmen sind, konnten in ein paar Jahren aus-
gereifter und wesentlich kostenglinstiger angeboten wer-
den.

Der Computer ist nur so gescheit, wie ich das einge-
be. Brust-Maf 100 c¢m ist nicht gleich 100 cm. Einer
hat eine eingefallene Brust, der andere einen breiten
Buckel. Also das mit den MafRberechnungen von zwei
Selfis, das funktioniert noch nicht ganz.
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Jetzt gibt es noch gentigend Leute, die das Altbewahrte
so wollen, wie das in 10 Jahren ausschaut, das ist offen
und kann niemand genau sagen.

~

Auf den Kunden individuell abgestimmte Schnitte ohne
vorher mit dem Mal3band oder mit teuren Bodyscannern
Mald genommen zu haben, das ist nicht nur Zukunftsmu-
sik in der Mode- und Bekleidungsbranche fir individuelle
MaRkleidung, sondern findet gegenwartig vermehrt An-
wendung am Markt und setzt sich immer mehr durch.
Mittels zweier Digitalfotos werden die Kdrpermal3e der
Kunden fir die Herstellung von MalRkleidung ermittelt.
Auf Grundlage von dieser Mdglichkeit ergeben sich fir
alle Marktplayer im Bereich der individuellen MaRkleidung
neue Moglichkeiten, die den Kunden zum Malinehmen
nicht mehr direkt vermessen miissen bzw. auf vom Kun-
den selbstgenommene Mal3e nicht vertrauen missen.
Zwei Fotos des Kunden, Vorder- und Seitenansicht, welt-
weit ortsunabhangig erstellt, sind die Grundlage flr das
Erfassen samtlicher Korpermale, darauf aufbauend, fir
die individuelle Schnittentwicklung und in Folge fir die Er-
stellung der individualisierten Mal3kleidung. Und auch fiir
die Erstellung der Fotos braucht es keinen Experten mehr.
Die Fotos konnen mittlerweile vom Kunden selbst ge-
macht werden. ,Zwei Selfis reichen!”. Die dabei entstande-
ne Linsenverzerrung, also die Entzerrung der Perspektive,
wird durch ein Programm aufgehoben, die Fotos werden
im MalBstab von 1:1 skaliert. So einfach ist das MaBneh-
men fir die MaBkleidung in der digitalen Welt. Individuel-
les MaBBnehmen am Kunden war vor den digitalen Mog-
lichkeiten eine wesentliche Tatigkeit des Mal3schneiders
bzw. des Profis, vor allem in der Kundenbeziehung und
-bindung.

Programme wie GRAFIS und Co. machen das digitale
MaBnehmen maoglich. Somit kann MaBkleidung vom Kun-
den weltweit vollig zeit- und ortsunabhangig Uber einen
Onlineshop bestellt werden.

Kritische Unternehmer, die das digitale MaRnehmen als zu




ungenau abtun und vor allem bei Maldanziigen dem digita-
len MaBnehmen eine Absage erteilen, mit dem Argument,
dass es fiir einen perfekten MaBanzug mehr als 27 Einzel-
vermessungen des Kunden braucht und diese Programme
es nicht mit der Erfahrung des MaBschneiders aufnehmen
konnen, haben gegenwartig vielleicht noch Recht. Hier ge-
hen die Branchenmeinungen auseinander. Die Programme

fir das digitale MalBnehmen verbessern sich aber laufend
und kontinuierlich und entwickeln sich auf Basis der Erfah-
rungen der Profis weiter. Somit ist es nur mehr eine Frage
der Zeit bis die Exaktheit des digitalen MalRnehmens ver-
bunden mit den Erfahrungswerten der Profis flir MafBklei-
dung in die digitalen Programme automatisiert einflie3en.

Der Kunde ist gerne Co-Designer!

Kunden gestalten gerne mit und sind gerne kreativ. Di-
gitale Tools ermaoglichen und fordern das Mitgestalten.
Auch bzw. vor allem bei der personlichen Malkleidung!
Mit Programmen (wie z.B. Pattern on Demand u.d.) kon-
nen Kunden ihren personlichen Kleidungsstil im Hinblick
auf Schnitt, Form, Farbe und Stoff mitgestalten. Fur ein
durchgangiges nutzerfreundliches System von

der Kundenbestellung im Webshop bis zur
Schnitterstellung und Herstellung des in-

dividualisierten Kleidungsstuckes, bie-

ten unterschiedliche Firmen bereits

gut funktionierende Programme

und einen durchgangigen Arbeits-

prozess an.

Zahlreiche Onlineshops von An-

bietern fir individuelle Mal3klei-

dung belegen, dass das online Bestellte und co-gestaltete
MaBkleidungsstiick vom Kunden vermehrt angenommen
wird.

Auf der Suche nach Webseiten und Online-Shops, die in-
dividualisierbare Malkleidung anbieten, ist das Angebot
mittlerweile unerschopflich gro. Die Liste
der Anbieter konnte sehr lange fort-
gesetzt werden, wenn man welt-
weit in diesem Marktsegment
stobert. Erweitert man die
Suche auf Englisch mit den
Schlagwortern ,design
your dress” erhalt man
von den zahllosen On-
lineshops und Angebo-
ten gar nicht so leicht
einen Uberblick iiber
all die Moglichkeiten
und Spezialisierungen,
die es in diesem Be-
reich gibt — vom Mit-
gestalten und Designen
des eigenen malange-
fertigten Hochzeitskleides
bis hin zu den besonderen
Sommerkleidern fur ,Mami und
Kind” (z.B. Internationale Anbieter
wie sumissura.com, design-a-dress.
com, individuelle-mode.de und viele mehr)
Eine riesige Auswahl an individuellen Kleidern, die mal3-
geschneidert angefertigt werden, gibt es zum Beispiel auf
dem Online-Marktplatz Dawanda (zukinftig Etsy). Dort
konnen von Designern und kreativen Leuten mal3geschnei-
derte, individualisierte und handgemachte Produkte ange-
boten werden. Man kommuniziert als Kunde direkt mit den
Herstellern und kann so Einfluss auf das Design der Kleider
nehmen. Und als Designer und MaBschneider kann man
seine Kleidungsmadelle, die dann flr interessierte Kunden
mafgeschneidert werden, in einem Onlineshop anbieten.
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Weitere digitale Kommunikationsmittel und
digitale Werkzeuge, die schon da sind! Filr
Unternehmen aus der Textil- und Modebranche!

Digitale ,Kommunikationsmittel und Werkzeuge', die auf die wesentlichen Bereiche Kunden (Akquise, Service und Bindung) und

Herstellung von Mal3kleidung einwirken:

Kundenakquise

P aktualisierte Website verbunden mit weiteren Social-
Media-Kandlen (z.B.: Bilderwelten auf pinterest und Filme
auf youtube);

P attraktive Firmenprasentation, z. B. Prasentation einer
Kleidergalerie und Visualisierung der Stilrichtungen (klas-
sisch, traditionell oder/und modern, um die Breite und
Konnerschaft des Unternehmens konkret zu machen)

P Digitale Mund-zu-Mundwerbung, Kundenbewertungen
und Erfahrungsaustausch auf Social Media (z.B. facebook,
instagram)

Kundenservice/Kundenbindung

P CRM-Systeme, um Kundendaten systematisch auszu-
werten flr eine digitale Optimierung der Kundenbezie-
hung

P Social media und Co. flir Rabattsysteme, Angebote, Initia-
tiven udgl.

P Newsletter, Blogs udgl.

Beispiel fur erfolgreiche Kundenbindung durch Saocial-Media-
Nutzung in Kombination mit Crowdfunding;

Ein osterreichisches Traditionsunternehmen hat tber Social-
Media-Kandle ein professionelles Crowdfunding durchge-
flihrt. Es konnten so die Finanzmittel fiir einen grol3en Umbau
des Geschdftslokals finanziert werden und zugleich konnten
die teilnehmenden Kunden durch das Crowfunding an das Un-
ternehmen gebunden werden.

Produktion von Mode und Kleidung:

P Sensortechnologie und Assistenzsysteme in der Textilin-
dustrie: Wearables und Smart Textiles, Textilien mit inte-
grierter Elektronik und Sensorik, sind ein Zukunftsfeld mit
vielen Maglichkeiten:

Beispiele: das T-Shirt, das Vitalfunktionen misst, die Gardine,

die das Raumklima steuert, Handtaschen oder Jacken mit

eingelassenen LED-Lichtern, die per Textnachricht in unter-
schiedlichen Farben leuchten etc.
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Maglichkeiten des 3 D Drucks von Schuhen bis zur Klei-
dung

Einfache Handhabung des digitalen Malnehmens per
Foto

Zahlreiche userfreundliche digitale Konfiguratoren flr das
Co-Designen von Kleidungen und das Gestalten von Stof-
fen, um den Individualisierungsanspriichen des Marktes
gerecht zu werden

Automatisierte bis vollautomatisierte Prozesse von
der Schnittzeichnung Uber den Stoffschnitt bis zur
Naht. Bits und Bytes sorgen flir Nahte und Ma-
schen und das immer mehr automatisiert bis voll-
automatisiert. Hier gilt: alles was digitalisiert und
automatisiert werden kann, wird automatisiert.
Bisher galten geschickte Hande als unschlag-
bar. Die Technik ist jedoch mittlerweile so weit, dass
Maschinen und Roboter selbst Kompliziertes wie
Hemdkragen und Glrtelschlaufen perfekt nahen.
Die Weiterentwicklung der intelligenten Maschinen und
Roboter in der Textil- und Bekleidungsindustrie schreitet
laufend voran und wird damit globale Wertschopfungs-
ketten grundlegend verandern. Da sich die Herstellungs-
kosten auf Basis von Robotik und intelligenten Maschinen
in Europa und Amerika nicht mehr von jenen in Asien un-
terscheiden werden, werden zukiinftig vermehrt Produk-
tionsunternehmen fir Bekleidungin den industrialisierten
Staaten Europas und Nordamerikas betrieben werden.
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Es gibt unzahlige Trends und Zukunftsprognosen. Jene, die schon da sind und eine
direkte Auswirkung auf die Textil-, Kleidungs- und Styling - Branche haben, sollten Sie
unbedingt im Auge behalten.

KUNDENVERHALTEN 4.0

1 Osterreich ist
< Keine Rusnahme!

Digitalisierung verandert und beeinflusst:

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

Dementsprechend reagiert die Wirtschaft: 88% aller
osterreichischen Unternehmen sind im Internet mit
einer Website prasent.

3,7 Million Osterreicher verwenden regelméaRig sozi-
ale Netzwerke fir ihre Kommunikation. Weltweit gilt
Facebook als jenes Unternehmen mit der grof3ten Pu-
blikumsreichweite seit Menschengedenken. 1,3 Milli-
arden Menschen nutzen Facebook taglich.

Social Media erobert unseren Alltag und wird immer
stdrker zum fixen Bestandteil unseres taglichen Le-
bens. Tendenz steigend.
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DIGITALE TRENDS ‘

Soziale Plattformen als

Sprachrohr fiir MaBschneider!

Social Media ist nur
was fiir die Jugend

"Unsere Kundenschicht schaut nicht
im Internet nach, wo ist der nachste

MaBschneider oder wo kann ich
etwas andern lassen.”

Friher hatten wir das alle noch voll
unterschrieben. Heute hat diese
Ansicht ihr Ablaufdatum erreicht.

Kaufkraft und Marktmacht sind in den sozialen
Netzwerken angekommen.

Mag sein, dass es friiher noch so war, dass soziale Platt-
formen hauptsachlich von jungen Menschen genutzt
wurden. Heutzutage ist diese Meinung komplett ber-

holt.

Soziale Plattformen werden nicht nur zum Austausch
von privaten Geschichten und Informationen genutzt,
sondern werden als unerschopfliches Reservoir fiir Er-
fahrungen und Ratschlage tber Unternehmen, Produkte
und Dienstleistungen verwendet.

Man glaubt immer nur die Jungen sind im Netz, auch
alte Leute schauen im Internet nach. Uns rufen viele
dltere Kunden an und sagen, sie haben uns im Internet
gefunden. Im Telefonbuch schaut fast niemand mehr
nach.

Am wenigsten funktionieren heute Zeitungswerbun-
gen, das lassen wir auch ganz weg. Da machen wir nur
noch die Gemeindezeitung, weil es ein Muss ist. Inse-
rate in Zeitungen sind sehr viel teurer als das Internet
und der Rucklauf ist fragwurdig. Internet ist der Haupt-
teil unseres Marketings. Vor allem Social Media.
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VORTEIL: Mehr Reichweite mit geringe-
ren Kosten. Zielgruppe wachst stetig.
Zweifeln Sie noch?




Zusatzinfo fur Zweifler:

Die Zahlen sprechen eine deutliche Sprache: aus Deutschland gibt es konkrete Daten, die keine Fragen offenlassen:
- 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
38%, die soziale Plattformen nutzen.

N

Der a_mazonisierte Kunde.
Zur Diva erzogen!

Maximaler Komfort — hochste Individualitat — glinstigstes Angebot
— groBte Auswahl - immer und Gberall!

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

Shoppen als Hobby
vom Sofa aus!

Vor allem das veranderte Einkaufsverhalten pragt verstarkt
das Kundenverhalten. Spontan, ortsunabhangig, sofort und
unkompliziert mochten Kunden vermehrt ihre Besorgungen
und auch Dienstleistungen organisiert haben.

Shoppen macht SpaB! Und das vor allem vom Sofa aus!
Shoppen ist eine Form von Freizeitgestaltung geworden.
Das Shopping-Abenteuer ruft, im Internet! Und das nicht nur
bei Produkten, sondern vermehrt auch bei Dienstleistungen.

Der Kunde als Co-
Designer seiner Kieidung

Kunden, die nach Individualitat und Selbstverwirklichung stre-
ben, mdchten bei der Erflllung ihrer individuellen Kleidungs-
wulnsche mitgestalten und mitwirken konnen. Zahlreiche
Anbieter haben bereits eine Antwort auf dieses Bedurfnis der
Kunden gefunden, selber bei der Erstellung des individuellen
Kleidungsstlicks mitwirken zu kdnnen. Stoff, Farbe, Form und
Stil lassen sich per Mausklick ganz einfach individuell veran-
dern und kambinieren. Selbsterklarend und spielerisch konnen
so Kunden ihre ganz personliche Kleidungsnote entwickeln.
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DIGITALE TRENDS ‘

Die DIY (do it Yourself)-Community wachst
und wachst. Kunden legen gerne auch ein-

Die Gruppe an Menschen, die selber gerne aktiv werden und
Hand anlegen mochten, wachst. Auch jene Gruppe, die sich
gerne an die Nahmaschine setzt. Zahlreiche Mode-Blogs,
DIY-Modeplattformen, Plattformen fir Schnittmuster fir
Kleider, Oberteile, Hosen, Rocke, Shorts, Blusen udgl. zeu-

gen davon, dass das Interesse am Selber-Herstellen im
Wachsen ist. Das kann auch fiir Profischneider ein neuer
Geschaftsbereich werden, indem er in Hobby-Kursen sei-
ne Unterstitzung anbietet und sein Wissen weitergibt.

Neugier und Ausprobieren ist qngesayt! Die
Treue der Kunden kennt ihre Grenzen!

Ideen und Angebote kursieren unerschopflich in der wei-
ten Welt des Internets. Naturgemaf bekommen Internet-
Surfer, durch die endlose Angebotsvielfalt, Lust auf Neues.
Lust aufs Ausprobieren! Die Treue der Kunden, die friiher
oft Uber Dekaden gereicht hat, nach dem Motto ,einmal

MEIN MaBschneider — immer MEIN MaRschneider" reif3t
ab. Vor allem jungere Generationen und Kundenkreise, die
noch keine Erfahrungen mit Mal3schneidern gemacht ha-
ben, probieren gerne im Internet aus.

Nur wer digital up to date ist, punktet!

ACHTUNG: Die Mode- und Bekleidungsbranche gehort zu
jenen Branchen, die als Trager von neuen Trends, State-
of-the-Art, Up-to-Date-Sein wahrgenommen werden.
Somit ist ,Veraltetes” auf der Homepage und auf Social
Media im Internet doppelt negativ.

Der Kunde hat sich das Internet als Informationsquelle
ausgesucht. Somit steht die Aktualitat der Website und
anderer digitaler Kanale viel mehr im Vordergrund als fri-
her.

Das erste Kennenlernen und das erste Vorfiihlen findet
heute bereits im Internet statt: der Kunde lernt den Mal3-
schneider und sein Konnen bereits im Internet kennen,
bevor er uUberhaupt die Schwelle der Schneiderei Uber-
schreitet.
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Die Glaubwdrdigkeit von Prasentationen im Internet von
Unternehmen, Produkten und Dienstleistungen mit den
dazugehdrigen Kundenreferenzen und Erfahrungsberich-
ten von Kunden wird zum erfolgskritischen Punkt jeder
digitalen Kundenansprache.

Authentische Transparenz ist hier das Zauberwort. Denn
Vertrauen wird immer die Grundlage jeder Kaufentschei-
dung bleiben! Vertrauen hat immer Saison.




Ich bin eh auf §ocia| Media. nlle_paar
Monate poste ich etwas. Das reicht.

DIGITALE TRENDS ‘

Die virtuelle Erweiterung der
Realitat - Augmented Reality

Vor allem die Generation ,Digital Nativ" erwartet sich
immer mehr den Einsatz von digitalen Techniken zur Er-
weiterung der Realitatswahrnehmung. Apps, die unkom-

gibt es bereits auf zahlreichen Programmen und in unter-
schiedlichen Spezialisierungen vom Dirndl-Konfigurator
bis hin zum gesamten Styling von Kopf bis FuB, welches

Mit dieser Einstellung wird Social Media ein ,Bumerang

Social Media“.

Ein betriebseigener Social Media Account muss laufend
gepflegt werden. Die Social Media Seite eines Unterneh-
mens, auf welcher seit ein paar Monaten keine Aktivitat
stattgefunden hat, gilt nicht als verstaubt, sondern sie gilt
als regelrecht VERGILBT.

Was online erledigt werden kann,

wird online erledigt

Wir werden immer bequemer! Wir wollen immer mehr alles
per Mausklick erledigen.

Die Erwartungshaltung des Kunden ist immer mehr ge-
pragt von den Erfahrungen mit dem digitalen Einkaufsver-
halten — immer, Gberall, maximales Angebot und sofort!

Die Verpackung ist genauso wichtig wie der Inhalt

Der Kunde will genieRen. Qualitat alleine reicht nicht mehr.
Emotionale Geschichten und Erfahrungen mit dem Unter-
nehmen sind ebenso wichtig. Authentische Geschichten, in

Bildern verpackt, sind der Schllssel, um Interesse zu we-
cken und den Kunden zum Erlebnis einzuladen.

Je individueller, IJBI'SO!IaliSiBI'lBI' und
umfassender das Service umso hesser!

Kunden erwartenimmer mehr eine auf sie persdnlich abge-
stimmte Beratung und ein auf sie individuell abgestimmtes
Service. Sie erwarten vom MaRBschneider ein Gesamtpaket
in Bezug auf Typ-, Stil- und Farbberatung. Ein perfekt ge-
schneidertes Kleid ist mittlerweile viel zu wenig. Es braucht
das gesamte Package. Und damit steht die Personlichkeit
des Mal3schneiders im Zentrum der Kundenbeziehung und
-bindung.

Seien Sie sich als MaBschneider bewusst, dass Sie vor allem
mit lhrer Dienstleistung in Form lhrer Beratung einzigartig

punkten kénnen. Sie verkaufen nicht nur maRgefertigte
Kleidungsstticke, sondern vor allem auch die Beratung und
Betreuung, die zum mafBgeschneiderten Kleidungsstiick
fuhrt.

16 | HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR DIE MODE- UND BEKLEIDUNGSTECHNIK

pliziert in der Sekunde zeigen, wie ein Kleidungstuck in sich der Kunde individuell zusammenstellen kann.

unterschiedlicher Farbe, Form und Stil wirkt und aussieht,
Weitere Trends und
Zukunitsprognosen, die schon da sind

Wir leben immer langer und leben immer mehr alleine.
Wir werden immer vernetzter und smarter.

Wir folgen immer mehr globalen Trends und Modeerschei-
nungen.

Wir setzen immer mehr auf Design und Aussehen.

Wir wissen immer mehr und nutzen es auch aus.

Wir erwarten uns immer mehr Transparenz.

Wir suchen immer mehr Erfahrungen und Losungen, nicht
Produkte.

Trends, die sich fur die Mode- und Bekleidungsbranche ableiten lassen:

Individualitat und Aussehen
Selbstfindung und Personlichkeit

Der Alltag wird zum Lifestyle.

Wir lassen uns nicht die Haare schneiden — wir werden gestylt.

Wir lassen uns nicht die Nagel lackieren, sondern bekommen ein Nagel-Design.
Wir kaufen uns keinen gebrauchten Mercedes, sondern einen ,Jungen Stern”.
Wir essen kein ,Weckerl, sondern eine ,Fitness Kraft"

Erlebnis und Beziehung

Wir erwarten uns statt Produkten eine personliche Dienstleistung.

Wir gehen nicht ,zum Mal3schneider’, sondern zum Mode-Designer.

Beim Designer bekommen wir kein neues Gewand! Wir bekommen ein auf uns abgestimmtes passendes, individuelles
Styling.

Wir sind keine Kunden, wir sind zu Gast!

Wir sind nicht Durchschnitt, wir sind ,Models"!
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JeMaBSEhEIdeiSt

EinfalieBe

tanntent

Schneidermeister wo bist du? Stricker, Sticker udgl. wo seid Ihr?

Esist schon lange nicht mehrim ,Gedachtnis” undim ,kol-
lektiven Erfahrungsschatz” der Gesellschaft verankert,
dass es den Berufszweig der MaBRschneider, Sticker und
Stricker udgl. in Osterreich in einer Art und Weise gibt, die
leistbar fiir hoch qualitative MaRkleidung und MaBkon-
fektion steht.

Das Wissen um die Kénnerschaft und Leistbarkeit des
MaRschneiders ist schon lange keine Selbstverstand-

lichkeit mehr fiir Konsumenten, die noch nie eine Erfah-
rung mit einem MaBschneider gemacht haben bzw. von
niemandem die positiven Erfahrungen mit einem MaR-
schneider mitgeteilt bekommen haben.

Dadurch entsteht oft Mund-zu-Mund-Werbung im Tal der
Unwissenden wie folgt:

Du, Uschi, ich hab™ da ein Problem. Im Juni die Taufe vom Enkerl. Du, da muss
ich was gleichschauen! Gib mir einen Tipp. Wie mach” ich das? Wo muss ich

hin?

Ja, da weild ich, was Du machst:

Du schaust ins Internet und fix fertig ist die Garderobe.

Geh bitte. Im Internet. Nix Billigdorfer. Ich nehm™ da gern ein bissl Geld in die

Hand. Das muss was hermachen!

Das ist nicht nur Billigdorfer. Da kriegst auch richtig schone Sachen.

Ja, aber, wenn ich mir da was zusammenstell” ... kennst mich doch. Ich bin
da nicht so stilsicher. Ich brauch™ da ein bissl eine Beratung schon dazu.
Wenn ich was ausgeb’, soll das g'scheit sein. Und ich will nicht 50 Modege-

schafte abklappern.

Das ist perfekt fur Dich: Da gehst auf Zalando, da machen die tibers
Internet auch Beratung. Kostenlos. Die haben da extra Modeberater und
die helfen Dir aussuchen, was zu Deinem Typ passt und vor Allem auch
zu Deiner Geldborse. Und zugeschickt hast es innerhalb von 2, 3 Tagen
und wenn’s nicht passt, liegt der Retourschein gleich auch dabei, damit
Du es zurtickschicken kannst. Das System ist perfekt ausgekliigelt.
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DER MASSSCHNEIDER

Na, ich weiB net. Ubers Internet? Ein richtig schones Kleid? Mir taugt das
nicht, ich bin da vielleicht ein bissl altmodisch.

Na, dann halt nicht. Dann brauchst einen MaBschneider. Viel
SpaR beim Suchen. Ich glaub”, so was gibt's ja heutzutage
gar nimmer. Das Wort klingt ja schon so mittelalterlich.

Na oja, das gibt's schon noch. Die Konigshauser haben das sicher noch.

Oder die Hollywood-Stars.

Nein, die Hollywood-Stars haben Designer. Aber die Konigin
von England kannst fragen, wo Du ein gutes Kleid herkriegst.

Ha, ha. Sehr witzig.

Also ich kauf” libers Internet und hab™ die besten
Erfahrungen gemacht. Glaub™ mir, das wird Dir taugen.
Probier’s aus. Eine andere Wahl hast Du nicht.

Wer und wo Sl_!i(l Ihr Ma_ﬂschnqider?
Wo seid Ihr Schneidermeister?

Aussagen von MaRschneidern:

.Der Malschneider ist fiir alle da!”

Wir MaBschneider sind eigentlich leistbar fiir alle, denn
viele Kleidungsstticke, die wir herstellen, sind zeitlos. Das
schaut nach Jahren noch immer super aus. Das haben die
Kunden ewig!’

Nur: diese Aussagen wissen und kennen die Kunden nicht!
Wenn Konsumenten zum Thema ,Schneider” ,Mal3schnei-
der” befragt werden, kommen Aussagen wie Folgende:
JIch kenne keinen Schneidermeister. Ist das nicht bereits
ein ausgestorbener Beruf?”

.Die gibt es nur mehrin Asien’’

.Nein, einen MaRschneider, den kann ich mir wirklich nicht
leisten, das ist ein unerreichbarer Luxus. Das ist oberstes
Luxussegment. Ich gehore nicht zu den oberen 10.000"
.Malschneider brauchen nur die Leute, die Sondergro-
Ben haben, also zu kleine, zu grol3e, zu diinne und zu dicke
Menschen.
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.Ja, flr das Hochzeitskleid werden wir uns einen Schnei-
dermeister leisten, einmal im Leben.”

Schaffen es die MaBschneider mittels Kommunikation
nicht gegen diese Vorurteile anzukampfen, wird die Kun-
dengruppe auch nicht groBBer werden, die zu ihrem MaR-
schneider findet. Denn Malschneider sind prinzipiell nicht
automatisch im Fokus, wenn Kunden auf der Suche nach
hochwertiger, qualitativer individueller Kleidung sind.




Was erwartet mich beim Schneidermeister?

Wie lauft das ah?

Das Wissen um die Konnerschaft der Schneidermeister istin
den breiten Bevolkerungsschichten verloren gegangen.
Selbst der Nobelschneider in London mit Kunden wie Prince
Charles holt seine potentiellen Neukunden extra ab und er-
klart in attraktiven und handwerklichen Bilderwelten den
Ablauf eines Besuchs beim Mafschneider: Beratung, Mal3-
nehmen, Stoffauswahl, Anproben, Dauer etc.

Auch in Wien gibt es MaRschneider, die das Handwerk des
Schneidermeisters mit professionellen, emotionalen Bildern
erklaren und so maRgefertigte, individuelle Kleidung interes-
sierten Kunden naherbringen.

Was bekomme ich beim Schneidermeister? -
Das Fachwissen in der Beratung -
Die Tuchfiihiung zum Handwerk.

Erfahrene MaBschneider haben sehr viele interessante Ge-
schichten Uber Details bei der Kleidungsherstellung und tiber
Stil und Etikett zu erzahlen, welche Kunden sehr spannend
und interessant finden wiirden. Nur erzahlen das die Unter-
nehmen viel zu wenig wie zum Beispiel:

.Eine tiefersitzende Tasche am Anzug verklrzt den Korper:”
.Es ist nicht ungewohnlich, dass man nicht exakt gleich lan-
ge Arme hat. Dies ist der Grund warum wir bis zu 27 unter-
schiedliche MaRe fiir einen Anzug nehmen’

Wir sind wie Schonheitschirurgen, wir gleichen alle unvor-
teilhaften Eigenheiten des Korpers aus”

Handwerk mit Tradition und Stil: ,Bei einem guten Smoking
ist die Fliege nach wie vor Pflicht

.In unseren Anziigen stecken nicht weniger als 50 Arbeits-
stunden!’

Wir verzichten auf jegliche synthetischen Elemente wie
zum Beispiel geklebte Einlagen!

JUnsere Anzlige bestehen aus bis zu 220 Einzelteilen.”

.Ein von Hand mal3geschneiderter Dreiteiler braucht rund
85 Stunden Handarbeit”

.Rund 7000 Nadelstiche und drei Anproben erfordert ein
klassischer, dreiteiliger Anzug mit Sakko, Weste und Hose'

[[] )
.ESs ist wichtig, dass man dem
Kunden erklart was drinnen
steckt. Damit entstehen auch
Werte. Und damit wird dann
auch der Preis verstanden und
die Zeit, die es braucht. Es gibt
Kunden, die kommen und glau-
ben, die Sachen sind nachste
Woche fertig”

! [l
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DER MASSSCHNEIDER

Welche Kleidungen und Produkie
bekomme ich beim Schneidermeister?

Das Produktsortiment eines MaRschneiders ist weitaus groRer als nur MaBanzug oder individuell gefertigtes Brautkeid.
.on A wie Abendkleid bis Z wie Zipfelmtitze”
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Die bewahrte Mund-zu-Mund-Werbung ist nattrlich nach
wie vor wirksam. Der Unterschied ist, dass der Kunde, der
vom Nachbarn gehért hat, wie fantastisch der Anzug ist,
den sein Mal3schneider unlangst fir ihn hergestellt hat,
sich nicht die Nummer des Unternehmers geben lasst. —
Nein, das Erste, was er macht: er schaut in’s Internet und
sucht sich die Homepage oder die Facebook Seite des
Maldschneiders.

DEHHUNGE]iSt
EinfaliegBeXanniel

Und es geht noch einen Schritt weiter: der digitalen Mund-
zu-Mund-Werbung wird genauso viel Glaubwdrdigkeit ent-
gegengebracht, wie der analogen Empfehlung. Aussagen
zufriedener Kunden im Internet sind fiir den potenziellen
Kunden somit ebenso wichtig wie die klassische Mund-zu-
Mundwerbung.

Begeisternde Kundenerlebnisse in der digitalen Welt sind
heute die Schlisselfaktoren flr die Differenzierung im
Wettbewerb.

Mund-zu-Mund-

Propaganda reicht schon!

Diese Zeiten sind vorbei.

» Die Digitalisierung verandert die Spielregeln der Kommunikation.
» Die Digitalisierung verandert das \/erhalten der Kunden.
» Somit verandert die Digitalisierung die Kontaktaufnahme mit dem Kunden.

22 | HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR DIE MODE- UND BEKLEIDUNGSTECHNIK

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
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Die Reise des |(_l||l(|ﬂ|l aut der _
Suche nach seinem MaBschneider

Im Marketing wird von ,Touchpoints” gesprochen, man kann es
auch einfach machen und von: Bertihrungspunkten oder Weg-
weisern sprechen. Wegweiser, die dort stehen, wo der Kunde
auf seiner Reise auf der Suche nach seinem Mal3schneider vor-
beikommt.

Wird der potenzielle Kunde konsequent zum eigenen Betrieb
gelotst, wird er dort landen. Kimmert sich der Mal3schneider
nicht um eine durchgehende Aufstellung der Wegweiser, lan-
det der Kunde woanders. So einfach ist die Rechnung.

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

Damit ein Kunde Stammkunde wird, missen so-
wohl die analogen als auch digitalen Stationen
professionell bedient werden.

analogen wie digital
Kurs zy seinem MaBschneider!

Die VVeranderung des Kunden vom ,potenzieller Kunde" bis hin
zum ,Stammkunden” ist analog und digital im Wechselspiel.

P Die Reise des Kunden

Am Anfang steht der Wunsch, das Bediirfnis. Der
Q Kunde braucht etwas. An Informationen mangelt

es nicht. Die beste Werbung ist seit eh und je: die

Mund-Propaganda, der Champion im Marketing.

Diese erfolgt mittlerweile nicht nur analog im Ge-

sprach face-to-face, sondern vor allem auch digital

auf Bewertungsplattformen.

Man schenkt Empfehlungen im Internet sehr viel

Glauben.

Digitale Welt

Produktinfos, Geschichten, Videos, Bilder, Blogs,

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

Soziale Plattformen

Ble\:/t?rtungs— (z.B. facebook, instagram, pinterest) Soniale Plattf

plattformen oziale Plattformen

Digitale Firmen.- (z.B. facebook, instagram, pinterest)
Marktplatze und Webseite I
Angebotsplatt- Bewertungs- Newsletter
formen Online-Buchung plattformen

des Termins

Mund-zu - telefonische bzw.

Poiceiizlies Interessierter Kunde
Kunde

Mund- personliche Mund-zu-Mund-
b Kontakt- x
erbung aufnahme werbung
Beauftragung
IF;lrokspekt, Verkaufsgeschaft bzw, ~ Umfassende
arat Atelier, Schneiderei Beratung
und Servicierung .
Kundenbindungs-
Postwurf, st
Inserat

Analoge Welt
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Bilder, Geschichten und Videos. Und nicht nur tber kunden, sondern auch Botschafter des Betriebs,

diesen Betrieb, sondern auch tber viele andere An- wenn man seine Kunden weiter serviciert und mit

bieter. Dabei punktet der Betrieb, der seine MalB- ihnen laufend in Kontakt bleibt. Digital ist das leich-

schneiderei, seine Mitarbeiterinnen, seine Galerie an ter denn je. Der zufriedene Kunde, der digital seine

Kleidungsstilen sympathisch, kompetent und ver- Begeisterung kundtut, sorgt mit seiner Empfehlung

trauenswiirdig prasentiert. fur den digitalen Schneeballeffekt. So schickt er neue
Kunden auf die Reise.

QDer Kunde sucht Informationen zum Betrieb iber QAUS begeisterten Kunden werden nicht nur Stamm-

Nach dem digitalen Stresstest fallt die Entscheidung.
Und der Kunde reserviert sich, per Telefon oder mit Unser Alltag besteht heute aus einer analogen und
zwei, drei Klicks seinen Termin beim Schneidermeis- einer digitalen Welt.

ter. Das ist die Erwartungshaltung.

Fehlt eine der beiden Welten - bricht die Kommu-
Betritt ein Kunde dann die Schneiderei, ist der per- nikation mit dem Kunden ab. Und das bereits am
sonliche Service, die individuelle Beratung, jenes Beginn. Die Kunden verschwinden - in den digitalen
Kénnen, das den Malschneider auszeichnet und Weiten.
von anderen Anbietern fiir hochwertige Mal3klei-
dung unterscheidet. Hier punktet jeder mit seinem
Markenzeichen! Das ist das Kdnnen der MaR-
schneider!

MaBschneiders i

m Internet!

Nichtexistenz im Internet schneidet
den Weg des Kunden hereits am Beginn ab.

1ILTITODICI LTI nuliuc nuriae

Mund-zu - telefonische bzw.

Mund- personliche Mund-zu-Mund-
b Kontakt- x
werbung aufnahme werbung
Beauftragung
Elrokspekt, Verkaufsgeschaft bzw, ~ uUmfassende
alat Atelier, Schneiderei Beratung
und Servicierung .
Kundenbindungs-
Postwurf, s
Inserat

Analoge Welt
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NeukundenaKquise funktioniert heute anders

Die Zahl der Kunden (Laufkunden), die zufalligerweise beim
MalRschneider, so er auch ein Verkaufsgeschaft besitzt,
vorbeiflanieren, wird immer kleiner. Nattirlich ist hier die
Lage der Schneiderei entscheidend. Aber Eines ist ganz ge-
wiss: Die Kundengruppe, die neugierig und bequem ist, die
auf der Suche nach Kreativitat und Individualitat ist, wird
immer groRer und die ist es auch, die als User gerne im In-
ternet recherchiert und gerne auch als Co-Designer aktiv
wird.

Darum sind Online-Shops mit der Moglichkeit der Indivi-
dualisierung und Mitgestaltung der Kleidung derart erfolg-
reich:

» Der Kunde kann mitgestalten und selber kreativ werden.

» Die Konfiguratoren zum Selbergestalten der Kleidungsstticke sind selbsterklarend und
spielerisch zu bedienen. Zahlreiche Kunden spielen einfach gerne und probieren gerne
unterschiedlichste Formen, Stoffe und Stile digital aus.

» Durch das sofortige VVisualisieren der eigens kreierten Kleidungsstticke wird die Vorstel-
lungskraft des Kunden unterstitzt.

» Erfahrungswerte und Referenzen durch andere Kunden geben Sicherheit und animieren
zum selber Ausprobieren und Bestellen.

» Der Kunde hat das Geflhl, dass das selbst kreierte Kleidungsstiick mit Mal3anfertigung
ein gutes Angebot ist.

» Die in der Regel angebotene Herstellungszeit von ca. 2 Wochen fiir das malgefertigte,
selbst kreierte Kleidungsstuck ist fur den Kunden absehbar.

» Der Preis ist in der Regel sofort ersichtlich und attraktiv.
» Die Bezahlung kann gleich online erfolgen und ist unkompliziert.
» All diese Schritte konnen orts- und zeitunabhangig durchgeftihrt werden.

Die Moglichkeiten des Ausprobierens, Herumspielens, Auswahlens und Mitgestaltens sind Winsche und Anliegen einer

immer groRer werdenden Anzahl von Menschen.
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Nimm ﬂiq Perspektive des notenzi_ellen
Kunden ein und lerne zu denken wie er!

Die Perspektive des potenziellen Kunden (Kunden, die das
Unternehmen noch nicht kennen, die den Berufsstand
der MaRschneider nicht kennen bzw. falsch einschatzen)
zum Ausgangspunkt der Unternehmensleistung zu ma-
chen, heil3t, den Nutzer bereits bei der digitalen Produkt-
suche bzw. Unternehmensfindung an die Hand zu neh-
men und ihn durch das Internet zu begleiten, so als sal3e
ein guter Freund neben ihm.

Erst durch den Perspektivenwechsel wird einem Unter-
nehmer klar, was er wie zu kommunizieren hat, um von
seinen Zielkunden gefunden und erreicht zu erreichen.
Die Begrifflichkeit ,MalRschneider” an sich als Berufsbe-
zeichnung ist bereits eine Schwierige in der Kundenkom-
munikation. Sie klingt antik und fast ausgestorben.

Die Diskussion um die Begrifflichkeit:

Malschneiderei = Handwerk, Design oder Kunst?

Diese Frage ist immer schon eine nicht so leicht zu Be-
antwortende. Bei kreativen Berufen wird diese Frage oft
gestellt. MaBschneider grenzen sich gerne von den De-
signern ab.
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Die Beantwortung der gestellten Frage ist aus Kunden-
sicht nicht von Bedeutung. Viel wichtiger ist das Ver-
standnis und die Perspektive der Kunden in der Beurtei-
lung des perfekt maRgefertigten Kleidungsstiicks. Was
ist ein MaRschneider aus Sicht des Kunden? Er ist eher
Modedesigner, Typ- und Stilberater, der sein Handwerk in
der Herstellung von Mal3kleidungen bestens beherrscht.

N

Es ist schade, dass unser schoner Beruf nur noch so
wenig Beachtung bekommt. Nattrlich gibt es die gro-
Ben Modedesigner, wie Karl Lagerfeld oder Christian
Dior, die sehr beliebt sind. Aber das sind ja keine richti-
gen Schneider, die fertigen ja kein einziges Kleidungs-
stlick mehr selbst an.

Das ist die Innensichtweise der MaBschneider, die jedoch
in der AulBenkommunikation zum Kunden keine Relevanz
hat. Die MaRschneider sollten eher das positive Image
der Designer zusatzlich fir sich in der Kommunikation
zum Kunden nutzen.




INUEINISSE

Das digitale Zeug
schrankt mich in mei-
ner Kreativitat kom-

Der Mal3schneider wird
immer personlich Maf3
nehmen mussen. Anders

Die Programme
rentieren sich nicht

flir unsere kleinen

Die Zeit, eigentlich nur
die Zeit, die uns fehlt,

Ich geb’ doch meine
das ist flr uns die grof-

Tipps und Erfahrungen

nicht anderen weiter, te Hirde.
die gar nicht meine
Kunden sind! -
en!
\(e\ﬂi 0 ‘\{Y'\‘e(\\)
nneer
eg\g\ta\\S\e‘““%

Fur mich geht dabei die Kre-
ativitat verloren. Wenn ich
da nur auf einen Knopf dru-
cke und der druckt das dann
alles im Vorfeld aus, da ist
fur mich die Kreativitat vor-
bei.
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plett ein. Strukturen. funktioniert das gar nicht.
 Fachlichen sel0*
bt es prak’('\sfl\" Ich kenn” mich Ich lehne dieses Facebook
%(e'\ne D'\g\ta\'\S\er“g mit dem nicht und Co. einfach ab. Es ist
bei uns. D3> T_hi\rt“a aus. mir unsympathisch.
- nic
peruhrt uns

Vor allem die Kombination der personlichen Beratungs-
leistung des Malschneiders mit analogem und digita-
lem Knowhow birgt grol3es Potential fir die Zukunft. Das
.Drumherum’, das Individualisieren und Personalisieren
der Beratungsleistung, die ganzheitliche personliche Stil-
und Farbberatung, das Wissen um Etikett, Stil und moder-
ne bzw. zeitlose Eleganz hat seinen Markt, der zukunftig
sicherlich groRer wird.

HINDERNISSE

Der Austausch, das Erzahlen, Staunen, begeistert und kri-
tisch Sein, das Jammern und Norgeln, das up-to-date Sein,
das alles findet mittlerweile nicht nur im und auRerhalb
des Unternehmens im Geschaft bzw. im Gesprach in der
analogen Welt statt, sondern vermehrt und immer mehr
auf digitalen Kanalen.

Die groften Hiirden

» Die Wichtigkeit des Themas wird massiv unterschatzt

P Fehlendes Know-How im Betrieb

» Marketing, gleich ob digital oder analog, ist ein Stiefkind des Handwerks

» Die Digitalisierung macht es einem nicht leicht: Sie ist abweisend, rechthaberisch und

oberlehrerhaft

Vorurteile und Halbwissen!

Alles, was heiB diskutiert wird, ist Nahrboden fiir
Halbwissen und Vorurteile. Beim eigenen Betrieb
spatestens ist es angesagt, sich selbst seine eigene
Meinung zu bilden und das auf der Grundlage ver-

lasslichen Wissens und Information.
Keine halben Sachen!

Marketing, Stiefkind des Handwerks!

Es ist ganz klar woher das Problem kommt: Marketing war noch nie
die Leidenschaft der Mal3schneider.

Die Leidenschaft eines Mal3schneiders ist sein Handwerk, sein
Kénnen im Beruf und alles was zu seinem Handwerk dazugehdrt
Aber: Marketing ist ein wesentlicher Bestandteil der Unterneh-
mensfihrung!
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HINDERNISSE

.\Wenn eine Ente ein Ei legt, dann Die Digitalisierung als

Die Digitalisierung ist wie ein Koloss, der praktisch alle unsere Lebensbereiche betrifft.

tut sie das still und ZUFUCkgeZO- ein verschliisselter Koloss!  Obendrein bringt sie in unser Leben Begriffe, die vorher unbekannt waren.
gen in einem Busch. Wenn jedoch
ein Huhn ein Ei legt, so gackert es

Die Digitalisierung hat  Die Einen sind von digitalen Technologien wie Virtual Reality, Augmented Reality etc.
immer das letzte \Wort! begeistert, die Anderen genervt. Trotzdem, wie auch immer man dazu steht: Die Digita-
lisierung ist fiir Unternehmen unausweichlich da, unabhangig von der Privatmeinung.

laut und flattert herum. Und der

2 Sie ist in fast jeden unserer Lebensbereiche eingesickert. Kopf-in-den-Sand-Strategie

EI’fOlg ‘ funktioniert nicht. Die Digitalisierung hat die Mehrheit hinter sich und daher immer das

Die ganze Welt isst Huhnereier!" Ietzt_e Wort fl’jrjgden, d_er hier llebt uqd art_)eitet. Schlussendlich kann sich keiner ihr
entziehen. Die Privatmeinung hierzu zahlt nicht!

(Henr\/ Fo I’d) Kein Unternehmer erkldrt, er hdtte keine Zeit, wenn er weiB, dass es um etwas geht,

das seinen Betrieb weiterbringt.

Wir verdienen unser Geld an der
Nahmaschine und am Schnitt und
nicht am Computer, das ist

Keine Zeit, um den Betrieb voran zu treiben, kann
sich ein Unternehmen heute nicht mehr leisten.

=1 Die Digitalisierung hat immer Recht

Die Digitalisierung als ein verschlusselter Koloss, der immer das letzte Wort hat.
Die Digitalisierung macht es Einem nicht leicht: Sie ist abweisend, rechthaberisch und
oberlehrerhaft. Man konnte fast sagen: sie macht Einem den Zugang extra schwer.

Die Sprache der Digitalisierung ist nicht  Production Cloud, Search Engine Optimization, Customer

die Sprache der Handwerker! Relation Management ... — ein Labyrinth an Begriffen, wo
P " man sich erst durch jeden Einzelnen durcharbeiten muss.

Ein Markenzeichen neuer Technologien.
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KOMPASS

IbISHUIgSe
ElgnESteIHompdss!

Ohne Startpunkt ist das beste Ziel nichts wert!

Die Digitalisierung bietet die Moglichkeit zur Veranderung. Um zu entscheiden, ob und wie man sich verandern mochte, muss

man genau wissen, wo man aktuell steht.
Eine Bestandsaufnahme ist Voraussetzung, um schauen zu kénnen, wo die Reise hingeht.

ZEIT FUR EINE BETRIEBSANALYSE!

Ohne, dass man die Haare der Lange nach aufspaltet!
- Nein, es gentigen ein paar ganz einfache Fragen entlang folgender Bereiche:

«Super samma! Starken hamma!”

o Worauf konnen wir stolz sein?
0 Wofur schatzen unsere Kunden gerade uns?
o Warum wird ein Kunde Stammkunde?

0 Was macht uns besser als andere? "}h hah‘ keme Zeit
0 Was ist unser bestes Verkaufsargument? ﬂir sowasl

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

.Noch Luft nach oben! - Schwachen analysieren!”

o Wo konnen wir nachscharfen?
Der Kapitan des Schiffes muss

0 Wo machen wir unnotige Kilometer? raus aus dem Maschinenraum

0 Welche Fehler passieren uns immer wieder? rauf auf die Briicke und das St'eu-

o Welche Altlasten holen uns immer wieder ein? errad fest im Griff haben. Er muss
W I v den A ol > wissen, wo er sich befindet auf hoher

O WO verlieren wir den Anscniuss: See und wo es hingehen soll. Alles

0 Passt noch die Kundenstruktur? andere ware ein Dahintreiben in den

o Warum bekommen wir einen Auftrag nicht? Stromungen auf Kollisionskurs, anstatt

das Schiff durch stiirmische Zeiten
0 \/\/E|Ch€5 KHOV\/ HO\/\/ f6h|t Uﬂ57 Sicher Zu fuhren_

o Was konnen wir und keiner weifl3 davon?
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.\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?

0 Wo und wie erreichen wir unsere Kunden heute?

.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?
0 Wieviel Zeit und Geld nehmen wir maximal in die Hand?

Frag” die Kundschaft, dann
lernst was iiber dich selbst!

Viele Dinge, die Kunden schatzen, sind dem Betrieb oft
nicht bewusst. Kunden haben ihre ganz eigene Perspekti-
ve und diese zu kennen, ist sehr wertvoll flir den Betrieb.
Die Grinde zu kennen, warum eine Kundschaft immer
wieder zu lhnen kommt oder warum genau Neukunden
hauptsachlich aufgrund der Empfehlung einer bestimmten

Stammkundschaft kommen, die Griinde, warum Kunden
lhnen wirklich vertrauen konnen, sind wertvoll, um zu wis-
sen, wo man steht und wohin man sich entwickeln mochte.

Der Chef ist nicht allwissend.

_Frag” deine Mitarbeiter!“

Der Chef ist nicht allwissend. Mitarbeiter sind wichtige In-
formationsquellen bei der Betriebsanalyse. Jeder Mitarbei-
ter hat seine eigene Perspektive. Mitarbeiterinnen in diese
Analyse des Status Quo einzubeziehen und sich ihre Ge-
danken und Ideen abzuholen, gehort dazu!

Um Entscheidungen besser treffen zu kdnnen, ist es sehr
wichtig auch die Mitarbeiter einzubinden.

Wissen fliel3t mittlerweile nicht selten auch in Richtung;
JUNG nach ALT. Vor allem in der digitalen Vernetzung.

Folgende Situation kennen wir alle: Die Jungen zeigen uns
Alteren im Nu wie diese oder jene Funktion am neuen
Smartphone bedient gehort. Was uns immer wieder mal
Zeit und Nerven kostet, ist fir die Jungen die Luft, die sie
atmen. Sie haben ein Geflhl fir die digitale Welt, weil sie
keine andere Welt kennen.

Unterschatzen Sie hier nicht den Input, den vor allem junge
Mitarbeiterinnen flr die digitale Kommunikation beisteu-
ern konnen. Es liegt an lhnen als Fiihrungskraft dieses Po-
tenzial zu nutzen!
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Seien Sie offen flr Ideen Ihrer Mitarbeiter! Mitarbeiter
stellen da einen groRRen Schatz dar. Fir diese Offenheit ist
eine positive Grundstimmung im Unternehmen notwen-
dig. Und die Stimmung im Unternehmen bestimmen Sie
als Chefl
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KOMPASS

Was machen die
Anderen eigentlich

Was machen die Branchenkollegen eigentlich? Der Blick in
die eigene Branche ist aufschlussreich!

Man lernt andere Losungen flr die gleichen Probleme
kennen, man lernt aus Fehlern, die andere gemacht haben
oder man lernt komplett neue Sichtweisen, auf die man
selbst nie gekommen ware.

Ob man hier private Kontakte nutzt, organisierte Aus-
tauschgruppen oder Stammtische besucht — wie auch
immer man zusammenkommt, der Austausch ist fir alle
bereichernd!




KOMPASS

Fachmessen, am besten mit Mitarbeitern besuchen wie zum Beispiel:
» Florenz: Pitti imagine Filati
Paris: Premiére Vision Paris
MUnchen: munichfabricstart
Mailand: Milano Unica Rho
» Vienna fashion week” Wien, 2018

» Kongress der europaischen Mal3schneider, Europaischer
Master Tailor Kongress (findet alle zwei Jahre immerin
einer anderen Stadt in Europa statt)

7% Kompakt - . Wissensquellen reloaded"

Soziale Medien als Beauty- und Styling-

Quellen, d.le man nur anzapfen brauc.ht, um den Betrieb voranzutreiben: inspirationsquelle nutzen
> ,,FDlethineE rt;tn S;cglau(;Jndtdule_]HerreE'rund;chau - » Recherche in Modemagazinen mit dem
ACNZEIBCAMITLIUF Aen dettsehsprachigen Raum Filter ,Fashion, Design & Styling’, die einen
» http:/www.modeinfo.com/ personlich ansprechen. Die dafur verant-

wortlichen Designer bzw. Kleidermacher
werden in guten Magazinen in der Regel
namentlich erwahnt. Somit kann man die-
sen Stardesignern auf sozialen Medien (z.B.
Instagram) folgen. Dort werden oft Fotos,
Videos und Inspirationsquellen gepostet,
dadurch bekommen auch ,Outsider” ahnli-
che Inspirationsquellen wie Stardesigner.

» zahlreiche Modezeitschriften zu den unterschiedlichsten Schwerpunkten
(Kinder, Sport, Business, Styling etc.)
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DaSiROIEN

Wo der Begriff ,Digitalisierung” fallt, ist der Begriff ,Poten-
zial” nicht weit.

Die MaBschneider sind in der 6ffentlichen Wahrnehmung
komplett unterreprasentiert. Sie haben das Image, ent-
weder bereits fast ausgestorben oder ,nur leistbar fir die
oberen 10.000" zu sein, extrem elitar und extrem teuer. Sie
haben ihren Kunden bis heute noch nicht verraten, was sie
alles kdnnen, was die Vielfalt des Angebotes ist, wie breit

alistigewaliy!
MaBsehneiteifieloated!

Potenzial liegt in der Lutt

die Palette an Produkten und Dienstleistungen sein kann,
wie nachhaltig und zeitlos die hergestellten MaBkleidun-
gen in der Regel sind. Und, dass sie auch flr Otto-Normal-
verbraucher an und ab leistbar sind.

Zum Beispiel ist die Variante zwischen MaBRanzug und
Konfektion - die Mal3konfektion — das Mittelding zwischen
Konfektion und MaRarbeit - beim Kunden kaum bekannt
und etwas giinstiger als die MaBarbeit.

Nuize Trends und EntwicKlungen

WIR SIND NICHT ALLEINE AUF DER WELT! DIE VORREITER
SIND SCHON DA

Der Blick in die Zukunft kann die eigene Zukunft verandern.
Im Zusammenhang mit Innovation und Digitalisierung geht
es nicht nur um die ,Verbesserung von bestehende Ge-
schaftsprozessen’, sondern um ganzlich neue Geschafts-
modelle, ganz neue Wege abseits des Bestehenden.

Ein ganz neuer Weg konnte sich am Horizont der Moglich-
keiten abzeichnen.

Neue Produkte und Dienstleistungen, neue Vertriebswege,
neue Kunden, neue Partner, neue Geschaftsmodelle.

Man muss die Welt nicht alleine neu erfinden. Andere sind
schon unterwegs und man kann schauen, was diese \or-
boten bereits ausprabieren.

Die Vorboten sind da. Neue Wege werden ausprobiert,
Chancen ergriffen, Moglichkeiten ausgelotet.
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POTENTIAL

P E-Commerce — der Kunde als Co-Designer — lassen Sie den Kunden mitgestalten

P Entwicklung von E-Commerce-tauglichen Produkten, die tber einen Online-shop einfach versandt werden kdnnen
P Kooperationen mit Unternehmen entlang der Beauty- und Stylingbranche, auch mit Branchenkollegen

P Radius der Kundengruppen vergroBern durch maximal professionellen Online-Auftritt und Nutzung

jeglicher Social Media Netzwerke

P Auf die Frequenz des Kunden horen und reagieren wie zum Beispiel ein besonderes Service:
.Wir besuchen Sie zum MalBBnehmen auch gerne zuhause, im Hotel oder im Buro." - geht auf den gestress-

ten Arbeitsalltag von spezifischen Zielgruppen ein.

Fur sehr digitalaffine Kunden eine Online-Anmeldung ermaoglichen: mit zwei, drei Klicks einen Termin mit
dem Mal3schneider vereinbaren. Nach der Devise: Den Kunden abholen, so wie er es gewohnt ist. Er muss

gar nicht mehr zum Telefonharer greifen.

P Die Schneiderwerkstatt als offenes Atelier fir die DIY- Community, z.B. zur Ideenfindung und Unterstitzung
flr DIY - Projekte von Interessierten und Kunden in Form von Kursen udgl.

P Aus Alt mach Neu! Upcycling- Produkte aus Pelz, wertvollen Stoffen oder Lieblingskleidungsstlicken nach
der Devise - Aus der alten Hose wird ein neues Jackchen. Aus der alten Jacke wird eine neue Tasche. Aus

dem alten Pelz werden warme Winterpatschen usw.

Die Digitalisierung - kein Allheilmittel, aber ein
Instrument, um die Menschen zu erreichen

Die Digitalisierung bietet jedem Betrieb, unabhangig wie
groB er ist, sich gleichwertig zu prasentieren und das so
glinstig wie noch nie. Es kostet nicht mehr den Preis eines
Kleinwagens, den man fiir Inseratschaltungen zu bezahlen
hat, um Kunden zu erreichen und Kunden zu zeigen, wer
man ist und was man kann. Ein jeder Betrieb hat die gleiche
Moglichkeit sich zu prasentieren, Kunden zu erreichen, an-
zusprechen, auf sich und seine Besonderheiten aufmerk-
sam zu machen. Sei es ein EPU oder sei es ein Unterneh-
men mit 80 Mitarbeitern. Die digitalen Flachen im Internet
stehen jedem zur VVerfligung.
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Es gibt kein besseres Instrument als die digitalen Kommu-
nikationsmoglichkeiten, mit der das jeder Malischneider
nachholen kann — noch nie war es moglich so glinstig, so
schnell, so viele Menschen zu erreichen.

Unternehmen, Konnerschaft, Materialien, Formen und Stil-
richtungen, das alles kann sehr attraktiv und emotional
nach Auf3en kommuniziert werden.




0]

=) ==

WIChUYER!

Ein Ei gleicht dem anderen,
vor allem in der digitalen Welt

Seien Sie ein Original, Sie als Mal3schneider, auch in der
digitalen Welt.

Seien Sie unverwechselbar!

Ein unverwechselbarer Webauftritt des Schneiderbetriebs
ist wichtig, denn im Internet stehen unzahlige Betriebe
nebeneinander.

Im Zeitalter der Uberfiitterung mit Informationen, im Zeit-
alter der unbegrenzten Datenmengen muss man aufpas-
sen, dass der eigene Webauftritt und der digitalen Social-
media-Kanale in diesem Datenrauschen nicht untergeht.
Unternehmensprofilierung ist heute ein viel wichtigeres
Thema als es noch vor einigen Jahren war. Die starre Web-
site als Visitenkarte reicht nicht mehr. Kunden erwarten
sich Einblicke in den Betrieb, sie wollen Geschichten horen,
Entwicklungen des Betriebes auf seinem Weg beobach-
ten, sie wollen wissen, welche Menschen in der Schnei-
derei arbeiten, was andere Kunden tber den Betrieb be-
richten — der Kunde will emationalisiert werden und mit
.seinem” Malischneider eine Beziehung aufbauen.
Wissen, was die Branchenkollegen tun, ist hier ein fixer
Bestandteil des Prozesses: was machen die Anderen, wie
prasentieren sie sich, was bieten sie an und wie kommu-
nizieren sie mit ihren Kunden? Dies hat man immer wieder
zu beobachten und den eigenen Auftritt laufend nachzu-
justieren.

Dieses Wissen hat man auch immer wieder auf-
zufrischen — denn der Kunde weil3 es ganz be-

stimmt: er braucht dafiir nur wenige Mausklicks

und trifft dann seine Entscheidung!
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ONLINEPRASENZ

Nutize die Frequenz, auf die Dein Kunde hort

Holen Sie Ihre Kunden immer auf der Ebene der Emotionen
ab!

Die Erfahrungen und die Begeisterung der Kunden Uber die
Qualitat und das Design der MaBkleidung sollen derart ge-
staltet sein, dass Kunden von lhnen reden wie: Das ist MEIN
MaRschneider! Das ist der, dem ich vertrau! Der weilR, was
mir steht. Der weil3, wie ein Schénheitschirurg, mich ins
rechte Licht zu ricken, mich zum Strahlen zu bringen, der
mir malRgeschneiderte Kleidung fertigt, die niemand ande-
rer hat und die ich liebe.

Schaffen Sie Geschichten mit Inhalt und Emotion! Machen
Sie Ihr Netzwerk sichtbar fiir Ihre Kunden, sei es im sozialen
Bereich, sei es in der Profiwelt, sei es mit anderen Unter-
nehmern, sei es mit anderen Kunden! Facebook, Instagram
und Co. sind die geeigneten Kandle dafr.

pAd Profibilder: Vor allem dort, wo das Handwerk mit
seinen Emotionen in Bildern eingefangen werden soll,
da sind Vollprofis mit ihrer Kdnnerschaft des Fotogra-
fierens gefragt, auf die man nicht verzichten sollte.

»Ad Bilder: 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,
flir das Erfassen von Texten brauchen wir wesentlich lan-
ger. Mit Bildern konnen deshalb auch viel mehr Emotionen
und Botschaften in kurzer Zeit vermittelt werden. Wir ver-
trauen Bildern am meisten.

Deshalb achten Sie auf die Qualitat der Bilder, auf die Ein-
zigartigkeit und Unverwechselbarkeit. Setzen Sie nur Bilder
in der Kommunikation ein, die authentisch zu lhrem Unter-
nehmensprofil passen.

Es gibt viele unterschiedliche Meinungen zu der Verdf-
fentlichung und Prasentation von der eigenen hergestell-
ten Malkleidung im Internet. Vor dem Hintergrund, dass
ein GrofRteil der Gesellschaft den MaBschneider aus un-
terschiedlichen Griinden (nicht leistbar oder schlichtweg
nicht bekannt) nicht in Erwagung zieht, ist es eine absolute
Notwendigkeit in Zukunft, dem potenziellen Kunden zu zei-
gen, was man kann. Auf der Homepage bzw. auf sozialen
Medien dem potenziellen Kunden mittels einer Bildergale-
rie einen Einblick zu gewahren, welche Stilrichtungen man
betreffend Mal3kleidung abdeckt, von modern iber klas-
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Alleine uber die Google-Bildersuche habe ich schon
zahlreiche Kunden bekommen. Wichtig dabei ist, dass
auch die Bilder dabei passend tituliert werden. Pinte-
rest ist da schon eine sehr feine Sache.

Da hat eine Firma mein Design kopiert, deshalb
maochte ich keine Kleidergalerie im Internet von mir.

Wenn ich meine Produkte verstecke, werden mich die
Kunden digital nicht finden.

~N

Ein richtiger MaBschneider hat keine Kollektion. Man
lasst sich als Kunde aber gerne inspirieren. Eine Galerie
oder eine Art digitaler Katalog, um zu sehen, was fiir
Stile ich als MalRschneiderin anbiete, ist sicherlich eine
gute Idee.

J

N

Meistens wollen die Kunden es nicht, dass man sie mit
dem hergestellten Kleid abfotografiert. Da habe ich
viele Kunden, die das nicht wollen.

-

sisch und traditionell, ermoglicht es, dass der Kunde sehr
rasch ein Geflhl fir die Qualitat und Konnerschaft des Un-
ternehmens erhalt. Damit kommt der Kunde bereits in der
digitalen Welt dem Unternehmen einen Schritt ndher und
kann Vertrauen aufbauen und das Geflihl, bei diesem Mal3-
schneider sehr gut aufgehoben zu sein.

WISSENSLUCKE FULLEN - WAS MACHT
DER SCHNEIDERMEISTER?

Losung flr ihre Bildergalerie/digitalen Katalog;

Kunden mochten auf der Suche nach hochwertiger Klei-
dung einfach in Erfahrung bringen, welche Stilrichtungen
der Maldschneider abdeckt. Man machte einfach ein biss-
chen stobern kénnen (ber die Vielfaltigkeit der MaRanferti-
gungen, die das Unternehmen herstellt.

Eine Bildergalerie, die sukzessive mit neuen mafgefertig-
ten Kleidungsstticken beftillt wird, ist eine gute Mdglichkeit,
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um die Konnerschaft und den Geschmack des Schneider-
meisters einer potenziellen Kundschaft naher zu bringen n- t I K t = w h -'I
und die Aktualitat des Unternehmens zu unterstreichen. Ie zen ra e 0mponen e' e SI e

Fur die Erstellung einer derartigen Bildergalerie braucht

es nicht unbedingt immer einen Fotografen und schon gar 5 bis 10 Jahre alte Websites sind keine Ausnahme bei Mal3-
nicht die Stammkunden, das geht sich im Unternehmen schneidern. . . .

: . . : Es geht nicht um trockene Informationen tber Produk-
nicht aus. Dabei kennen wir das doch alle von uns selbst, wenn wir

te und Dienstleistungen. Es geht um Menschen und

als Kunden im Internet unterwegs sind und Betriebe oder .
Emotionen!

Produkte recherchieren: eine veraltete Homepage farbt ab

4 ) und verleitet uns zu einem schlechten Eindruck von dem
TIPP: Betrieb. Die besten Einblicke kommen oft durch Selbstbe-
Die Einrichtung einer eigenen Fotoecke mit einer halbwegs guten Beleuchtung. Das kann eine kleinstrukturierte obachtung. Eine Schneidermeisterin im Interview bringt es
Schneiderei in der Regel immer bewerkstelligen und kostet nicht viel Zeit und Geld, um zu guten Fotos seiner auf den Punkt:

Kleidungsstlicke zu kammen:

Es gilt, sich im Rauschen der Daten ab-
zuheben und jene Frequenz zu senden,
auf die der Kunde hort.

P-Einrichtung einer Fotoecke in der Schneiderei mit Digitalkamera auf einem Fotostativ,
die sehr gute Fotos macht

P Fixe Fotobeleuchtung

P>Schneiderpuppe, der das malRgeschneiderten Kleidungsstiick angezogen wird

N . e
Mit Zustimmung der Kunden kann das Kleidungsstiick standardisiert mit ausreichender Qualitat abfotografiert _AUf d,'e Homepage konnte
werden, ohne, dass die Kunden mitabfotografiert werden. Die Fotoecke garantiert eine gute Beleuchtung. 'C_h nicht mefr ver2|ch_ten.
Somit erhalt man sukzessive eine Bildergalerie, die von der Qualitét her fototechnisch ausreichend sein sollte fir Diese. anderen  Medien-
die Kommunikation zu zukinftigen Kunden. geschichten facebook und
\_ ) so, das sollten wir noch

besser angehen.
- J

Eine weitere Moglichkeit, die Wertschatzung der Herstel-
lung von individualisierter MaRRkleidung zu steigern, ist es,
auf der Homepage zu erzahlen, in welchen Schritten ein
Kleidungsstick entsteht.

WISSENSLUCKE SCHLIESSEN - WAS
KOSTET DER SCHNEIDERMEISTER?

Wichtig ist, dass Sie die Wissenslicken der potenziellen na waren wil‘ eige““ich
relativ friih dran...

Kundschaft, die noch nie bei einem Malschneider war,
schlieRen. Das, was in Medien von der Kostentangente von
Designern inkl. Mal3schneidern transportiert wird, liegt ja

OP.E. jenseits_ von 2.0QO bis“3.000 Eurc_) fir ein Kleidun_gs— ..mit der Homepage, tiber 10 Jahre.
stlick. Somit wird die Erwdgung zu einem Mal3schneider Damals hat es geniigt, es war eine starre
zu gehen sehr schnell ad acta gelegt. H ir die Mitarbeit

Da mit einer groRen Unwissenheit der Kundschaft betref- ) il L P ML I ?r WLl
fend Leistbarkeit zu rechnen ist, ist auch eine bestimmte Bilderwelten unterstiitzen das Versténdnis und die stellen. Aber sehr starr. Ich glaub’ dass
Preisorientierung bei der Galerie niitzlich, damit Kunden Vorstellungskraft darlber, wie ein Kleidungsstiick ent- diese Art bereits wieder Giberholt ist. Da
eine \Vorstellung bekommen, dass sie sich sehr wohl fiir steht. sollten wir vielleicht was machen.”

ihr hochwertiges MalRkleidungsstiick einen Mal3schneider D

leisten konnen.

~

...von der Arbeit her beim Rock verlange ich ungefahr
200 Euro plus Stoff, bei den Hemden und Blusen sind
es 150 Euro bis 290 Euro, wenn s jetzt Leinen ist, da ist
der Stoff schon dabei...
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Social Media sind fixer Bestandteil
eines gelungenen Interntauttrittes

Digitales Marketing — Ein Dauerbrenner! Keine einmalige Tatigkeit und abgeschlossen, sondern: ein laufender Prozess.

Der Auftritt auf sozialen Plattformen gewinnt zunehmend
und unaufhaltsam an Bedeutung. Menschen aller Alters-
gruppen werden hier mittlerweile angesprochen. 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.

Es gibt Griinde, warum soziale Netzwerke so erfolgreich
sind: Sie bedienen das Grundbedirfnis 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

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 natdrlich 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 natirlich
auch ist, sobald Menschen dort taglich Uber 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
bei einer Firma zu bewerben - egal, ob alt oder jung - blat-
tert naturlich auch einmal im Internet nach, um zu wissen,
was ihn erwartet. Das Image als Arbeitgeber in der Region
wird durch einen positiven Auftritt gestarkt.

die Moglichkeit sich sehr individuell zu prasentieren und \ )
Vertrauen aufzubauen. Die Inhalte auf sozialen Netzwer- ...bei uns gibt es einen jungen Lehrling, der ist ganz fit
ken sind dynamisch, detailliert und aktuell: Neue Trends, mit dem Digitalen.
Stoffe und Farben, Stile und Formen, Events, Backstage- L )
Infos, Firmenfeiern, Mitarbeiter-News, Auszeichnungen, \ D
Produktneuheiten, soziales Engagement des Betriebes, Wir nutzen facebook auch mit bezahlten Anzeigen fir
Sponsoring etc. Man kann richtig persénlich werden: Das einen bestimmten Radius und auf bestimmte Kunden-
\ ~ gruppen abgestimmt (Geschlecht, Alter und Wohnort,
Facebook funktioniert super, wir bleiben damit mit un- zB. Interesse flir Mode). Ich seh’ dann auch immer
seren Kunden in Kontakt. gleich die Reichweite, da wird viel ausprobiert und ge-
L ) schaut, was geht.
- Bei Twitter oder anderen: da muss man aufpassen,
\ ) L , ) dass man sich nicht verzettelt und halbe Sachen
Die 14- oder 15-Jahrigen haben eine ganz andere Sicht- macht, besser nur auf einem Kanal und das gescheit
weise als wir. Wir haben da eine Mitarbeiterin, die ist ca. spora(:iisch bringt gar nix. '
25 und die verwaltet alles, was Facebook und Instagram Das permanente Dranbleiben ist ja so wichtig! Wei
ist. Die schreibt die Texte, ich lese sie nur Korrektur. Die sonst wirkst du gleich veraltet und als, ob bei uns
ist seit 5 Jahren da. Die hat das Gesplr dafr, die kann nichts los ware. '
das grafisch gestalten und die hat eine Freude. L )
|\ J ~
\ _ , _ _ , , _ \\ ...... auch, um den Lehrberuf zu heben, ist Social Media
Wir dosieren die Geschichten. Damit das nicht zu viel wichtig.
ist. Manches heben wir uns auf und, wenn weniger los
ist, im Janner beispielsweise, dann schieRen wir wieder - :
L e raus: ) Ich sehe es auf zwei Schienen. Privat lehne ich es eher
\ - ab, das Ganze. Es kommt mir nicht in den Sinn meine
e Kinder zu posten oder was ich mir heute zum Fruh-
Facebook und Co. '?t N Unserer Branche und von den stiick gemgcht habe. Flr die Firma ist es wichtig, dass
Kunden her unumganglich! man das macht.
|\ / g J
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Das dauert mittlerweile nicht lang und schon sind un-
serer Bilder auf Instagram. Alles in Allem dauert das
nicht langer als eine halbe Stunde pro Woche. Und wir
sind mit dabei.

\/orteile Social Media

flexibel

tagesaktuell

direkte Kommunikation mit dem Kunden
Werbeschaltungen

VVVVYY

ONLINEPRASENZ

Die Homepage ist nur die Visitenkarte. Der richtige Ein-
blick, den kriegt man von uns auf Facebook.

Schneeball-Effekt der Reichweite durch VVerweise auf den Betrieb Giber mehrere

Internet-VVerankerungen (Website, Social Media, Bewertungsplattformen etc)

Was passiert auf Social Media Plattformen fir den Betrieb

Neukundenakquise
Stammkundenpflege
Kundenbindung

Produkt- und Serviceprasentationen
Kundenbewertungsmanagement

VVVVYY

Social Media — der interaktive Kundenkontakt

GroBer Vorteil der sozialen Plattformen gegeniiber 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 flr den Betrieb

Was bei Facebook und Instagram ,Audience Insights”
heil3t, lauft bei Google unter ,Analytics" Es werden statis-
tische Daten bereitgestellt, anhand welcher sich die Stim-

mung der Besucher ablesen lasst: welche Inhalte sind gut
angekommen, welche Postings sollten nicht wiederholt
werden etc.

Social Media in manchen Branchen noch wichtiger

Branchen, die als Trager von neuen Trends, State-of-the-
Art, Up-to-Date-Sein wahrgenommen werden wollen,
sollten sich unbedingt mit Social Media Plattformen aus-
einandersetzen.
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Social Media: Ganz im Sinne der ,Umwegrentabilitat”

Google Analytics gibt immer auch unter dem Parameter
.Refferal Traffic” an, auf welchem Weg der Kunde auf die
Homepage gefunden hat. Der Refferal Traffic stellt also
Informationen zur Customer Journey des Kunden zur Ver-
fligung. Kunden kommen namlich in den seltensten Fallen
Uber die Eingabe der URL auf die eigene Homepage, son-

dern viel eher iber 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 personliche Kontakte), gibt es Anreize,
direkt den Namen des Betriebes einzugeben.

Steckbriefe unterschiedlicher

sozialer Plattformen

Social Media Plattformen sind mittlerweile erfolgskritische
Faktoren in der Unternehmenskommunikation, auf die
Mal3schneider nicht mehr verzichten konnen.

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

Auf Tuchfuhlung geht man mit diesen Plattformen, indem

man sie selbst ausprobiert und sich all diese Moglichkeiten
ansieht.

Wenn sich ein Betrieb flir 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

Kundenerfahrungsberichte

e N [ , I
User: Altersstruktur weltweit:
P Reichweite yyeltvveit: mehr als 2 Milliarden User 88% aller 18 — 29 - jahrigen sind auf Facebook
P Reichweite O: 3,7 Millionen User monatlich; 72% 79% aller 30 - 49 - jahrigen sind auf Facebook
davon taglich; 87% dieser osterreichischen User 61% aller 50 - 64 - jahrigen sind auf Facebook
nutzen Facebook auf mobilen Endgeraten 56% aller 65+ - jahrigen sind auf Facebook
\ AN J
4 N [ I
Moglichkeiten/Inhalte Funktionen
P Einblicke in den Betrieb, ,Hinter den Kulissen” P eigenes Unternehmens-Profil
P Events: Firmenfeiern, Jubilaen, festliche Anlasse P Webshop, durch Call-to-Action-Button oder
aller Art, Tag der offenen Tiir, saisonale Anlasse durch facebook-interne Maoglichkeit des Vertriebs
P> Gewinnspiele P Buchungssystem, durch Call-to-Action-Button,
P besondere Angebote der auf die eigene Homepage weiterfuhrt
P Produkte, Service, Dienstleistungen P Facebook Ads — Werbeschaltungen
P Kundenbewertungen (,Testimonials”) eventuell
auch inkl. Reaktionen des Betriebes K J
>

N\ J

46 | HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR DIE MODE- UND BEKLEIDUNGSTECHNIK

ONLINEPRASENZ

Moglichkeiten/Inhalte

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

P Facebook ist die grof3te 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 Darlber hinaus bietet Facebook ein ausgereiftes System, das punktgenaue Werbeschaltungen erlaubt. Der
Betrieb bestimmt die Zielgruppe, die er mit seinen Inhalten erreichen will.

Zum Beispiel

P alle Manner im Umkreis von 30 km vom Betriebsstandort Gber 50 Jahre

N

~

@ Instagram —DIE visuelle Visitenkarte

P keine Gesprachsverlaufe der Community moglich
P Moglichkeit fiir Versand von privaten Nachrich-
ten, sogenannte ,Direktnachrichten”

e N )
User: ) Funktionen
P Reichweite O: 1,6 Millionen User monatlich
P Soziodemographisch: 60% dieser Nutzer sind P eigenes Unternehmens-Profil
zwischen 18 und 34 Jahren alt P Location-Tagging als Suchmaschine fir Betriebe
50% davon sind weiblich auf Instagram: der Betrieb sollte seine Insta-
gram-Inhalte stets mit einem solchen Location-
K J tag versehen, sodass der Kunde ihn besser finden
4 N\ kann
TONT . P Beispiel: Ein Kunde sucht tber Instagram einen
I\/Ioghchkelten/lnhalte MaBEchneider in der Nahe seines ak%uellen
P Bildbasierte Prasentation des Betriebes: Fotos, Standortes
Kurzvideos, Livestreams P Betriebe, die diese Funktion genutzt haben, wer-

den angezeigt.

J

N\ 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 Abl6se von Facebook betrachtet.

Diese Entwicklungen sind wohl nicht zuletzt auf den glo-
balen Trend von steigender Bildpraferenz gegenlber der
Textpraferenz von Usern zuriickzufiihren. 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 taglich, und 31% zumindest
1x pro Woche. 87% aller Nutzerinnen haben mindestens

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 fir ihre konkreten Vorhaben. Der
Kunde startet also bei einer vagen Idee und beendet sei-
ne Suche mit ganz konkreten Vorstellungen, wie etwa
sein Hochzeitskleid auszusehen hat. Eingegeben werden
Suchbegriffe, als Resultat erhalt der User themenbezoge-

Pinterest sollte man zumindest kennen

Sprechen beispielsweise MaRschneider im stadtischen
Raum bereits von ,Pinterest-Hochzeiten”, weil die Kunden
die Umsetzung nach den Fotos, die sie auf Pinterest ge-
funden haben, wiinschen, so lassen sich die \Vorboten, die
diese Plattform bereits jetzt in das Handwerk und Gewer-
be entsendet, nicht weiter ignorieren. Unabhangig davon,

Die Starke von Pinterest

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

ne Bildersammlungen (,Pinnwande"). Selbstverstandlich
konnen Bilder Anderen zur Verfligung gestellt werden, in
allererster Linie jedoch entsteht eine personliche Bilderbi-
bliothek zu bestimmten Themen. Dies steht im Gegensatz
zu Facebook und Instagram, wo es in erster Linie darum
geht, Anderen etwas zu zeigen oder mitzuteilen.

ob ein Betrieb sich daflir entscheidet auf Pinterest aktiv
zu werden, sollte ihm diese Plattform zumindest geldu-
fig sein, sodass keine Verwunderung entsteht, wenn der
Kunde im Geschaft mit eben solchen Fotos auf seinem
Handy mit seiner Wunschkleid aufwartet.

Best of Pinterest

Haufigste Kategorien auf Pinterest: Essen, Reisen,
Kunst, Lifestyle und Mode.
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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 kon-
nen im Vergleich mit beispielsweise Facebook durchaus
auch langer sein.

Betriebe stellen auf ihren YouTube-Kandlen ihre Video-
Sammlungen zur Verfligung.
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HalldWESKYMUSS
ElNESEIN!
chjdasjbivitale!

Der digitale Auftritt eines Betriebes braucht Profis!

(— ICﬁ =) (=)

Best Failure-Beispiel — wie kann ich maximal langweilen

10 Anweisungen fiir die schiechteste Website der Welt

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

2. Verheimliche dem Kunden Dein gesamtes Produktsortiment: Es reicht, wenn Du die
Info hineinstellst: Ich bin ein MaBschneider. Mehr braucht es nicht. Bitte keine Bilder!
3. Zeige dem Kunden auf keinen Fall Bilder von Deinen maBgefertigten Klei-
dungsstiicken: Kunden brauchen keine Bilder, um von der Kénnerschaft des
MaBschneiders begeistert zu sein.

4. Erzahle ja nichts von Deinem Handwerk: Denn die Kunden sind bestens
informiert und brauchen das nicht!

5. Verstecke die wichtigsten Infos: Offnungszeiten, Telefonnummer, Kon-
taktdaten werden nur bei langer Suche gefunden.

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

7. 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 ge-
killt.

8. Schlagzeilen statt Inhalt: Floskeln und abgedroschene Worthiilsen ver-
wenden, die nicht mehr als die Mindesterwartung des Kunden treffen wie:
,allerhochste Qualitat”, ,bester Service” etc. und auf keinen Fall emotiona-
le Geschichten!

9. Verstaubung im Schaufenster: Einen Menilpunkt ,Aktuelles” mit Datum
versehen und alle paar Jahre mal aktualisieren.
10. Ignoriere Smartphones und Tablets, die hat eh keiner: Stelle sicher,

dass deine Website auf Smartphones, Tablets und anderen mobilen Endge-
raten nicht lauft.

DIGITALES HANDWERK |

Da braucht es Voliprofis,

die ihr Handwerk beherrschen!

Bildmaterial hochster Qualitat, Suchmaschinen-Opti-
mierung zwecks Auffindbarkeit im Internet, Nutzung von
Kundenbeziehungs - Managementsystemen zur systema-
tischen Kundenbearbeitung und Datenanalyse, Kunden-
bindung auf Grundlage der Kundenhistorie, Vernetzung mit
Social Media und Co., einwandfreie Verlinkungen, Darstell-
barkeit auf mobilen Endgerdten, der gesamte technische
Aspekt - all diese Dinge kann, muss und darf man nicht sel-
ber machen.

Gerade im Bereich Kundenkommunikation hat sich durch
die Digitalisierung so viel bewegt und verandert, sodass es
Spezialisten braucht, die auf hdchstem Niveau arbeiten.

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 usw.

Empfehlenswert ist die Vorgehensweise: die ersten Schrit-
te mit dem Profi zu gehen und Know How aufzubauen. In
weiterer Folge kann die kontinuierliche Betreuung des Fir-

men-Auftrittes auf der sozialen Plattform intern weiterge-
flihrt werden.

Das kann ich selber auch!

Es ist sicher moglich, dass ein Webdesigner es irgendwie schafft, sich

selbst seinen Anzug zu nahen. Irgendwie wird er das schon schaffen und
er wird nicht nackt herumlaufen.

Am Fall des Schnittes, der Naht, der Passform und Vielem mehr wird man
den Unterschied zu einem MaBanzug vom Profi sofort erkennen und
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zwar so eindeutig, dass auch

ein Laie den Unterschied sofort

sieht.

Umgekehrt ist es sicher auch
so, dass ein MaBschneider es
irgendwie schafft, sich seine
eigene Website zusammen zu
bauen oder seinen Facebook-

Account anzulegen. An den
Grafiken, der Bildqualitat, der
Auffindbarkeit der Website im
Internet, den Verlinkungen
und Vielem mehr wird jeder
Kunde den Unterschied zum
Profi sehen.




|

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

TEIS = [T |
liucksze1gtasik

jjolustentweiteydes

CH
pende

vom Meister an die junge Generation fortlebt. Der Mal3-
schneider wird immer auch Hand anlegen und das mit
Leidenschaft flir sein Tun. Er wird immer eine personliche
Beziehung zu seinen Kunden, Lieferanten und Mitarbeitern
haben und unternehmerisches Denken und Handeln wer-
den gemeinsam mit Innovationskraft stets der Motor fir
seinen Handwerks-Betrieb bleiben.
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Wintschaitskamunerneiuanisationi(Wio

SERVICELEISTUNGEN

Seiviceleistungentdel

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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SERVICELEISTUNGEN

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/suche-veranstaltungen.html?eventsSearchInput=digital
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Digitalisierungs-Services-der-Wirtschaftskammern-Oesterre.html
http://www.innovations-roadmap.at/#/
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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
https://www.digitale-perspektiven.at/allgemein/was-ist-seo
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https://socialmedia.wkoratgeber.at/
https://www.youtube.com/watch?v=_AxO_WZugB4&feature=youtu.be
https://www.jungewirtschaft.at/jw/oesterreich/Webinar-Datenschutz---Social-Media.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/suchmaschinenoptimierung-fuer-unternehmen.html#heading_Gesamtvideo_und_Spezialinfo
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Immer-mehr-Kunden-kaufen-im-Internet-Wie-nutze-.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/E-Business-Anwendungen.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/e-rechnung-e-vergabe.html
http://e-billing.wkoratgeber.at/
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Elektronischer_Umgang_mit_Behoerden.html#heading_Die_Handysignatur
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Electronic-Banking:-Chancen-und-Risiken.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Informations--und-Kommunikationstechnologien.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Servertechnologie.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Cloud_Computing.html#heading_Was_ist_die_Cloud_
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/e-procurement.html
https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html
https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html
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	Das digitale Maßnehmen, orts-, personen- und zeitunabhängig, ist schon da!
	Der Kunde ist gerne Co-Designer!
	Weitere digitale Kommunikationsmittel und 
	digitale Werkzeuge, die schon da sind! für 
	Unternehmen aus der Textil- und Modebranche!

	Digitale Trends und die Auswirkungen auf die Mode- und Bekleidungsbranche
	Soziale Plattformen als 
	Sprachrohr für Maßschneider!

	Der amazonisierte Kunde. Zur Diva erzogen!
	Shoppen als Hobby 
	vom Sofa aus!
	Der Kunde als Co-
	Designer seiner Kleidung 
	Die DIY (do it Yourself)-Community wächst und wächst. Kunden legen gerne auch einmal selbst Hand an!

	Was online erledigt werden kann, 
	wird online erledigt 
	Die Verpackung ist genauso wichtig wie der Inhalt 
	Je individueller, personalisierter und 
	umfassender das Service umso besser! 
	Die virtuelle Erweiterung der 
	Realität – Augmented Reality
	Weitere Trends und 
	Zukunftsprognosen, die schon da sind


	Der Maßschneider ist 
	kein alter Bekannter!
	Wer und wo seid ihr Maßschneider? 
	Wo seid ihr Schneidermeister?

	Was erwartet mich beim Schneidermeister? Wie läuft das ab?
	Was bekomme ich beim Schneidermeister? - Das Fachwissen in der Beratung – 
Die Tuchfühlung zum Handwerk.
	Welche Kleidungen und Produkte 
	bekomme ich beim Schneidermeister?


	Der Kunde ist 
	kein alter Bekannter 
	Die Reise des Kunden auf der 
	Suche nach seinem Maßschneider
	Neukundenakquise funktioniert heute anders
	Nimm die Perspektive des potenziellen 
	Kunden ein und lerne zu Denken wie er!


	Hindernisse 
	Die größten Hürden
	Marketing, Stiefkind des Handwerks!

	Die Digitalisierung hat immer Recht

	Du bist dir selbst 
	der beste Kompass!
	Frag´ die Kundschaft, dann 
	lernst was über dich selbst!
	Der Chef ist nicht allwissend. 
	„Frag´ deine Mitarbeiter!“
	Was machen die 
	Anderen eigentlich

	Kompakt – „Wissensquellen reloaded“

	Das Potenzial ist gewaltig! Maßschneider reloaded!
	Die Digitalisierung - kein Allheilmittel, aber ein Instrument, um die Menschen zu erreichen 

	Professionelle Online-
	präsenz – In Zukunft immer wichtiger!
	Nutze Die Frequenz, auf die Dein Kunde hört
	Die zentrale Komponente: Website

	Social Media sind fixer Bestandteil 
	eines gelungenen Interntauftrittes
	Steckbriefe unterschiedlicher 
	sozialer Plattformen

	Jedes Handwerk muss 
	gelernt sein. 
	Auch das Digitale!
	Da braucht es Vollprofis, 
	die ihr Handwerk beherrschen! 


	Die robusten Werte des Handwerks – Der Blick 
zurück zeigt das Bleibende

