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Seit 2012 beobachtet BauInfoConsult das Informations- und Kommunikationsverhalten professioneller Zielgruppen am Bau. 

Und in der Tat hat sich seitdem einiges getan: Die Kommunikationsweisen und Mediennutzung der Berufsgruppen aus der 

Baubranche sind seitdem facettenreicher und vielfältiger geworden. Die hergebrachten Informationswege und -netzwerke 

behaupten in der traditionsbewussten Baubranche ihren Platz. Daneben haben sich auch die digitalen Möglichkeiten der 

Informationsbeschaffung etabliert. Und auch das interaktive Netzwerken, Kommunizieren und Informieren über soziale 

Medien und Internetplattformen ist für die Akteure am Bau längst kein Neuland mehr.

Wie unsere aktuelle Untersuchung für 2020 zeigt, hat die Digitalisierung am Bau durch die neuen Corona-Bedingungen 

zweifellos noch zusätzliche Impulse erhalten. In einer Branche, wo persönliche Beziehungen und Kontakte auch beim 

Informationsaustausch so stark zählen wie am Bau, können soziale Netzwerke als interaktiver Austauschort trotz 

Kontakteinschränkung besonders wichtig werden. Daneben verlieren aber auch die traditionellen Medien und Plattformen 

nicht aus dem Blick, etwa die Fachpresse.

Das folgende Whitepaper bietet Ihnen einen Auszug besonders aufschlussreicher Ergebnisse aus unserer 

Studie „Kommunikationsmonitor 2020“, der basierend auf 601 telefonischen Interviews das Kommunikations- und 

Informationsverhalten wichtiger Bauakteure beleuchtet und dabei wertvolle Impulse für Ihre zielgruppengerechte 

Kommunikations- und Marketingmaßnahmen liefert. 

Wir sind überzeugt, dass Sie aus unserem Gratis-Whitepaper schon das eine oder andere mitnehmen können. Für 

darüberhinausgehende vertiefte und hochaktuelle Informationen zu Relevanz, Nutzung und Wirkung persönlicher, gedruckter, 

digitaler und sozial-interaktiver Medien im Corona-Zeitalter empfehlen wir Ihnen unseren „Kommunikationsmonitor 2020“.

Wir hoffen sehr, dass wir Ihren Kommunikationsplänen und -maßnahmen mit unseren Marktdaten die nötige Inspiration 

verleihen und wünschen Ihnen eine interessante und aufschlussreiche Lektüre des Whitpapers! 

Ihr Boudewijn Goedhart

Operative Leitung BauInfoConsult

VORWORT
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Informationssuche am Bau 
2025: mehr als nur digital

Die Digitalisierung schreitet voran, auch in der Baubranche. Bereits innerhalb der letzten Jahre sind in den 

Kommunikationsumfragen von BauInfoConsult Internetinformationen zunehmend als häufige und wichtige Formen 

der Nutzung betrachtet worden. Allein durch das Smartphone und die zunehmende Nutzung internetbasierter 

Kommunikationsformate wie WhatsApp wird das Internet auch außerhalb vom Büro-PC - in den Arbeitsfahrzeugen und 

auf Baustellen – präsent im Arbeitsalltag. 

Dazu kommt 2020 noch verstärkend der „Corona“-Effekt, der zu mehr digitaler Kommunikation „auf Abstand“ im Alltag 

führt. Wie sieht unter diesen Umständen die Erwartung der Bauakteure aus: Wo und auf welche Weise werden die Profis 

am Bau sich in fünf Jahren informieren? 

Neue Software-basierte Formen der Gestaltung des Bauprozesses werden nach und nach auch für die Praxis relevanter 

– und sorgen zusätzlich dafür, dass das Internet immer präsenter im Baualltag wird (denn ohne Internetverbindung kann 

auch kein effizienter Austausch von digitalen Informationen bei den Akteure untereinander bewerkstelligt werden). 

In Zukunft werden auch die Materialentscheidungs- und sogar Materialbeschaffungsprozesse verknüpft mit der 

BIM-Plattform ablaufen – so zumindest die Vision der BIM-Anhänger, die ja bekanntlich den kompletten Bauprozess 

umfassend in einer gemeinsamen Schnittstelle bündeln und dadurch insgesamt effizienter gestalten wollen. Momentan 

ist das mehr Zukunftstrend als bereits lebbare Praxis. Doch der bloße Trend allein führt bereits jetzt dazu, dass auch bei 

Prozessen der Informationsbeschaffung und Kommunikation die ohnehin schon sehr präsenten digitalen Medien weiter 

an Bedeutung zulegen.  

Dementsprechend erwarten die Bauakteure vor allem, dass die digitalen Medien eine noch größere Rolle als 

Informationsquelle bis 2020 spielen werden: Internetsuchen und die Informationen auf den Webseiten der Anbieter sind 

mit Abstand als die Quellen mit dem größten Zukunftspotenzial benannt. Das liegt vor allem an den drei Hauptstärken 

des Internets – der ständigen Abrufbarkeit und schnellen Verfügbarkeit von genau den relevanten Informationen. 

Abb. 1 Alle Bauakteure: Top 5 der wichtiger werdenden Informationsquellen bis 2025 (in %; n=601)

Quelle: BauInfoConsult, Juni 2020
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Hausaufgaben fürs Marketing: eine Inventur der eigenen digitalen Bordmittel

Nun ist die Marketingkommunikation zwar relativ machtlos, was die Qualität der Internetleitungen angeht und damit auch, 

ob die Informationen überall und jederzeit abgerufen werden könne. Doch umso mehr sollte man sich auf die anderen 

beiden Punkte konzentrieren und die eigene Webseite und übrige im Internet zu findende Informationen zum eigenen 

Produkt überprüfen: Führen gezielte Recherchen zu Teilen der eigenen Dienstleistungen und Produkte schnell zum Ziel?

Langfristig sollten vor allem Entwicklungen wie BIM oder E-Commerce noch stärker in die eigene Internetstrategie 

integriert werden: Denn in Zukunft könnte der Weg von den digitalen Informationsrecherchen zur Entscheidung nur einen 

Klick entfernt sein: Kann der Planer beim Entwurf in BIM das Produkt direkt ins BIM-Modell mit allen nötigen Angaben 

und Details integrieren? Ist das Produkt beim Online-Kauf übermorgen auf der Baustelle des Verarbeiters?   

Alles auf digital? Einseitige Kommunaiktionsstrategie wäre ein Fehler 

Doch Vorsicht: Die steigende Bedeutung des Internets könnte einen dazu verleiten, die „analogen“ Kommunikationsformen 

hinten anzustellen. Das wäre aber in mehrfacher Hisnicht kurzsichtig: So dürfte es kein Zufall sein, dass gerade der 

Austausch mit anderen in der Bewertung der Inforamtionsquellen auf das Internet folgt, wenn auch mit Abstand. 

Persönliche Kontakte mit Kollegen, Herstellern und Händlern und auch der digitale Austausch über die sozialen 

Neztwerke gelten nicht ohne Grund ebenfalls als Quellen mit wachsender Bedeutung.
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Werbeanzeigen in Printmedien 
wirken auf Bauprofis

Die Fachpresselandschaft für Leser aus der Baubranche hat bei den Profis am Bau nach wie vor einen guten Ruf: 

Ergebnisse der BauInfoConsult-Studie Kommunikationsmonitor 2020 weisen darauf hin, dass viele Branchenakteure mit 

Informationen aus der Fachpresse durchaus Aspekte wie Glaub-würdigkeit und redaktionelle Unabhängigkeit verbinden. 

Im redaktionellen Content einer einschlägigen Fach-zeitschrift vorzukommen ist daher für einen Hersteller natürlich der 

Marketing- und PR-Königsweg. Doch gerade aufgrund der redaktionellen Unabhängigkeit der Fachzeitschriften lässt 

sich das Vorkommen der eigenen Informationen nicht erzwingen. Werbeanzeigen in den Zeitschriften sind daher ein 

weiterer viel beschrittener Weg in die Branchenmagazine zu gelangen. Aber ist der Effekt einer Anzeige tatsächlich 

ähnlich hoch wie bei redaktioneller Berichterstattung?

BauInfoConsult hat für den Kommunikationsmonitor 

601 Architekten, Bauunternehmer, Maler, Trockenbauer 

und SHK-Installateure telefonisch zu ihrem beruflichen 

Kommunikations- und Informationsverhalten befragt. 

Dabei ging es auch um die Beurteilung der Wirkung von 

Werbeanzeigen in Fachzeitschriften. Dabei zeigt sich 

zwar: Zumindest ein starkes Drittel der Bauakteure ist der 

Meinung immun gegen Werbeeinflüsse zu sein. Doch die 

Mehrheit der Bauprofis hält den Informationsweg Anzeige 

nicht nur für legitim, sondern oft sogar für inspirierend. 

Dass eine interessante Anzeige in der Fachzeitschrift 

den ersten Anstoß gibt sich über ein bestimmtes Produkt 

weiter zu informieren, kommt bei 57 Prozent der Bauprofis 

durchaus vor.

Da weitere Ergebnisse der Studie zeigen, dass die Akzeptanz von Inhalten von redaktionellen Berichten über Produkte 

ebenfalls hoch ist, haben die Marketing- und PR-Abteilungen der Unternehmen also die Qual der Wahl zwischen 

Contentmarketing und klassischer Werbung. Die Vorteile der redaktionellen Berichterstattung - d. h.: sie wird als seriös 

wahrgenommen - sind natürlich auch mit einem Nachteil verbunden: Die Informationen sind in einem Artikel „versteckt”, 

der nur die Leser der Zeitschrift erreicht, die den Artikel auch tatsächlich ganz lesen.  

Eine Anzeige hat dagegen mit dem üblichen Glaubwürdigkeitsproblem zu kämpfen („Ist doch bloß Werbung”), doch dafür 

ist die Gestaltung einer Printanzeige von Haus aus kurz und plakativ. Wenn sie handwerklich richtig gemacht ist, kann 

die Anzeige mehr Leser aus der Zielgruppe erreichen als der redaktionelle Artikel: Denn dann nimmt sie auf jeden Fall 

mehr oder weniger jeder Leser in irgendeiner Form wahr, der das Magazin in die Hand nimmt.

Die klassische Printwerbung ist damit ebenfalls ein nicht zu unterschätzendes Instrument der Kommunikation, allerdings 

muss sie sich mit den richtigen Produkten und Themen an die passende Zielgruppe wenden, also an die Gruppe, für 

die die Informationen in der Fachzeitschrift beruflich relevant sind. Das ist der eigentlich springende Punkt, bei Anzeige 

wie bei redaktionellem Beitrag.

Abb. 2 Bauakteure über die Aussage: „Manche 

Werbeanzeigen in Fachzeitschriften inspirieren mich 

mehr über das beworbene Produkt erfahren zu 

wollen.” (in %, n=601)

Quelle: BauInfoConsult, Juni 2020

43

14
5

stimme voll und ganz zu
stimme zum überwiegenden Teil zu
stimme zum überwiegenden Teil nicht zu
stimme überhaupt nicht zu
weiß nicht/keine Antwort

23

15



BAUINFOCONSULT WHITEPAPER B2B-KOMMUNIKATION IN DER BAUBRANCHE | 7

Social Media am Bau: 
WhatsApp im Berufsalltag

Mit dem unbestreitbaren Siegeszug von WhatsApp hat ein Kommunikationsmittel unseren Alltag erobert, das mehr kann 

als jemanden einfach „nur mal eben eine Nachricht schicken“. Dieser Messengerdienst ermöglicht es bekanntermaßen, 

ohne Begrenzung Textnachrichten, Bild-, Video- und Ton-Dateien sowie Dokumente und Kontaktdaten zwischen zwei 

Personen oder sogar in großen Gruppen auszutauschen. Damit ist WhatsApp ein „Zwitterwesen“ zwischen Messenger 

und Social Media-Plattform. Doch gerade die verschiedenen Einsatzmöglichkeiten von WhatsApp machen den Dienst 

auch für die tägliche Kommunikation am Bau interessant – ja beinahe unverzichtbar. So nutzen viele Bauakteure 

WhatsApp sogar zur Kunden- und Baustellendokumentation oder für den Kontakt zu Händlern und Außendienstlern. 

Einige werden sich noch daran erinnern können, als mit dem Siegeszug der Mobiltelefone Ende der 90er Jahre die SMS 

(Short Message Service) die Kommunikationswelt im Handstreich erobern konnte. Zwar revolutionierte die SMS zugleich 

auch das Kommunikationsverhalten an sich, doch die Limitierungen waren nach heutigen Maßstäben haarsträubend. 

Dann trat im Jahr 2009 mit WhatsApp ein Messengerdienst auf den Markt, der die Kommunikationswelt abermals auf den 

Kopf stellte und mittlerweile zu einem Standardkommunikationsmittel unserer Zeit zählt. Deutschlandweit greifen bereits 

58 Millionen Menschen auf WhatsApp: Wenig überraschend, dass auch fast zwei Drittel der Planer und Bauprofis auf 

dieses Kommunikationstool setzen – wie die aktuellen Studienergebnisse von BauInfoConsult belegen. 

WhatsApp im Job: „mehr als nur dem Kollegen auf der Baustelle Bescheid sagen“ 

Leider sagen reine Nutzerzahlen weinig darüber aus, wie häufig gewisse Kommunikationsmittel nun tatsächlich 

genutzt werden. Doch die Untersuchung belegt, dass sich die Bauakteure bei der WhatsApp-Nutzung durchaus im 

Bundesdurchschnitt bewegen – zumindest, was die Taktung betrifft. So greifen zwei Drittel der WhatsApp-User unter 

den Bauakteuren täglich auf den Messenger zurück (Bundeschnitt 2019: 63 Prozent tägliche Nutzung). 

Dabei geht die Verwendung von WhatsApp bei vielen Bauakteuren weit über das „Eben-mal-daheim-Bescheid-Sagen“ 

hinaus. Zwar nutzen generell fast alle Bauprofis WhatsApp vor allem für private Zwecke, aber dies war zu erwarten. 

Auch dass drei Viertel der Bauakteure WhatsApp dazu gebrauchen, um sich eben mit Mitarbeitern und Kollegen auf 

dem „ganz kurzen Dienstweg“ auszutauschen dürfte ebenfalls nicht so überraschend sein. Gerade wenn es darum geht 

die Kommunikation zwischen Büro und Baustelle aufrecht zu halten, ohne ständig immer das Telefon in Beschlag zu 

nehmen, bietet sich der Messengerdienst an.
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Wesentlich interessanter ist jedoch der Punkt, dass über die Hälfte der Planer und Bauprofis WhatsApp auch zur 

beruflichen Kommunikation im engeren Sinne nutzt – also weit über die mittlerweile etablierte Kommunikation unter 

Kollegen hinaus. So wird WhatsApp in der Praxis häufig bei der Kommunikation mit dem Kunden verwendet. So können 

beispielsweise Absprachen von Uhrzeiten oder Ähnlichem gut über den Messenger abgewickelt werden.

Dabei hilft auch die Funktion Fotos und Videos zu verschicken, die ebenfalls von der Hälfte der Bauakteure genutzt wird. 

Damit ist der Bauakteur in der Lage den Projektfortschritt seinem Kunden zu zeigen, falls dieser nicht direkt vor Ort ist 

(etwa bei Arbeiten in Mietobjekten). Doch auch für die Baustellendokumentation zwischen dem Verbeiter vor Ort und 

seinem Chef wird die Foto- und Videofunktion von WhatsApp gerne genutzt.

So berichteten uns beispielsweise Malergesellen in persönlichen Interviews davon, dass sie ihren Chefs gerne mal 

Fotos per WhatsApp schicken, wenn der letzte Strich getan ist. Dies hilft ihnen auch zu belegen, dass die Arbeiten 

ordnungsgemäß abgeschlossen wurden und evtl. reklamierte Fehler durch den Kunden – etwa Fingerabdrücken auf 

frisch gestrichenen Türen – erst nach dem Verlassen des Handwerkers zustande gekommen sein können.

In der B2B-Kommunikation am Bau wird WhatsApp mittlerweile ebenfalls vermehrt eingesetzt. Vor allem in der schnellen 

Kommunikation mit dem Außendienstler der Hersteller sowie für den Kontakt mit dem bevorzugten Händler greifen fast 

die Hälfte aller Planer und Bauprofis auch auf WhatsApp zurück. Dies ist jedoch weniger verwunderlich, als es zunächst 

den Anschein hat. Schließlich sind die geschäftlichen Bindungen zwischen Verarbeiter und (Stamm-)Händler oftmals 

relativ eng.

Dies gilt genauso für viele persönliche Geschäftsbeziehungen zwischen den Außendienstmitarbeitern der bevorzugten 

Hersteller und den Verarbeitern. Oftmals haben sich solche Beziehungen über Jahre gefestigt, so dass im besten Fall 

eine WhatsApp-Nachricht ausreicht, um seine Wünsche oder sogar Bestellungen aufgeben zu können

Abb. 3 WhatsApp-User unter Bauakteuren: Nutzen Sie WhatsApp für … (in %, n= 367)

Quelle: BauInfoConsult, Juni 2020
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WOLLEN SIE MEHR ZUM THEMA ERFAHREN?

Die vollständige Studie, die mittlerweile 5te Neuauflage unseres Kommunikationsmonitors, legt einen besonderen 

Fokus auf die Themenfelder Internetrecherche sowie Social Media- und App-Nutzung am Bau. Daneben finden auch 

klassische Kommunikationsbereiche wie die generelle Bewertung von Informationsquellen genauso Beachtung wie 

die Informationsgewinnung im persönlichen Kontakt oder durch das Lesen von Fachzeitschriften.

Diese und weitere Informationen zum Kommunikations- und Orientierungsverhalten bei insgesamt 601 Architekten, 

Bauunternehmern, Malern/Trockenbauern sowie SHK-Installateuren werden im Kommunikationsmonitor 2020 unter 

anderem durch repräsentative Umfrageergebnisse dargelegt. Auf einer breiten Datenbasis enthält der Bericht 

ausführliche Informationen zum Kommunikations- und Informationsverhalten in der Branche:

• aktuelle Nutzung und Bewertung von Informationsquellen

• Informationsrecherche im Internet

• Webseiten von Herstellern

• Informationen durch persönlichen Kontakt (Kollegen, Messen, Außendienst, Fachhandel)

• Fachzeitschriften

• Social Media-Nutzung

• Gebrauch von Apps

• Kommunikationstrends z.B. Influencer am Bau

• uvm.

ÜBER UNS

BauInfoConsult ist der Marketing- und Marktdatenspezialist für die Bau- und Installationsbranche und verfolgt 

die laufenden Marktentwicklungen. Unsere InfoPaket-Kunden erhalten alle Fakten, die sie brauchen, um die 

strategisch richtigen Entscheidungen zu treffen. Zahlreiche Unternehmen aus der Baustoffbranche greifen auf 

den bequemen und attraktiven Service von BauInfoConsult zurück und können für ihre strategischen Pläne 

jederzeit auf aktuelle Marktdaten zurückgreifen.

WIR UNTESTÜTZEN SIE; WENN ES DARUM GEHT …

› die neuesten Trends in der Baubranche stets im Blick zu behalten

› wichtige Konjunkturentwicklungen im Wohnungs- und Nichtwohnungsbau zu identifizieren

› zu beobachten, wie relevante Marktakteure mit den entscheidenden Fragen für heute und morgen umgehen

› Ihre Markt- und Marketingstrategie so effizient wie möglich in Ihrem Arbeitsalltag umzusetzen


