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Wie Weberhaus auf Social
Media die Bauherrinnen und Bau- 

herren von morgen gewinnt

Likes, Leads
und Lebens-
(t)räume

http://www.socialhub.io
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Lisa Meier verantwortet seit 2017 die Pressearbeit sowie Social Media bei WeberHaus.

Zuvor sammelte sie Erfahrung in der PR, unter anderem als Volontärin bei Arthen Kommunikation, der externen

Pressestelle von dm-drogerie markt. Sie hat Kulturwissenschaften in Koblenz studiert und einen Master in

Communication and Cultural Management an der Zeppelin Universität abgeschlossen.

Foto: Franziska Krieck

Für Unternehmen aus der Bau- und 

Immobilienbranche ist Social Media 

ein essenzielles Instrument, um mit 

Interessent*innen in Kontakt zu tre- 

ten. Doch gerade in diesem Bereich 

ist die Customer Journey lang und 

komplex. Wie erreicht man die rich- 

tige Zielgruppe zur richtigen Zeit? 

Und welcher Content ist der rich- 

tige, um potenzielle Bauherrinnen 

und -herren für sich zu gewinnen?  

WeberHaus setzt dafür auf eine 

durchdachte Mischung aus Inspira- 

tion, Community Building und infor- 

mativen Inhalten.

Seit 1960 steht das Unternehmen für 

qualitativ hochwertige und nachhalti-

ge Fertighäuser. Gegründet von Hans 

Weber mit einem Startkapital von nur 

800 DM, hat sich WeberHaus zu ei-

nem führenden Fertighaushersteller 

mit über 1.300 Mitarbeitenden und 

mehr als 40.000 gebauten Häusern 

entwickelt. 

Im Interview erklärt uns Lisa Meier, 

PR und Social Media Managerin bei  

WeberHaus, wie das Unternehmen 

die verschiedenen sozialen Netzwerke 

nutzt, um die diversen Zielgruppen in 

ihren unterschiedlichen Stadien zu er-

reichen. 

Welchen Heraus- 
forderungen begeg-
net ihr in der Bau-
branche beim Thema 
Social Media?

Lisa: Unsere größte Herausforderung 

ist die lange Customer Journey. Ein 

Haus kauft man nicht mal eben so, 

sondern es ist eine Entscheidung, die 

oft über Jahre getro�en wird. Zudem 

haben wir ganz unterschiedliche Ziel-

gruppen in verschiedenen Phasen. 

Das heißt, unsere Community reicht 

von Menschen, die gerade erst vom 

Eigenheim träumen, über Bauinteres-

sent*innen, die sich aktiv informieren 

bis zu Bauherr*innen und Hausbesit-

zer*innen, die sich zu konkreten techni-

schen Themen austauschen möchten. 

Generell hat sich die Customer Jour-

ney in unserer Branche sehr gewan-

delt. Früher sind die Kundinnen und 

Kunden zu Musterhaus-Ausstellungen 

gegangen, haben viele Gespräche vor 

Ort geführt und kamen mit recht we-

nig Vorwissen. Was ich jetzt beobach-

te, ist, dass die Leute zunehmend den 

Erstkontakt über Social Media suchen 

und uns Nachrichten schreiben. Sie in-

formieren sich viel mehr vorab als frü-

her, recherchieren dafür eigenständig 

im Netz und stellen erste Fragen lieber 

über Social Media. Konkrete Termine 

kommen dann erst später, wenn sie 

eine engere Auswahl getro�en ha-

ben. Für uns bedeutet das: Wir müssen 

schon früh so viel Informationsarbeit 

wie möglich leisten, den Erstkontakt 

niedrigschwellig gestalten und schnell 

auf Social-Media-Anfragen reagieren. 

VIELE SUCHEN DEN 
ERSTKONTAKT ÜBER

SOCIAL MEDIA



FACEBOOK IST
FÜR UNS NACH WIE

VOR WICHTIG
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Gleichzeitig sind Fertighäuser ein kom-

plexes Thema, das nicht immer über 

Social Media transportiert werden kann. 

Expert*innengespräche bleiben einfach 

wichtig. Darum verweisen wir Interes-

sent*innen immer gerne an eine/n unse-

rer Bauberater*innen, die unverbindlich 

beraten und Angebote erstellen können.

Welche Kanäle und 
Formate nutzt ihr, 
um eure Zielgruppen 
zu erreichen? 

Lisa: Instagram ist unser Inspirationska-

nal. Hier zeigen wir die schönen Häuser 

mit tollen Außen- und Innenaufnahmen. 

Es geht weniger um Details und Technik, 

sondern eher um das Gesamtbild und 

den Traum vom Eigenheim. Hier teilen 

wir auch gerne Beiträge von Kundinnen 

und Kunden, die uns ihren Hausbau via 

Instagram dokumentieren.

Instagram mag etwas stärker wach-

sen, aber auch Facebook bleibt nach 

wie vor wichtig für uns. Wir haben 

dort über 42.000 Followerinnen und 

Follower, die sich auf unserer Seite re-

gelmäßig informieren, was sicherlich 

auch mit der Altersklasse der Ziel-

gruppe zu tun hat. Bei Facebook kön-

nen wir auch technische Themen wie 

Heiztechnik oder nachhaltiges Bauen 

viel besser transportieren, da wir wei-

terführende Links setzen und mehr 

ins Detail gehen können. Ein Bild einer 

Wärmepumpe kommt auf Facebook 

einfach eher an als auf Instagram.

Generell gehören Videos aktuell zu 

den wichtigsten Formaten für uns. Sie 

eignen sich einfach perfekt, um die 

Häuser zu zeigen, den Baufortschritt 

oder Homestorys. Darum haben wir vor 

einiger Zeit einen Content Creator einge-

stellt, um vermehrt Videos produzieren 

und neuerdings auch TikTok bespielen 

zu können. Allerdings experimentieren 

wir bei TikTok derzeit noch viel um zu 

schauen, welche Inhalte gut ankommen.

Doch nicht nur Videos funktionieren 

gut, sondern emotionale Posts mit 

echten Bauherr*innen oder Kolleg*in-

nen: wie  zum Beispiel der Geburts-

tagspost für unseren Gründer Hans 

Weber. Jedes Jahr bekommt dieser 

Beitrag sehr viele Likes und Kommen-

tare. Für uns ein Zeichen, wie wichtig 

diese menschliche Seite ist.

Instagram dient vor allem als Inspirationskanal, während auf Facebook mehr Wissen vermittelt wird (links). WeberHaus postet aber auch

Einblicke ins Unternehmen. Zu den Posts, die jedes Jahr sehr gut ankommen, zählt der Geburtstags-Post für den Gründer Hans Weber (rechts).

Geburtstags-
        Post
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Bei Facebook 
nutzt ihr auch die 
Event-Funktion und 
Gruppen. Wie sieht 
das genau aus?

und Probleme eingehen zu können. 

Generell dient die Gruppe eher dem 

Community Management und ist eine 

wertvolle Inspirationsquelle für Feed-

back und Content, zum Beispiel einen 

Beitrag oder ein YouTube-Video zu 

häufigen Fragen. 

Inwiefern eignet 
sich YouTube für
euren Bereich
besonders gut
und welche Rolle 
spielt es in eurer 
Strategie?

Lisa: Wir möchten uns stärker auf 

YouTube fokussieren und bespielen 

unseren Kanal seit anderthalb Jahren 

aktiv, indem wir zwei Videos pro Monat 

posten, immer donnerstagabends. 

Die Reichweite durch Google ist auch 

wichtig, aber es geht nicht nur da-

rum. Die Videos beantworten Fragen, 

die immer wieder gestellt werden, 

transportieren Fachwissen und liefern 

Bauherrinnen und Bauherren relevan-

te Infos. Der Vorteil: YouTube-Videos 

holen unsere Zielgruppen in unter-

schiedlichen Stadien ab. Dafür haben 

wir verschiedene Formate entwickelt. 

So gibt es Videos, in denen Expert*in-

nen zum Beispiel verschiedene Fens-

ter-Arten genauer erklären, Fragen 

über Heiztechnik beantworten, Wär- 

mepumpen vorstellen oder Tipps 

rund um Smart Homes geben.

Die Videos werden auch von unse-

ren Bauberater*innen zu Schulungs- 

zwecken oder zur Vorteilsargumen-

tation in Beratungsgesprächen gerne 

genutzt.

Dann gibt es Videos, in denen wir  

Häuser vorstellen  sowie die Kategorie 

„Hausbau Live“ mit Blicken hinter die 

Kulissen, wie bei einer Reportage. 

Am beliebtesten ist unser Format 

„Homestory“, das wir gemeinsam mit 

einer Agentur produzieren. Hier zeigen 

unsere Hausbesitzer*innen ihr fertiges 

Heim. Diese Videos sind besonders 

aufwändig, da wir einen Termin mit 

den Hausbesitzer*innen ausmachen, 

sie vor Ort interviewen und das ferti-

ge Haus filmen. Unser Video mit den 

meisten Views ist die Folge, die wir mit 

dem Ex-Fußballprofi Nils Petersen 

vom SC Freiburg gedreht haben. Mitt-

lerweile hat es über 170.000 Aufrufe. 

Auf YouTube setzt WeberHaus auf unterschied- 

liche Formate, um die Zielgruppen in ihren 

unterschiedlichen Phasen abzuholen – von 

Expert*innen-Tipps zum Hausbau bis zu Haus-

touren. Besonders gut kommen Homestorys an. 

Auch Kooperationen mit einer Influencerin oder  

einem Ex-Fußballprofi sorgen für Reichweite. 

YOUTUBE HOLT
UNSERE ZIELGRUPPEN

IN VERSCHIEDENEN
STADIEN AB

Lisa: Facebook Veranstaltungen nut-

zen wir regelmäßig für Hausbesichti-

gungen, die unsere Bauberater*innen 

vor Ort durchführen. Dabei können 

sich Interessent*innen die Häuser un-

serer Kundinnen und Kunden in ver-

schiedenen Baustadien anschauen 

und sich direkt vor Ort mit ihnen aus-

tauschen. Diese Termine bewerben 

wir zusätzlich über Facebook Events, 

was sehr gut angenommen wird. Letz-

tes Jahr hatten wir an die 200 Haus-

besichtigungen in ganz Deutschland. 

Interessant ist für uns auch die  

WeberHaus Facebook Gruppe, die 

von Bauherrinnen und -herren selbst 

erstellt und gepflegt wird. In dieser 

privaten Gruppe tauschen sich Kun-

dinnen und Kunden von WeberHaus 

untereinander aus, geben sich Tipps 

oder stellen Fragen.

Wir haben uns mit den Administra-

tor*innen so abgestimmt, dass wir 

ebenfalls Teil der Gruppe sind, um – 

nur, wenn erwünscht – auf Fragen 

YouTube
      Formate
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Inwiefern nutzt
ihr User-Generated- 
Content?

Lisa: User-Generated-Content spielt 

eine wichtige Rolle für uns. Viele un-

serer Bauherrinnen und Bauherren 

nutzen Social Media und insbeson-

dere Instagram als ihr persönliches 

Hausbau-Tagebuch. Manche legen 

sogar extra Accounts dafür an, wo sie 

von Anfang an alles dokumentieren: 

von der Unterschrift über die Wahl der 

Ausstattung bis zum Einzug, und ver-

linken uns in ihren Storys und Posts, 

manchmal auch als Co-Autor.

Das freut uns immer riesig und wir tei-

len diese Beiträge gerne, denn so be-

kommen wir authentischen Content für 

unsere Community, die dann wiede- 

rum dem Hausbauprojekt folgen kann – 

ein Geben und Nehmen.

Durch den User-Generated-Content 

haben wir auch einen schönen Mix 

aus professionell gestalteten Fotos 

unserer Fotografinnen und Fotogra-

fen und echten, persönlichen Inhalten 

von Kundinnen und Kunden. Die Leute 

interessieren sich sehr dafür, wie eine 

Hausbau-Journey abläuft und wir 

freuen uns, wenn wir diese unmittel-

baren Einblicke teilen können.

Inwiefern
geht ihr gezielt
Influencer-
Kooperationen
ein?

Lisa: In den letzten Jahren hatten wir 

mehrere Kooperationen. Wir können 

hier aber nicht so viel machen wie an-

dere Unternehmen, da sich der ganze 

Hausbau-Prozess über Jahre hinzieht 

und auch unsere Partnerinnen und 

Partner uns über Monate oder sogar 

Jahre begleiten. 

Ein aktuelles Beispiel ist die Koope-

ration mit @nichtnochneinstafamily. 

Sie bauten ein Haus mit uns und die 

Social-Media-Kooperation hat sich 

in diesem Rahmen einfach angebo-

ten. Obwohl wir vorher festlegen, 

wie viel Content dabei entstehen 

soll, lassen wir unseren Kooperati-

onspartner*innen relativ freie Hand. 

Mit @nichtnochneinstafamily sind 

zum Beispiel Fotos, Reels aber auch  

YouTube-Videos entstanden. Erfolg-

reich war auch eine Kooperation mit 

den Fitness-Influencer*innen Anne 

und Daniel von BodyKiss. Sie haben 

über ihren Hausbau bis nach dem Ein-

zug über drei Jahre auf YouTube und 

auf Instagram berichtet. Am Ende ha-

ben wir auch ein Interview mit ihnen 

geführt, das man auf unserer Websei-

te unter den Referenzen finden kann.

Arbeitet ihr rein
organisch oder 
spielen Anzeigen 
ebenfalls eine
Rolle?

Lisa: Wir arbeiten auch mit Social Ads. 

Dafür haben wir ein monatliches Bud-

get, um ausgewählte Beiträge zu pu-

shen und so noch mehr Reichweite zu 

generieren. Uns ist wichtig, dass unser 

Content nicht nur unserer Commu-

nity ausgespielt wird, sondern auch 

darüber hinaus Zielgruppen erreicht. 

Zudem gibt es Social-Media-Kampag- 

nen wie zum 65. Firmenjubiläum die-

ses Jahr, wo wir auch Jubiläumshäuser 

vorstellen. Darüber hinaus schalten 

wir Lead-Kampagnen, um potenzielle 

Kooperationen sind auch in der

Baubranche möglich. Hauptsache, sie sind

authentisch! So hat WeberHaus z.B. mit den

Fitness-Influencern Anne und Daniel von

BodyKiss zusammengearbeitet.
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Interessentinnen und Interessenten 

zu qualifizieren. So verfolgen wir mit 

unseren Anzeigen zwei Ziele: mehr 

Reichweite und das gezielte Generie-

ren von Leads. 

Gab es eine
Kampagne, die
besonders gut
funktioniert
hat?

Lisa: Ja, unsere Kampagnen mit dem 

Bundesligisten SC Freiburg haben gut 

funktioniert. Die regionale Nähe und 

unsere gemeinsamen Werte – Boden-

ständigkeit, Sympathie und Authenti-

zität – haben dazu beigetragen, dass 

die Zusammenarbeit stimmig war und 

positiv aufgenommen wurde. 

Vor Kurzem hatten wir eine organische 

Reel-Kampagne zum Thema Smart 

Home, die sehr gut funktioniert hat. 

Diese haben wir mit einem Partner 

produziert und das Thema informa-

tiv, aber auch witzig umgesetzt. Da-

für haben wir auch Kolleginnen und 

Kollegen vor die Kamera geholt und 

in ein bis zwei Tagen eine ganze Rei-

he an Reels produziert, die wir dann 

Stück für Stück geteilt haben. Auch 

zu unserer „World of Living“ haben 

wir eine Reel-Kampagne. In diesem 

Ausstellungspark präsentieren wir 

unsere Musterhäuser und informieren 

über das Thema Hausbau, bieten aber 

z. B. auch einen Abenteuerspielplatz,

sodass es ein Ziel für einen Familien-

ausflug ist. Ein großes Highlight ist

das „Universum der Zeit“. Eine Reise

durch 20.000 Jahre Wohngeschichte,

beginnend in der Steinzeit über das

alte Ägypten bis hin zum Wohnen in

der Zukunft. Diese Vielfalt präsentie-

ren wir in einer Reel-Kampagne, um

Besucher*innen auf das Angebot auf-

merksam zu machen.

Welche Tipps
würdest du anderen 
Social Media Mana-
ger*innen aus der 
Bau- und Immobilien-
branche geben?

Lisa: 1. Nutzt unbedingt Content von 

Bauherrinnen und Bauherren oder aus 

der Community. Dieser kommt immer 

sehr gut an und man bekommt zusätz-

liches Material. Und es wirkt einfach 

viel authentischer und persönlicher. 

2. Authentizität ist auch beim eigenen

Social-Media-Auftritt enorm wichtig –

sowohl beim Content als auch beim

Community Management.

3. Ihr müsst wissen, was die Zielgruppen

wirklich interessiert. Welche Fragen

und Bedürfnisse haben sie? Daraus

können sich ganze Content-Formate

entwickeln – wie bei unseren Experten-

videos oder Homestorys auf YouTube. 

Vielen Dank für das Gespräch!

Interview & Text: Paulina Wojcik, Susi Maier

Screenshots: Redaktion, Lisa Meier

(WeberHaus)

Kampagnen können auch rein organisch und auf Format-Ebene konzipiert werden,

bei WeberHaus zum Beispiel als Reel-Kampagne zum Thema Smart Home. 

Kundinnen und Kunden sind oft
die besten Markenbotschafter*innen
und können besonders glaubwürdige Einblicke

geben – auch beim Thema Hausbau

Reel -
 Kampagnen
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Um Anfragen von potenziellen Inte-

ressentinnen und Interessenten so 

schnell wie möglich zu beantworten 

und den Content über alle Kanä-

le hinweg optimal zu planen, nutzt  

WeberHaus seit mehr als sechs Jahren 

den SocialHub. Wir haben PR- und So-

cial Media Managerin Lisa Meier nach 

ihren Lieblingsfunktionen gefragt.

Welche Funktionen 
und Bereiche des
SocialHubs nutzt 
ihr täglich?

Lisa: Das erste, was ich jeden Morgen 

mache, ist, den SocialHub aufzuru-

fen und in die Inbox zu schauen. Es 

ist so praktisch, dass alle Anfragen 

und Kommentare hier auf einen Blick 

zu sehen sind und ich alles abarbei-

ten kann, ohne dass etwas vergessen 

wird. Auch den Content Planner nutze 

ich regelmäßig, um alle Posts auf un-

seren Kanälen zu planen. Egal ob auf 

Facebook, Instagram, LinkedIn oder 

eben seit Kurzem für TikTok. 

Hast du
ein Lieblings-
feature? 

Lisa: Besonders hilfreich finde ich die 

Vorlagen für die Inbox. Wir haben öf-

ter Fragen, die sich wiederholen, und 

so kann ich immer auf die passende, 

bereits bestehende Antwort zurück-

greifen. Das macht das Beantworten 

deutlich schneller. Außerdem nut-

ze ich die E-Mail-Weiterleitung von 

Tickets sehr gerne. Vor allem, wenn 

technische Fragen reinkommen, kann 

ich diese direkt ans Produkt-Manage-

So nutzt WeberHaus
den SocialHub

ment weiterleiten und um Hilfe bitten. 

Was ich seit einiger Zeit ausprobiere, 

sind die smarten Antwortvorschläge. 

Die sind beim Beantworten von An-

fragen auch sehr hilfreich.

Wenn du dir eine 
Funktion wünschen 
könntest, welche 
wäre das?

Lisa: Es wäre super, wenn man auch 

Musik für die Contenterstellung hin-

terlegen könnte. Für Videos ist das ja 

sehr wichtig. 

Vielen Dank und weiterhin

viel Erfolg!

Interview & Text: Paulina Wojcik

Fotos & Screenshots: WeberHaus

Dank der SocialHub Inbox
gehen keine Anfragen oder Kommentare
mehr unter und alles lässt sich über
eine Oberfläche bearbeiten. 


