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Post-Corona: Jetzt werden
Marktanteile neu verteilt

Die Pandemie hat sehr vieles durcheinandergewirbelt — nun heilt es nicht
abwarten,sondern sich durch kluge Marketingstrategien am Markt positionieren.

Gastkommentar
eee Von Jorg Hasenleithner

WELS. Die Corona-Vorsichts-
mafnahmen wurden und wer-
den weiter zuriickgefahren,
aber die Krisenstimmung wird
uns noch ldnger begleiten. Und
nicht nur die Krisenstimmung,
sondern vor allem auch die Aus-
wirkungen derselben! ,Gerade
jetzt kann jedoch eine iiberdach-
te Marketingstrategie in Verbin-
dung mit passender, operativer
Umsetzung betrachtliche Markt-
anteilsverschiebungen auslo-
sen”, ist Michael Brandtner (Po-
sitionierungsexperte) tiberzeugt.

Nun ist Digital gefordert

Um das noch etwas schéarfer
zu formulieren: Das Rad muss
nicht neu erfunden werden — es
muss nur neu gelagert werden,
damit es sich einfach ein wenig
schneller dreht.

Dies gilt besonders fiir den di-
gitalen Bereich — so viel wird da-
rliber gesprochen, geschrieben,
diskutiert und (herum)probiert,
aber nachhaltig den Turbo-
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Wer jetzt zogert, Uberlasst anderen, die schneller und wendiger sind, das Feld, um Marktanteile zu erobern.

Boost ziinden, das tut fast nie-
mand und das ist ganz schlicht
formuliert: Einfach schade!
Dies trifft gleichermaf3en auf
grofle Marken und internatio-
nale Unternehmen und auf KMU
oder auch auf Selbststdndige zu.
Das Zeitfenster fiir das Nachden-
ken und vor allem fiir die digita-
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Das Rad muss nicht
neu evfunden wer-
den — es muss nur
neu gelagert werden,
damat es sich einfach
etn wenig schneller
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le Umsetzung ist klein —mehrals
drei bis maximal zwolf Monate,
mehr Zeit ist dafiir nicht (mehr)
vorhanden.

Corona hat die Zeitspanne, die
man hat, um digital voll fit zu
werden, von fiunf auf maximal
zwei bis drei Jahre reduziert.

Nicht in Hektik verfallen
Wie das? Viele Unternehmen
mussten plétzlich digitale Mar-
ketinginstrumente entwickeln,
auch wenn dies in der Umset-
zung vielfach mehr schlecht als
recht gelungen ist. So wurden
etwa in der Eile Online-Shops
ohne ergénzende Traffic-Strate-
gie entwickelt. Hastig heraus-
gestampfte Social Media-Kam-
pagnen gingen ins Leere, selbst
schnell umgebaute Websites ver-
fehlten ihre angedachten Ziele.

Man hat sich in der Schnel-
le wirklich bemiiht — doch jetzt
gilt es, das Ganze schleunigst zu
tiberdenken!

Es zeigt sich bereits, dass
Schnelligkeit und Hektik nicht

die besten Fundamente sind, um
nachhaltig digital erfolgreich
zu sein. Vielmehr geht es in der
digitalen Welt darum, einen Be-
reich nach dem anderen zu opti-
mieren, akribisch an Ra4dchen zu
drehen und nicht digital ,ultra-
laut” zu werden.

HeiBt: Die Kunden erwar-
ten jetzt von Unternehmen und
Marken digital einfach mehr:
Ein Mehr an Sichtbarkeit in den
richtigen Kanélen, ein Mehr an
Relevanz in den jeweils kommu-
nizierten Aussagen und einfach
mehr an Conversation! Gerade
hier hapert es haufig. Conver-
sation ist die punktgenaue Be-
ratung und die Interaktion mit
dem potenziellen Kunden im
Netz. Erst dann steigen die so
begehrten Conversions und die
Marktanteilsgewinne koénnen
eingefahren werden.
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