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wurden Unternehmen gezwun-
gen, relativ rasch umzusatteln
und digitale Services zu nutzen.
Nach der ersten akuten Krisen-
phase ist diese digitale Nutzung
gar nicht so zuriickgegangen,
sondern befindet sich weiterhin
auf hohem Niveau.

Die Leute haben viel dazuge-
lernt; es heilst iibrigens, dass
Menschen im Schnitt nach 66
Tagen neue Gewohnheiten ge-
lernt haben. Ich denke, dieser
,Trend’ zu Online wird weiterhin
bestehen bleiben.

medianet: Und auf diesem Weg
begleiten Sie Ihre Kunden ... ?

Friedl: Wir haben als Emakina
den Leitspruch ,Empower your
relations’. Wir versuchen, Kun-
den dabei zu helfen, die Bezie-
hungen zu ihren eigenen Kunden
zu verbessern. Ein einfacher
Store reicht mittlerweile nicht
mehr, das Angebot muss auch
digital kommuniziert werden.
Es ist wichtig, dass man in ei-
nen eins-zu-eins-Dialog mit dem
Kunden geht. Das sogenannte
GieBkannenprinzip, also einfach
iiber alle Kunden die Botschaf-
ten streuen, ist nicht mehr aktu-
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Menschen fangen an,
den lokalen Aspekt
viel stirker wahr-
zunehmen. Es ent-
scheirden sich 1mmer
mehr Konsumenten
bewusst fuir ein
lokales Produkt oder

Unternehmen.

ell. Gerade im Handel gibt es ein
unglaubliches Potenzial.

Rainer Friedl
CEO Emakina

medianet: Ein Projekt, welches
Sie begleitet haben, ist Oster-
reichs grofster Kundenclub, der
J6-Bonusclub’ ...

Friedl: Das war ein sehr span-
nendes Projekt, aufregend und
zugleich sehr intensiv mit einer
langen Vorbereitungszeit und
technischer Komplexitdt. Am
Stichtag, also an dem Tag, an
dem wir online gegangen sind,
waren sehr viele Menschen auf
der Plattform. Wir sind aber
auch gerade dabei, fiir den Kun-
den Hartlauer eine volle digitale
Transformation durchzufiihren.

medianet: Sie beschdftigen sich
auch mit aktuellen Entwick-
lungen im digitalen Bereich
und haben bereits das Thema
MarTech erwdhnt. Worum han-
delt es sich hier genau?

Friedl: Ein moderner Marketer,
so sagt man, ist heute schon fast
mehr ein Techniker. Das wiirde
ich jetzt nicht in jedem Bereich so
unterschreiben, denn beim Bran-
ding gilt das zum Beispiel nicht.
Aber gerade im Bereich Operati-
onal Marketing sind Menschen,
die technisch und marketing-
maRig sehr gut aufgestellt sind,
sehr wichtig und oftmals — das
muss man dem Bildungsmarkt
ankreiden — ein rares Gut. Wir
selbst stellen den Kunden in den
Mittelpunkt und helfen ihm, die-
sen Omnichannel-Gedanken zu
den Unternehmen zu tragen.

medianet: Gerade im E-Com-
merce-Bereich haben viele loka-
le Unternehmen Angst vor die-
ser Entwicklung und fiirchten,
dass die Giganten ihre Stellun-
gen noch weiter ausbauen ...

Friedl: Das glaube ich nicht,
weil man hier auch eine Gegen-
bewegung sieht: Die Menschen

grunder der Emakina CEE Digitalagentur-Gruppe.

fangen an, den lokalen Aspekt
viel starker wahrzunehmen. Es
entscheiden sich immer mehr
Konsumenten bewusst fiir ein
lokales Produkt oder ein lokales
Unternehmen - in dem Fall aus
Osterreich —, auch wenn der Preis
hoher ist als bei den Konkurren-
ten aus dem Ausland. Die Vor-
aussetzung hierfiir ist aber, dass
das lokale Produkt in derselben
Convenience verfiigbar ist.

medianet: Herr Friedl, das Jahr
2021 ist angebrochen ... Wielau-
tet Ihre Prognose?

Friedl: Ich wiirde sagen, dass
wir hier sehr gut aufgestellt sind.
2020 war fiir uns ein sehr gutes
Jahr. 2021 wird anders sein, aber
wir sind sehr zuversichtlich,
dass es ein noch besseres Jahr
werden wird. Unsere Kunden
erleben die Auswirkungen der
Coronakrise auf unterschied-
liche Art und Weise — manche
sind stark betroffen, fiir andere
ist die aktuelle Situation jedoch
ein Boost gewesen. Ich sehe im
Arbeitsumfeld, in dem wir uns
bewegen, sehr viele Chancen. Wir
haben mit unseren Online Work-
shops grofRe Erfolge erzielt. (red)
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War haben seit
Beginn der Pandemae
ein unglaubliches
Wachstum erlebt.

Der digitale Schub
hat unsere Auftrags-
lage befliigelt. Unter-
nehmen wurden
gezwungen, relativ
rasch umzusatteln.
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