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Digitalisierung - Trend in der Marketing-Kommunikation. Ohne Internet

geht heute gar nichts mehr. Die Digitalisierung umfasst nicht nur die Businesswelt,
sondern alle Bereiche des Lebens. Ihre Auswirkungen hat grundlegende Folgen,

wie und in welcher Form Menschen untereinander und mit Anbietern interagieren.

VON CHRISTOPH PORTMANN*

Mit der Digitalisierung der Prozesse in Unternehmen konnen
mit entsprechender Software heute stationire Ladengeschif-
te mit der Lagerhaltung des Online Shops verkniipft werden.
Dabei werden Toppseller-Produkte automatisch prominent
positioniert und die Kunden auf komplementire Produkte
aufmerksam gemacht: <Kunden, die dieses Produkt kaufen,
haben auch Interesse an diesem ..»). Auch das Auffiillen der
Lagerbestinde und selbst die Abrechnung und Buchfithrung
konnen integriert und automatisiert sein. In diesem Beitrag
geht es aber weniger um die Digitalisierung, resp. die Auto-
mation von Geschiftsprozessen, sondern um die Moglichkei-
ten der digitalisierten Marketing-Kommunikation.

Gigantische Kommunikationsplattform. Bis zur Jahrtau-
sendwende war das Internet eine reine Prisentationsplatt-
form von vornehmlich Unternehmen und Institutionen. In
dieser Phase haben Firmen ihre Visitenkarten und Imagebro-
schiiren ins Netz gestellt. Die Webseiten zu dieser Zeit waren
statisch, Interaktionen kaum maglich. Spiter wurde das Web
zunehmend dazu genutzt, Leistungen zu kreieren, zu erwer-
ben und zu teilen. Das Internet von heute ist eine gigantische
Kommunikationsplattform auf der der Mensch als Kunde mit
seinen Bediirfnissen, Anliegen und Werten im Mittelpunkt

steht. Dabei sind Unternehmen und ihre Kunden nur einen
Mausklick voneinander entfernt und alle Stimmen haben
eine gute Chance Gehor zu finden. Damit verbunden steigt
aber die Gefahr von Kommunikationskrisen in Form von Shit-
storms (zusammengesetzt aus englisch shit «Scheisse» und
storm «Sturmy). Der Ausdruck bezeichnet im Deutschen das
Epidemie-artige Verbreiten negativer Kritik gegen eine Person
oder ein Unternehmen im Rahmen von sozialen Netzwerken,
Blogs oder Kommentarfunktionen von Internetseiten.

Anerkennung und Interaktionen als Ziel. Studien belegen,
dass wir téglich rund 6000 Werbekontakten ausgesetzt sind
und wir uns trotzdem nur an einzelne erinnern. Fiir Unter-
nehmen bedeutet dies, dass sie um Aufmerksamkeit zu ge-
nerieren auf ungewohnliche und ausgefallene Werbeideen
setzen miissen. Nicht Aufmerksambkeit allein ist heute das
Ziel, sondern die personliche Anerkennung in Form von In-
teraktionen durch Kunden.

Kommunikation im digitalen Zeitalter. Mit digitaler Marke-
ting-Kommunikation ergibt sich diese Chance und erst noch
kostengtinstig. Der Begriff umfasst die Bemiihungen eines
Unternehmens, sich mit (potentiellen) Kunden tiber elektro-
nische Technologien zu verbinden und ihnen Informationen
iiber die Firma, Produkte oder Dienstleistungen zu liefern.
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1. WhatsApp - 6.4 Mio. (hochgerechnet aus der
xeit.ch-Social-Media-Umfrage 2017)
2. YouTube - 5.1 Mio., davon 1.75 Mio. tagliche User
(IGEM digiMonitor, 2017)
. Facebook.com - 3.8 Mio.
(Quelle: FB-Werbeanzeigenmanager — aktive Nutzer)
. Instagram - 1.8 Mio. (Quelle: Facebook Werbeanzeigenmanager)
. LinkedIn — 1.4 Mio. (IGEM digiMonitor, 2017)
. Snapchat - 1260000 - 1475000 (Quelle: Yourposition.ch)
Google+ - 1.25 Mio. (IGEM digiMonitor, 2017)
. Pinterest — 1.1 Mio. (IGEM digiMonitor, 2017)
. Xing — 900000 (Quelle: Xing)
10. Twitter — 800000 (IGEM digiMonitor, 2017)
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Quelle: alike.ch/soziale-netzwerke-in-der-schweiz-die-liste — 24.8.2018

Die wichtigsten sind: E-Mail, Social Media, Chats, Blogs, On-

line-Communities, Webinare und Influencer.

> Unter E-Mail- und Newsletter-Marketing wird das
Verschicken von elektronischen (Wer-be)-Botschaften,
typischerweise an Personen oder Personengruppen
verstanden. Diese alltéigliche Kommunikationsform ist
nur dann erfolgreich, wenn sowohl Ansprache wie
auch Botschaft sehr personlich auf den Empfinger und
seine individuellen Bediirfnisse abgestimmt sind.

> Bei den Sozialen Medien ist Facebook ist mit rund 3,8 Milli-
onen aktiven Nutzern in der Schweiz das grosste Netzwerk.
Durch die grosse Verbreitung in allen Bevolkerungsschich-
ten konnen Privatpersonen gut erreicht werden. Eine eige-
ne Unternehmens-Facebook-Seite ist rasch erstellt, aber
das Betreuen einer fiir die Zielgruppe attraktiven Prisenz
ist mit Aufwand verbunden. Zu beachten ist, dass mit
Fotos, Videos und Infografiken illustrierte Beitrige eine
hohere Reichweite erzielen als reine Textbeitréige. Face-
book bietet zudem die Moglichkeit, mit geringen Budgets
auf der Plattform Werbung zu schalten. Dabei kann die
Zielgruppe kann Region, Alter oder Interessen selektio-
niert und angesprochen werden. In «visuelleny» Branchen
wie Tourismus, Architektur, Design oder Mode sind Platt-
formen wie YouTube, Pinterest oder Instagram relevant.
In Branchen mit komplexeren Produkten — wie Gerite,
Maschinen, Software, Werkzeuge etc. werden Videos auf
YouTube fiir Produktvorstellungen und Anleitungen ge-
nutzt. Somit konnen Kunden in einer frithen Evaluations-
phase, dann wenn es wirklich drauf ankommt, angespro-
chen werden. Businessplattformen wie LinkedIn und Xing
wiederum sind eher in «Btiro-Branchen» wichtig. In diesen
Netzwerken geht es priméir um «Personal Branding.

> Online-Communities sind virtuelle Gemeinschaften von
Internet-Nutzern, auf privater und geschiftlicher Basis.
Von kommerziellen Netzgemeinschaften (engl. Business
Com-munities) spricht man dann, wenn diese von Unter-
nehmen initiiert und allenfalls moderiert werden. Unab-
hingig von dem thematischen Fokus einer Community,
dient sie den Nutzern zu einem verbesserten Informa-
tions- und Erfahrungsaustausch und hilft, ein Netzwerk
aus Gleichgesinnten aufzubauen.

> Chat kommt vom englischen to chat «sich unterhalten» ab.
Online-Chats sind demnach Unterhaltungen in Echtzeit
tber das Internet. Chatfunktionen integriert in Webseiten
von Unternehmen erméglichen den Austausch von Infor-
mationen zwischen Verkiaufer und Kunde. Chatbots (ab-
geleitet von engl. Chatten und Robots) wiederum sind
automatisierte Chats. Sie eigenen sich bei standardisierten
Prozessen und Dialogen wie beispielsweise in Online-
Shops, bei Versicherungen und Banken sowie bei Tele-
kommunikationsdienstleistern.

> Webinar leitet sich von Web und Seminar ab. Ein inter-
aktives live Seminar also, das im Internet stattfindet. Die
miindlichen Erlduterungen des Vortragenden sind multi-
medial illustriert und visualisiert. Typische Interaktions-
moglichkeiten sind das Herunterladen von Dateien oder
die Kommunikation mit dem Seminarleiter und Teilneh-
menden. Webinare konnen aufgezeichnet und spiter Drit-
ten zu Marketingzwecken zur Verfligung gestellt werden.
Sie eigenen sich fiir professionelle Bildungsinstitute aber
beispielsweise auch fiir Beratungsunternehmen aller Art.
Die entsprechende Software ist kostengtinstig und ein-
fach anzuwenden.

> Influencer sind heute trendig das digitale Pendent zu
«externen Beeinflussern». Influencer-Marketing und ist
heute eine Disziplin des Online-Marketings, bei der
Unternehmen gezielt Meinungsmacher (Influencer) und
damit Personen mit Ansehen, Einfluss und Reichweite
im Social Web in ihre Marken- und Unternehmenskom-
munikation einbinden.

Wiihrend bis vor kurzem die digitalisierte Marketing-
Kommunikation Grosskonzernen und -unternehmen vorbe-
halten war, ist sie heute so ausgereift, dass auch kleinere und
mittlere Unternehmen (KMU) davon profitieren kénnen.
Entsprechende Software und Applikationen (Apps) sind mit
wenigen Mausklicken kostengtinstig verfiigbar und einfach
anzuwenden.

Fazit: Offen sein fiir die Digitalisierung! Fiir KMU gilt es,
die Augen offen zu halten und sich gegentiber der Digitali-
sierung nicht zu verschliessen. Neue Moglichkeiten und An-
wendungen, die heute noch Grossunternehmen vorbehalten
sind, kommen durch die rapide technologische Entwicklung
rasch hinzu. Beispiele sind Virtual Reality-Anwendungen und
intelligente Sprach-Assistenten (Apple Siri, Amazon Echo,
Google Home). Sie versprechen durch die Fortschritte in
kiinstlicher Intelligenz und kognitivem Lernen ein grosses
Potential fiir die digitale Marketing-Kommunikation in KMUs
der nahen Zukunft.
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