
DIGITALISIERUNG UND DER IMPACT 
AUF MARKETING



AGENCY
PORTRAIT



Mindshare Global

7000+ Mitarbeiter 116 Büros 86 Länder



Mindshare Austria

Media Award Awards Nominations

Since 2004 12 18

WebAd Awards Nominations

Since 2004 40 56

CEO
Christine 
Antlanger-Winter

Billings 2017
EUR 288 mio. € 
Source: Focus MR

Best Media Agency
2016, 2017 & 2018
Source: medianet xpert.net 2017/2018

Best Digital Agency
2016 and 2017 / Silver 2018
Source: medianet xpert.net 2017/2018

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Billings in mio.€ 162 169 169 203 230 264 274 288

Rank in Austria 5 4 6 6 4 4 3 4

Market share in % 9 9 8 9 9 10 12 11

Online share in % 14 15 15 16 18 20 20 22

Employees 58 65 65 65 67 68 74 75



Langjährige Kundenbeziehungen



CHANGE HAS NEVER 
HAPPENED THIS FAST 

BEFORE, AND
IT WILL NEVER BE THIS 

SLOW AGAIN



Durchhaltevermögen und Flexibilität für schwer vorhersehbare Entwicklungen



WHAT IS A LONG TIME



Die Uhr von Wilbur 
J. Schramm

1 Sekunde entspricht 12 
Jahren 

1 Minute entspricht 694 
Jahren



FÜR DIE DIGITALISIERUNG GILT 
DAS GLEICHE WIE FÜR DIE 
EVOLUTIONSTHEORIE VON 

CHARLES DARWIN 



„SURVIVAL  OF THE FITTEST"



ADAPT OR DIE



DIGITAL TRANSFORMATION IS A 
JOURNEY NOT A DESTINATION 



DIGITALE
TRANSFORMATION



Der weltgrößte Anbieter von Unterkünften besitzt keine
eigenen Immobilien



Das weltgrößte Taxiunternehmen
besitzt keine eigenen Fahrzeuge



Die weltgrößte Filmplattform besitzt keine eigenen Kinos



Die weltgrößte Social Media Plattform besitzt keine eigenen Inhalte



SERVICES 
RUND UM DIE UHR 

ZUNEHMENDE 
INNOVATIONSKRAFT

WEB SCALE FOKUS AUF MOBILE



MAXIMALE BENUTZERFREUNDLICHKEIT 
UND EINE STARKE MARKE STEHEN 
IM ZENTRUM NEUER GESCHÄFTSMODELLE



Benutzerfreundlichkeit aus Sicht des Konsumenten

relevant personalisiert zeitsparend



Bedürfnisse einzelner Kunden stehen im Mittelpunkt



ALTE 
WELT

NEUE 
WELT

TRANS
FORM
ATION



Consumer Journey 
ALTE WELT

PRE-PURCHASE PURCHASE POST-PURCHASE

AWARENESS CONSIDERATION PURCHASE LOYALTY ADVOCACY



Consumer Journey 
TRANSFORMATION: ALTE + NEUE WELT

PRE-PURCHASE PURCHASE POST-PURCHASE

AWARENESS CONSIDERATION PURCHASE LOYALTY ADVOCACY



Digital wird die 
klassischen 
Kanäle nicht voll 
ersetzen, sondern 
ergänzen und 
unterstützen.



CUSTOMER JOURNEY 
OPTIMIERUNG IST

TEAMWORK



Relationen und Wirkungsausmaß kennen
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KUNDE IM MITTELPUNKT



CONVENIENCE



Voice verringert die 
kognitive Belastung Alexa Text

High Mental 
Activity

Low Mental
Activity







UNSICHTBAR



Gartner Hype Cycle

https://www.gartner.com/technology/research/me
thodologies/hype-cycle.jsp#

Emerging Technologies 2017

https://www.gartner.com/technology/research/methodologies/hype-cycle.jsp


Gartner Hype Cycle

https://www.gartner.com/technology/research/me
thodologies/hype-cycle.jsp#

https://www.gartner.com/technology/research/methodologies/hype-cycle.jsp


TECHNOLOGISCHE 
VERÄNDERUNG BEEINFLUSST 

KONSUMENTENVERHALTEN UND 
ERWARTUNGSHALTUNG 

NACHHALTIG



ERWARTUNGSHALTUNG
KONSUMENT



123

Abbruch des Consumer Journeys nach max. 3 Sekunden Loading-Time

Quelle: Akamai; UX



Sinkende Aufmerksamkeitsspanne

Quelle: Microsoft attention spans 2015
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BEDÜRFNIS VS 
ERWARTUNGSHALTUNG



Bedürfnispyramide



VERMESSUNG DER WELT





HUMBOLDT GAUSS



VORHERSEHBARKEIT





GEGENSÄTZE



ROUTINE VS CHANGE



THE LOOP ROOM













DIE ARBEITSWEISE IM 
DATENRAUM UM DIE RELEVANZ 

VON MARKEN ZU ERHÖHEN



57



KPI-MANAGEMENT IN ECHTZEIT



Adaptive Marketing im Loop 

EVENT-LOOP STRATEGY-LOOPCAMPAIGN-LOOP



Adaptive Marketing benötigt 
extreme Schnelligkeit und 
Durchhaltevermögen sowie Mut 



WORKSHOPS



Workshop



Loop Room & Adaptive Disruption Game





Journey Start: 2010
Paradigmenwechsel am Immobilienmarkt: Das Internet 

wurde zum wichtigsten Vermarktungsinstrument.



Ziele
Positionierung der RBSK als Top-Anbieter in 
Finanzierungsfragen beim Eigentumserwerb.



Begleitung über die gesamte Consumer Journey

SEEK POINT ACT



KUNDE IM MITTELPUNKT



WOHN-PORTAL





BEGLEITUNG ÜBER DIE 
GESAMTE CONSUMER JOURNEY 



Wohn-Portal

BLOGS VIDEOS TOOLS



Consumer Journey: im Zentrum steht die Beziehung zum Kunden

Interesse an einer Immobilie Suche nach Finanzierungmöglichkeit Kauf der Immobilie mittels Finanzierung

AWARENESS CONSIDERATION PURCHASE

Online 
Video

Awareness

Social 
Media

Ads & Video

Display
Online 

Awareness
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Awareness Content Customer 
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Social 
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Google
SearchSocial 

Media
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OPTIMALE VERZAHNUNG ALLER 
DIGITALEN 

KOMMUNIKATIONSKANÄLE





AUFFINDEN VON POTENZIALEN 
DURCH CONSUMER INSIGHTS



DATA



Unterschiedliche Datenquellen

Unternehmensdaten

Daten der Firmen Website und 
Kundendaten (CRM System)

Kampagnen-Daten

Daten vom Vermarkter der Kunden-
Kampagnen

Daten von Drittanbietern

Datenerwerb von Datenanbietern 
oder Medien

1st Party-Daten 2nd Party-Daten 3rd Party-Daten



Targeting Möglichkeiten ermöglicht durch Daten 

LOOK-A-LIKE UMFELD-
PLATZIERUNGINTERESSE

DEMOGRAFISCHGEOGRAFISCH

RE-TARGETING

UHRZEIT /
WETTER

TECH
(ENDGERÄT, 
BROWSER)



Datenvernetzung wird am meisten genutzt

Quelle: Mindshare MindMinutes, n=258, E 15-59, Online-Interviews, Feldzeit: KW 07/2016
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Technologien Bekanntheit und Besitz

Habe ich schon gehört Verwende ich bereits Kann ich mir in Zukunft vorstellen



SUMMARY: Innovations at one sight

AR & VR 

Apps wie Pokemon Go 
machen AR-Funktionen für 
jedermann zugänglich. Viele 
PC-Spiele haben bereits VR 
& AR Funktionen integriert 
und Datenbrillen werden 
immer günstiger.

Drones

Amazon arbeitet an 
„Amazon Prime Air“ – der 
Zustellung mittels Drohnen. 
Der Wunsch nach sofortiger 
Lieferung nimmt zu. Man will 
alles sofort verfügbar haben.

Internet of Things

Smart Watches sind bereits 
von vielen Herstellern 
verfügbar. Smart Home 
Lösungen entwickeln sich 
rasant weiter: Persönliche 
Assistenten, wie Amazon 
Echo kommen immer mehr 
auf.

Self driving cars

Selbstfahrende Autos 
kommen. Der erste 
selbstfahrende Bus in 
Österreich wurde im Oktober 
in Salzburg getestet.

https://www.youtube.com/watch?v=KkOCeAtKHIc


Zunehmende
Datenvielfalt



Signale identifizieren und nutzen



BIG DATA 
MANAGEMENT DASHBOARD



Dashboard Solutions



Dashboard Solutions



88

THE LOOP







DIE INTELLIGENTE NUTZUNG 
VON SMART DATA UND 

DIE WIRKUNG DER MASSE



This presentation contains information which is confidential and may 
be privileged. Any use of its contents is strictly prohibited and you 
must not copy, send or disclose it, or rely on its contents in any way 
whatever. Nothing from this presentation may be reproduced for use 
in any publication or distributed for any purpose without the prior 
written permission of Mindshare GmbH & Co KG.

© 2017 Mindshare GmbH & Co KG
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