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Der Kauf eines Fernsehgerätes, die Wahl eines Arztes, des 
Wechsel des Stromlieferanten - kein anderes Medium 
beeinflusst die Entscheidungen europäischer Konsumenten so 
stark wie das Internet. 

Der Internet-Einfluss ist viel größer als erwartet - und auch 
viel größer als die Marketing-Budgets, die ins Netz fließen. 

Werbung ist das Modell von gestern. Online-Konversationen, 
Suchmaschinenoptimierung und eine starke Internetseite 
werden immer wichtiger 

(FAZ, 16. Juni 2008)





HDTV-Gerät
Soll: 
groß, 
günstig, 
Plasma 



HDTV-Gerät
folgende Faktoren sind entscheidend für

die Produktwahl
◦ Bestpreis
◦ Beliebtheit (Web2.0)
◦ Bewertung (Web2.0)

die Kaufentscheidung
◦ Kaufpreis
◦ User-Bewertungen des Lieferanten (Web2.0)
◦ Preis für Zustellung/Selbstabholung
◦ Verfügbarkeit



Flug/Hotel für City-Trip
z.B. Florenz, Doppelzimmer, max. EUR 100,-
Hotel:
www.hrs.de, 
www.hotel.de



Flug/Hotel für City-Trip
Flug: 
www.checkfelix.at





tfactory Wien (TrendAgentur )

40 Prozent ihrer täglichen 
Mediennutzungszeit verwenden 11- bis 39-
Jährige Österreicher für das Internet. 

Für Fernsehen bleiben 25 Prozent sowie 

für Radio und Printmedien nur mehr jeweils 
zehn Prozent dieses Zeitbudgets übrig. 



FOCUS Werbebilanz August 2008
Die aktuelle FOCUS Werbebilanz zeigt für den August 2008 
einen Anstieg der Bruttowerbeausgaben in der Höhe von 
1,5 Prozent. Kumuliert betrachtet liegt das Wachstum in 
den ersten acht Monaten dieses Jahres bei plus 5,9 Prozent 
im Vergleich zu den ersten acht Monaten des vergangenen 
Jahres. 
In Summe wurden rund 189,3 Mio. Euro im August 2008 in 
Werbung investiert, davon entfallen rund 4,8 Mio. Euro auf 
den Bereich Online, der ein Plus von 19,6 Prozent im 
Vergleich zum August des Vorjahres verzeichnen konnte.
Der Jänner bis August 2008 zeigt einen gesamten 
Bruttowerbewert in Höhe von rund 2,06 Mrd. Euro, auf das 
Medium Online entfallen Werbeausgaben in Höhe von rund 
50,6 Mio. Euro. Dies bedeutet einen Zuwachs von 30,3 
Prozent gegenüber dem Vergleichszeitraum des Vorjahres.



Markterhebung von A.T.Kearney

Ungenutzte Potentiale und der falsche Umgang mit der neuen 
Macht der Kunden beschert vielen Unternehmen im Web2.0-
Zeitalter bis 2015 Umsatzeinbußen von bis zu 16 Prozent. 

Derzeit messen nur 17 Prozent der Unternehmen den über das 
Internet zur Verfügung stehenden Möglichkeiten der Kunden in 
Bezug auf die Meinungsäußerung sowie Produkt- und 
Servicebewertung eine hohe oder sehr hohe Bedeutung bei.

Diese sogenannte "Customer Energy" wird an Stellenwert 
dazugewinnen. Den Experten von A.T.Kearney zufolge wird sich 
die Customer Energy bis 2015 bereits für drei Viertel der 
Unternehmen zum kritischen Erfolgsfaktor etablieren. 



Web2.0-Elemente ("customer energy")
◦ Relevante Plattformen identifizieren/beobachten
◦ offensiv agieren und 
◦ auf User-Input reagieren

Kreativität und außerordentliche Ideen ziehen
Beispiel: Entwicklung der KFZ-Werbung
von der Display-Anzeige über den 
Hochglanz-Prospekt zur interaktiven 
Web2.0-Plattform



Reichweitenstarke 
Plattform als 
Partner
Web2.0-Elemente 
("customer 
energy")
◦ User bewerben 

sich
◦ Bewertungen

Abstimmungen
◦ Inhaltliche 

Beiträge der User 
(Blogs)

Kombination von 
Web- und 
Offline-
Werbemitteln




