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Empfohlen werdenInteragieren VerkaufenPositionieren
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POSITIONIEREN



o Der Beginn des Internets: INFORMATION und KOMMUNIKATION
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POSITIONIEREN



o Das „sich selbst darstellen“ 
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POSITIONIEREN



o Durch „Sendebedürfnis“ der Menschen resultiert: 

o Vernetzungsdichte so hoch wie nie zuvor

o „Aufschauklung“ passiert
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POSITIONIEREN



o Zu Bewegungen zusammenschließen
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POSITIONIEREN



o Das Elitenmedium – Twitter 
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POSITIONIEREN



o Das Businessmedium - LinkedIN
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POSITIONIEREN



o Das Alltagsmedium Facebook 
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POSITIONIEREN
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POSITIONIEREN

Facebook in Österreich
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Person Marke Firma 

POSITIONIEREN
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POSITIONIEREN



14

POSITIONIEREN
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POSITIONIEREN



o Positionierung muss glaubhaft sein und sich lohnen.
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POSITIONIEREN
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Empfohlen werdenInteragieren VerkaufenPositionieren



- Persönliche Kontakte
- Sich als Experte zeigen
- Greifbar sein
- Mitreden
- Zuhören
- Jetzt „da sein“
- …
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INTERAGIEREN



- Positionieren
- In Kontakt bleiben
- Etwas bieten
- Leistungen zeigen
- Bewertungen sammeln
- Über Jahre da sein
- …
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INTERAGIEREN



- Etwas bieten
- Verantwortung übernehmen
- Stärke zeigen
- Mit Angebot überzeugen
- Breite Bekanntheit erlangen
- Über Jahrzehnte da sein
- …
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INTERAGIEREN
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Empfohlen werdenInteragieren VerkaufenPositionieren



„90 % of users trust peer recommendations …“

„only 14 % trust advertisement …“

Vorrangige Social Network Ziele:

o Fans und Follower dazu bringen, positiv über Service zu sprechen

o Qualität nicht nur bewerben, sondern feststellen lassen

o Zensur vermeiden (da es nichts zu verbergen gibt)
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EMPFOHLEN WERDEN

Dialog statt Einweg-Kommunikation!



Erkenntnis

Kauf

Verwendung

Zufriedenheit

Treue

Empfehlen
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Customer
Engagement 

Kunden einbeziehen und binden

EMPFOHLEN WERDEN



o Social Media sind virale Kanäle 

um auf Produkte, Leistungen, 
und Kompetenzen hinzuweisen.

o Das Grundziel sollte immer die 
Reputation sein! 

25

EMPFOHLEN WERDEN
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EMPFOHLEN WERDEN
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Empfohlen werdenInteragieren VerkaufenPositionieren



o Status Quo erheben

• Was ist möglich?

• Was macht der Mitbewerb?

• Wo finde ich Inhalte?

o JEDER will mehr verkaufen -> als Ziel auf Social Media nicht geeignet.
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VERKAUFEN



Wann posten? 

o Kein Patentrezept… 

o Branche?

o Zielgruppe?

o Verfügbarkeit?
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VERKAUFEN



o Die 3 wichtigsten Merkmale:

• EINFACH

• KONKRET

• EMOTIONAL

o oft kaum gemeinsam realisierbar – was auch gar nicht notwendig ist.

o Think outside the Box – Ein Team ist eine kreative Chance
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VERKAUFEN
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VERKAUFEN
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Person Marke Firma 

VERKAUFEN

Barbara 
Krenn

Sebastian Kurz



o Social Media ist nicht mehr gratis

o Bauen sie sich die richtigen Fans auf
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VERKAUFEN
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VERKAUFEN



KONTAKT

Rund um die Uhr für Sie erreichbar.

WIEN

Alser Straße 32/19

A-1090 Wien

---

t +43 1 890 04 29-0

f +43 1 890 04 29-10

---

office@minc.at

LINZ

Hauptstraße 81

4040 Linz 

---

t +43 664 246 90 57 

---

office.ooe@minc.at

FREISTADT

St. Peter-Straße 8A

4240 Freistadt 

---

t +43 7942 73947

f +43 7942 73947 

---

office.ooe@minc.at

GRAZ

Neubaugasse 24

8020 Graz 

---

t +43 664 883 185 60 

---

office@minc.at

SALZBURG

Klausbachweg 28

5061 Salzburg 

---

t +43 662 634 786 

---

office@minc.at

Der Vortragende: 
David Obererlacher, BA
david.obererlacher@minc.at
0664 5491397

mailto:david.obererlacher@minc.at

