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aus dem genialen Mindset von:



M I C H A E L  K A I N Z
T R E N D  N o .  1 :  A U T H E N T I Z I T Ä T  

Für  Marken  wird  nicht  nur  Authent iz i tät ,  sondern  sogar  bruta le  Ehr l ichkei t  

immer  wicht iger .  Da  Menschen  mehr  auf  Menschen  als  auf  Marken  vert rauen,  

war  und  i s t  es  unsere  Aufgabe  s ie  zu  motiv ieren,  ihre  Erfahrungen  mit  

deiner  Marke  zu  te i len .  

 

T R E N D  N o .  2 :  M I C R O - M O M E N T S  

Der  Mikro -Moment  i s t  eine  neue  Art  des  Konsumverhal tens ,  die  auft r i t t ,  wenn  

Menschen  s ich  re f lexar t ig  an  ein  Gerät ,  in  der  Regel  ein  Smartphone,  wenden,  

um  etwas  zu  le rnen,  etwas  zu  tun  oder  etwas  zu  kaufen.  Es  gibt  vie le  

verschiedene  Arten  von  Mikro -Momenten.  Laut  dem  Content -Market ing -Team  

von  Google ,  Think  with  Google ,  er leben  Nutzer  durchschni t t l ich  150 -mal  am  

Tag  "Mikro -Momente " .  

 

T R E N D  N o .  3 :  S O C I A L  M E D I A   

Die  bel iebtesten  gesel lschaf t l ichen  Trends  s ind  derzei t  ( l ive )  Videos ,  

Automat is ierung  und  ChatBots ,  aber  es  gibt  noch  vie l  mehr .  

Was  du  vor  al lem  beachten  sol l test  i s t ,  dass  es  nicht  mehr  re icht ,  eine  einz ige  

Plat t form  zu  beherrschen.  Deine  Leads  auf  Facebook  bef inden  s ich  nicht  auf  

YouTube,  und  die  von  YouTube  unterscheiden  s ich  von  denen,  die  den  Inhal t  

deiner  Websi te  lesen.  Daher  i s t  der  Schlüssel  zu  deinem  Erfo lg  die  

Wiederverwendung  deiner  Inhal te  auf  mehreren  ( re levanten )  Plat t formen.  
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D I E  D I G I T A L I S I E R U N G  I S T  
K E I N  T R E N D



S U E  E R T L
T R E N D  N o .  4 :  C O N T E N T  

Sobald  deine  KundInnenen  spüren,  dass  du  s ie  kennst  und  die  Content  

Inhal te  perfekt  auf  s ie  zuschneidest ,  werden  s ie  diesen  eine  besondere  

Bedeutung  schenken.  Die  Relevanz  des  user -generated  content :   Kunden  

wol len  gefragt  werden,  in terakt iv  sein  und  in teragieren  -  s ie  fühlen  s ich  als  

Tei l  des  Produkts  -  nicht  nur  als  KönigIn  -  sondern  auch  Expert In  zugle ich.  

 

T R E N D  N o .  5 :  V I D E O S  

Bald  werden  80%  der  konsumierten  onl ine  Inhal te  DER  Video -Content  sein .  

Schon  ein  hoch  qual i tat ives  Smartphone  i s t  Socia l  Media  taugl ich  

-  dann  kannst  du  mit  hochformat igen  Videos  und  Live -Übert ragungen  

ink lus ive  deiner  Story  sehr  vie le  Menschen  begeistern .  Was  brauchen  wir  

dazu,  um  er fo lgre ich  zu  sein?  Das  visuel le  und  profess ionel le  Handwerkszeug,  

Kreat iv i tät  und  eine  Menge  an  psychologischem  Wissen  über  die  Bedürfn isse  

der  Persona  -  die  du  in -  und  auswendig  kennst .  

 

T R E N D  N o . 6 :  V I S U E L L  

Bi lder ,  Videos ,  Stor ies  und  Live -Streaming  -  und  wir  gehen  unermüdl ich  

“bewegt”  immer  weiter .  Es  geht  um  die  Visual -Firs t  Mental i tät  -  der  Text  

wird  künft ig  das  Nachsehen  haben.  Visuel ler  Content  erzeugt  Emot ionen  und  

wird  vie l  schnel ler  aufgenommen.  Die  Story  und  der  Mehrwert  ble iben  im  Kopf  

und  im  Herzen  und  das  Produkt  wird  bedenkenlos  gekauft  und  konsumiert .  
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G O  D I G I T A L ,  B U T  S T A Y  R E A L



A N D R E A  H E I M
T R E N D  N o .  7 :  D S G V O  

I rgendwann  in  naher  Zukunft  wird  die  neue  Datenschutzbehörde  ihre  Tät igkei t  

(nach  Vorbi ld  der  Finanzbehörde )  in  vol lem  Umfang  aufnehmen  -  und  erst  

dann  werden  sehr  vie le  Betr iebe  die  bit tere  Ernsthaf t igkei t  des  Themas  

erkennen  (St ichwort :  Geldstrafen ) .  Oder  glaubt  i rgendjemand  ernsthaf t ,  dass  

eine  österre ichische  Behörde  s ich  eine  solch  enorme  Einnahmequel le  

entgehen  lässt?  

 

T R E N D  N o .  8 :  O N L I N E  S H O P S  

Digi ta les  Wissen  wird  ein  wicht iger  Wettbewerbsvorte i l  ble iben,  aber  wer ’s  in  

seinem  Onl ine -Shop  „Menscheln”  lässt ,  der  wird  THE  BIG  WINNER  sein .  

Gemeint  i s t :  Jene  Unternehmen,  die  z .B .  das  persönl iche  Plauscher l  mit  der  

Verkäufer in  digi ta l  umsetzen  können,  werden  der  Konkurrenz  das  berücht igte  

Schnippchen  schlagen.  

 

T R E N D  N o .  9 :  C H A T B O T S  

Werden  verstärkt  als  grenzgenia les  Tool  in  der  Kundenkommunikat ion  zum  

Einsatz  kommen.  Und  s ie  s ind  das  perfekte  Werkzeug,  um  das  „Menscheln”  in  

die  vi r tuel le  Welt  zu  t ransport ieren  (s iehe:  Trend  No.2 )  
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P R O C E S S  I S  N O T H I N G  
W I T H O U T  P U R P O S E



S Y L V I A  K U Z M I C H
T R E N D  N o .  1 0 :  D I G I T A L  O F F I C E  M A N A N G E M E N T  

“Digi ta l  Off ice  Management "  i s t  der  Trend  für  moderne  Büroorganisat ion  und  

ermögl icht  nie  dagewesene  Mögl ichkei ten.  

 

T R E N D  N o . 1 1 :  D I G I T A L  O F F I C E  M A N A N G E M E N T  

Ef f iz ientes  und  st ruktur ier tes  Digi ta l  Off ice  Management  le icht  gemacht !  Lerne  

die  spannende  Welt  der  Sozia len  Medien  kennen  und  f inde  das  

Zusammenspie l  zwischen  klass ischer  Büroarbei t  und  den  zei tgemäßen  

digi ta len  Tools .  

 

T R E N D  N o .  1 2 :  D I G I T A L  O F F I C E  M A N A N G E M E N T  

Autor  Chr is toph  Pol lak :  Geschichten  s ind  sei t  tausend  Jahren  das  mit  Abstand  

wicht igste  Element  jeder  Kommunikat ion.  Ob  Verkaufspräsentat ion,  Websi te ,  

Socia l  Media  oder  direkter  Kundenkontakt :  Verwandeln  Sie  die  Geschichten  in  

Ihrem  Unternehmen  in  moderne  Market ingwerkzeuge.  
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D I G I T A L  O F F I C E  M A N A G E M E N T  -  
N E W  V I B E S  F O R  Y O U R  O F F I C E  W O R K



J Ü R G E N  F I T Z
T R E N D  N o .  1 3 :  B R A N D I N G  

Augmented  Real i ty  wird  immer  mehr  zum  Markener lebnis  bei t ragen  

 

T R E N D  N o .  1 4 :  A N A L Y S E  

Predict ive  Analyt ics  wird  ein  immer  selbstverständl icherer  Tei l  der  

Marktanalyse  

 

T R E N D  N o .  1 5 :  M A R K E T I N G  

Die  Market inger  le rnen  wieder ,  dass  Entscheidungen  nicht  al le in  aufgrund  von  

Analyse  und  Zahlen  stat t f inden  dürfen,  sondern  auch  Mut  für  Neues  und  

Entscheidungsfreude  er fordern.  
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L O O K I N G  F O R W A R D  
-  A L W A Y S  C U R I O U S



S Y L V I A  F R I T S C H
T R E N D  N o .  1 6 :  I N F L U E N C E R  

Beim  In f luencer  Market ing  werden  Kooperat ionen  mit  Micro  In f luencern  weiter  

an  Bedeutung  gewinnen,  denn  s ie  bieten  mehr  Ident i f ikat ionspotent ia le  und  

s ind  glaubwürdiger  als  die  großen  Stars  der  Szene.  

 

T R E N D  N o .  1 7 :  P O D C A S T S  

Podcasts  werden  weiterhin  großen  Zulauf  haben,  aber  vie le  Podcaster  werden  

auch  aufgeben  und  reumüt ig  zu  ihren  Blogs  zurückkehren.  Der  technische  

Aufwand  für  Podcasts  wird  le ider  oft  unterschätzt .  

 

T R E N D  N o .  1 8 :  I N S T A G R A M  

Der  Aufst ieg  von  Instagram  i s t  unaufhal tsam.  So  vie le  Neuerungen  wie  es  2018  

gab,  dürf te  auch  2019  einiges  auf  uns  zukommen.  Lassen  wir  uns  

überraschen!  
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I N S P I R E  -  D O N ' T  I N F L U E N C E



B I R G I T  S C H A L L E R
T R E N D  N o .  1 9 :  I N D I V I D U E L L  

Jeder  Inhal t  und  jede  Strategie  werden  noch  stärker  auf  den  einzelnen  Nutzer  

ausger ichtet  sein  –  dabei  geht  es  nicht  nur  um  den  f ina len  Kaufabschluss ,  

sondern  auch  um  die  Gener ierung  von  posi t iven  Rückmeldungen.  

Unternehmen  dürfen  ihre  Leser ,  Nutzer  und  Fans  inspi r ieren  und  zum  

Austausch  anregen.  Das  funkt ionier t  wunderbar  über  soz ia le  Medien  und  

Suchmaschinen.  Mit  ste igenden  Ansprüchen  an  die  User  Exper ience  (UX )  

ste igen  auch  die  Anforderungen  an  die  Content  Creat ion.  Inhal te  müssen  

Mehrwert  bieten,  sol l ten  crossmedia l  funkt ionieren,  st rategisch  ausgefe i l t  und  

indiv iduel l  sein .   

 

T R E N D  N o .  2 0 :  K Ü N S T L I C H E  I N T E L L I G E N Z  

Die  Auft r i t te  in  der  digi ta len  Welt  werden  2019  mehr  und  mehr  durch  den  

Einsatz  Künst l icher  Inte l l igenz  geprägt  sein  -  von  Voice  Search  bis  

technologisch  hochwert igen  Einsatz  von  SEO.  Insbesondere  die  Big  Player  

setzen  weiterhin  auf  Technologieentwicklung  und  Nutzung.  Dabei  gi l t  

weiterhin  Mobi le  f i rs t .   

 

T R E N D  N o .  2 1 :  S O C I A L  M E D I A  

Im  Hinbl ick  auf  die  soz ia len  Medien  werden  Instagram,  WhatsApp  &  auch  

Snapchat  als  Inhal tsplat t formen  und  Draht  zum  Kunden  an  Bedeutung  

gewinnen.  Facebook  ver l ier t  weiter  bei  den  Jungen,  ble ibt  aber  insgesamt  

noch  stark .  Bloggen  wird  härter  -  das  Angebot  i s t  r ies ig  und  auch  hier  gi l t  

immer  mehr  die  großen  und  bekannten  Namen  setzen  s ich  durch.  In  der  

digi ta len  Welt  gibt  es  generel l  einen  Trend  zu  Big  Names  oder  zur  Nische  -  

dazwischen  i s t  wenig  Raum.  Gleichzei t ig  kehren  s ich  Menschen  von  der  

digi ta len  Welt  ab.  
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S T A R K E  S P R A C H E  F E S S E L T .  
K L A R E  S P R A C H E  V E R M I T T E L T .  

S C H Ö N E  S P R A C H E  B E Z A U B E R T .  



A M I R  E S M A N N
T R E N D  N o .  2 2 :  I N D I V I D U E L L  

Die  Zukunft  des  Handels  wird  von  Art i f ic ia l  Inte l l igence  (AI ) ,  Art i f ic ia l  Real i ty  

(AR ) ,  Internet  of  Things  ( IoT )  und  Ambient  Comput ing -Technologie  

angetr ieben.      

 

T R E N D  N o .  2 3 :  K Ü N S T L I C H E  I N T E L L I G E N Z  

Autonome  Drohnen  und  Flugambulanzen  -  s ie  werden  eines  Tages  Leben  

ret ten  können!  @Caltech  

 

T R E N D  N o .  2 4 :  S O C I A L  M E D I A  

Programmiersprachen  werden  zu  Al lgemeinwissen  wie  Engl isch  oder  

Französisch.  Sich  im  Digi ta l is ierungstrend  zu  posi t ionieren,  schaf f t  eine  

essent ie l le  und  rea l is i t ische  Jobgarant ie .  

 

 

W E  B R I N G  T O G E T H E R  I N F O R M A T I O N ,  
I D E A S  A N D  T E C H N O L O G I E S  

-  M I T  C O W B O Y S  U N D  K A T Z E N  
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D I E T E R  P U G A N I G G
T R E N D  N o .  2 5 :  G E S C H Ä F T S M O D E L L E  

Geschäftsmodel le  s ind  dann  er fo lgre ich,  wenn  s ie  den  Kundennutzen  und  die  

Kundenerfahrung  in  den  absoluten  Mitte lpunkt  ste l len .  Agi l i tä t ,  

Vert r iebsor ient ierung  und  die  Nutzung  al ler  Ert ragsquel len  s ind  weitere  

Voraussetzungen  für  unternehmer ischen  Erfo lg .  Der  Zugang  zu  Wissen  und  

Werkzeugen  für  er fo lgre iche  Geschäftsmodel le  wird  auch  für  Star tups  und  

KMU  zunehmend  einfacher :  nütze  die  Chance  und  mache  dein  Unternehmen  

zukunftss icher !  

 

T R E N D  N o .  2 6 :  I N B O U N D  M A R K E T I N G  

Inbound  Market ing  nutzt  die  vie l fä l t igen  Methoden  im  Digi ta len  Market ing  zur  

Kundengewinnung  und  Kundenbindung.  Die  Tools  können  perfekt  

aufe inander  abgest immt  werden,  s ind  ef f iz ient  durch  Automat is ierung  und  

bieten  nicht  zuletzt  ein  hohes  Niveau  der  Rechtss icherhei t  im  Vert r ieb.  Aus  

diesen  Gründen  wird  Inbound  Market ing  zum  neuen  Standard  für  den  Vert r ieb  

in  al len  Unternehmensgrößen  und  vie len  Branchen,  sowohl  B2C  als  auch  B2B.  

 

T R E N D  N o .  2 7 :  S O C I A L  S E L L I N G  

Socia l  Sel l ing,  der  Beziehungsaufbau  zu  Zie lkunden  über  Socia l  Media ,  legt  

den  Fokus  auf  die  Auswahl  der  r icht igen  Socia l -Media -Plat t formen  &  die  Kunst  

diese  zu  nutzen,  um  potent ie l le  Kunden  und  Interessenten  zu  f inden,  zu  

kontakt ieren,  zu  verstehen  &  zu  pf legen.  Die  Rahmenbedingungen  für  

klass isches  Outbound -Market ing  s ind  in  ständiger  Veränderung,  und  die  

profess ionel le  Anwendung  von  Socia l  Sel l ing  Methoden  gewinnt  zunehmend  

an  Bedeutung  für  Vert r iebsorganisat ionen.  

 

I C H  I N T E R E S S I E R E  M I C H  S E H R  F Ü R  D I E  
Z U K U N F T ,  D E N N  I C H  W E R D E  D E N  R E S T  

M E I N E S  L E B E N S  I N  I H R  V E R B R I N G E N .  
-  C . F .  K E T T E R I N G  
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G E R W I N  G F R E R E R
T R E N D  N o .  2 8 :  V O I C E  S E A R C H  

Der  große  Trend  der  nächsten  Jahre  wird  das  zunehmend  bessere  Verständnis  

der  menschl ichen  Sprache  sein .  Diese  Entwicklung  wird  eine  sehr  große  

Auswirkung  auf  das  Thema  „Search“  haben.  „Suchschl i tz“  auf  den  uns  Google  

die  le tz ten  Jahre  kondi t ionier t  hat ,  wird  sehr  bald  Geschichte  sein  (St ichwort  

Voice  Search ) .  Digi ta le  Assis tenten  werden  uns  einen  großen  Tei l  von  

Rout inetät igkei ten  abnehmen.  

 

T R E N D  N o .  2 9 :  A R T I F I C I A L  I N T E L L I G E N C E  

Genauso  wird  A. I .  auch  die  klass ische  Websi te  bald  überf lüss ig  machen.  Es  

wird  in  der  Suche  nicht  mehr  darum  gehen  „was  i s t  die  beste  Websi te  bzw.  

Page  für  deine  Anfrage“  sondern  „was  i s t  die  beste  Anwort  auf  die  Frage“  bzw.  

„was  i s t  die  beste  In format ion“ .  Die  Zukunft  in  der  Suche  s ind  nicht  Websi tes  

oder  Domains  mit  URLs,  sondern  einzelne  In format ions -Fragmente  (Text ,  

Bi lder ,  Audio /Video ) ,  die  unabhängig  von  Endgerät  und  Format   angezeigt  

werden  können  und  sogenannten  Ent i täten  (Personen,  Firmen,  Marken,  Orte ,  

Sachen  etc .  ink l .  der  entsprechenden  Eigenschaf ten )  zugeordnet  werden  

können.  Suchmaschinen  werden  in  Zukunft  keine  Websei ten  mehr  ranken,  

sondern  In format ionen.  Google  exper iment ier t  ja  schon  länger  damit  in  den  

Suchergebnissen,  wo  direkte  Antworten  auf  Fragen  gegeben  werden.  

 

T R E N D  N o .  3 0 :  V I D E O S  

Zunehmende  Bedeutung  werden  in  dem  Zusammenhang  auch  Videos  erhal ten,  

da  Google  nicht  weit  davon  entfernt  i s t ,  Videos  genauso  gut  zu  verstehen  wie  

Text .  Und  daher  werden  In format ionen,  die  als  Sprache  im  Video  enthal ten  

s ind,  auch  ausgewertet  und  als  Suchergebnis  ausgegeben  werden  können  

( ink l .  natür l ich  der  im  Video  enthal tenen  Ent i täten ) .  

1 0  

A N A L Y S E ,  R E A L I S E  A N D  O P T I M I S E !  



H E I N Z  D U S C H A N E K
T R E N D  N o .  3 1 :  S U C H M A S C H I N E N O P T I M I E R U N G  

SEO  i s t  tot !  I s t  es  das?  Suchmaschinenopt imierung  i s t  wohl  tot  in  der  Form,  

wie  man  Websi tes  f rüher  „suchmaschinenopt imier t“  hat ,  aber  auch  heute  und  

in  den  kommenden  Jahren  gibt  es  vie le  s innvol le  Arbei ten,  um  Websi tes  so  

herzur ichten,  dass  s ie  von  Suchmaschinen  und  Voice  Assis tenten  gut  

analys ier t  und  entsprechend  präsent ier t  werden  können.  St ichworte  dazu:  

Struktur ier te  Daten,  Content  Strategie ,  Mobi lgeräte -Freundl ichkei t .  

 

T R E N D  N o .  3 2 :  M A R K E T I N G  A U T O M A T I O N  

Niemand  hat  Lust ,  die  ewig  gle ichen  Market ing  Aufgaben  zu  tun,  die  

eigent l ich  eine  Software  auch  er ledigen  könnte :  Mai ls  schreiben  an  Personen,  

die  vor  3  Tagen  ein  Produkt  onl ine  erstanden  haben.  Er innerungsmai ls  

schreiben  an  Personen  4  Tage  vor  einem  Kurstag.  Fragen  im  Facebook  

Messenger  zu  Preisen  oder  Kursterminen  zu  beantworten.  Warum  also  so  

etwas  nicht  von  Software  er ledigen  zu  lassen?  Market ing  Automat ion  i s t  nicht  

länger  nur  Groß -Unternehmen  vorbehal ten.  Auch  Selbständige  und  

Kle inunternehmer / innen  können  regelbas ier te  Kommunikat ionsst rukturen  

aufbauen  und  nutzen.  

 

T R E N D  N o .  3 3 :  S M A R T E  A D S  

Wer  demnächst  ein  Fahrrad  für  die  Stadt  kaufen  wil l ,  s ieht  s ich  doch  s icher  

auch  gerne  Werbung  für  fet te  SUVs  an.  Wer  gerade  eine  Hitzewel le  er lebt ,  

blät ter t  gerne  durch  Prospekte  für  Regenmäntel .  Oder  doch  nicht?  „ I  know  at  

least  hal f  of  my  advert is ing  budget  works ;  I  just  don ’ t  know  which  hal f .”  Henry  

Ford,  dem  das  Zi tat  zugeschr ieben  wird,  wäre  wohl  fasz in ier t  zu  er leben,  wie  

man  heutzutage  die  Budgets  für  digi ta le  Werbung  opt imal  platz ieren  kann.  Die  

großen  Werbeplat t formen  machen  es  uns  immer  le ichter  genau  die  

Zie lgruppen  zu  erwischen,  die  für  unsere  In format ionen  gerade  sehr  

aufnahmeberei t  s ind.  Sagte  ich  Zie lgruppen?  Das  i s t  mitt lerwei le  überhol t ,  

denn  je tz t  geht  es  um  das  Erre ichen  indiv iduel ler  Personen  bei  gle ichzei t iger  

Anonymis ierung.  
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A N D R E A  
S C H W A R Z B A C H

T R E N D  N o .  3 4 :  P R O J E K T M A N A G E M E N E T  

Es  wird  zunehmend  wicht iger  sequenzie l le  Planungen  für  Projekte  mit  agi len  

Methoden  für  eine  digi ta le  Welt  kombinieren  zu  können.  

 

T R E N D  N o .  3 5 :  M A R K E T I N G  A U T O M A T I O N  

Das  Zusammenspie l  aus  Kreat ion  und  Datenmanagement  wird  immer  

entscheidender .  Programmat ische  Lösungen  s ind  im  Mediaeinkauf  nicht  mehr  

wegzudenken.  

 

T R E N D  N o .  3 6 :  S M A R T E  A D S  

Nur  re levante ,  mögl ichst  einfach  zu  konsumierende  Inhal te  haben  eine  

Chance  auf  Erfo lg ,  egal  ob  organisch  oder  werbl ich  dist r ibuier t .  
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S E B A  K A Y A N
T R E N D  N o .  3 7 :  T R E N D S  

Da  Updates ,  Trends  bei  Socia l  Media  Dai ly  Business  s ind,  werden  Trends  die  

Trends.  

 

T R E N D  N o .  3 8 :  S O C I A L  M E D I A  

Socia l  Media  wird  s ich  von  der  Vorste l lung  lösen,  dass  es  ledigl ich  von  Digi ta l  

Nat ives  oder /und  jungen  Menschen  betr ieben  wird.  So  wie  das  Internet  auch  

wird  es  s ich  2019  als  „normales“  Market inginst rument  etabl ieren,  quasi  kann  

hier  aus  dem  Buch  von  Matt  Ridley  z i t ier t  werden:  " I t  i s  insane  to  me  that  the  

world  keeps  predict ing  that  the  future  i s  gonna  suck.  Because  i t ’s  not . "  

 

T R E N D  N o .  3 9 :  A D S  

Facebook  wird  es  den  Kunden,  so  wie  Google ,  auch  ermögl ichen,  in  der  

Search  Leiste  Werbung  schal ten  zu  können.  

 

:  und  ja  eh  Video,  chatbots ,  Content ,  Instagram,  Instagram  Stor ies  usw.  aber  

s ind  das  nicht  Trends  von  2018?  
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C L O E D  
B A U M G A R T N E R

T R E N D  N o .  4 0 :  C O M M U N I T Y  B U I L D I N G  

Community  wird  endl ich  nicht  mehr  mit  "KundInnen "  verwechsel t .   

 

T R E N D  N o .  4 1 :  C O M M U N I T Y  B U I L D I N G  

Deshalb  werden  s ich  mehr  Leute  zum  Thema  Community  Bui ld ing  weiterbi lden  

wol len,  es  werden  dazu  FB -Gruppen,  Podcasts  und  Webinare  aus  dem  Boden  

schießen.  

 

T R E N D  N o .  4 2 :  C O M M U N I T Y  B U I L D I N G  

Regionale  Communit ies  werden  s ich  formieren  um  die  regionale  Pol i t ik  und  

Wirtschaf t  in  die  Hand  zu  nehmen.  

W E R  D I E  G E H E I M E N  Z U T A T E N  E I N E R  
S T A R K E N  C O M M U N I T Y  K E N N T  

K A N N  A L L E S  E R R E I C H E N
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D A N I E L A  J A N E S C H

T R E N D  N o .  4 3 :  I N F L U E N C E R  M A R K E T I N G  2 . 0  

Die  Zei t  der  Blender  geht  zu  Ende.  Konsumenten /Fol lower /Fans  lassen  s ich  

nicht  mehr  so  einfach  überzeugen,  eine  Marke  braucht  Substanz ,  muss  zeigen  

warum  gerade  s ie  s ich  von  anderen  unterscheidet  und  pol ier t  durch  Hi l fe  von  

gezie l tem  Branding  das  Unwort  „authent isch“  wieder  zu  neuem  Glantz  auf .  

 

T R E N D  N o .  4 4 :  F O C U S  O N  S T O R I E S  

Jaja ,  z ie lgruppenabgest immter  Content  i s t  essent ie l l ,  das  hat  mitt lerwei le  

hof fent l ich  jeder  begr i f fen ,  je tz t  geht  es  aber  ums  Format !  Vert ika le  Videos  

s ind  schon  länger  im  Fokus,  spätestens  2019  sol l ten  diese  aber  für  jedes  

Unternehmen  auf  Socia l  Media  als  Fixpunkt  im  Content  Plan  gesehen  werden  

 

T R E N D  N o .  4 5 :  S O C I A L  S E L L I N G  

Wir  s ind  übersät t igt  von  Werbung  und  doch  schaf fen  es  Produkte  immer  

wieder  in  unseren  Köpfen  zu  verharren!  Warum?  Weil  wir  Socia l  Media  leben.  

Es  i s t  ein  f ixer  Bestandtei l  unseres  Al l tages  und  für  vie le  der  

Hauptkommunikat ionsweg.  Wer  also  glaubt ,  dass  er  seine  Kunden  darüber  

nicht  erre ichen  kann  sol l te  s ich  dr ingend  Hi l fe  suchen!  — >  #cal lme   ;D  

T H E  P U R P O S E  O F  A  S T O R Y T E L L E R  I S  N O T  
T O  T E L L  Y O U  H O W  T O  T H I N K ,  
B U T  T O  G I V E  Y O U  Q U E S T I O N S  

T O  T H I N K  U P O N  –  B .  S A N D E R S O N
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Wi r  geme i n s am  l e b e n  

d i e  L e i d e n s c h a f t  

f ü r  e i n e  d i g i t a l e  We l t .   

 

Kompe t e n z ,  P r a x i s ,  

P r o f e s s i o n a l i t ä t  

und  Commun i t y  i n k l u s i v e .  
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