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Marke @ Gesellschaft 2025

„Willkommen in der Echtzeit –
mehr Offenheit, mehr Werte, mehr Marke“

Berlin, 21. Mai 2010
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Wir erleben permanente
Veränderungen:

In der Mensch-Marke-Beziehung.
In der Markt-Geschwindigkeit.
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ECHTZEIT?
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#1: Echtzeit beschreibt, dass unser
Handeln unmittelbar eine Wirkung erzielen kann.
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#2: Echtzeit beschreibt, dass unser
Handeln überall eine Wirkung erzielen kann.
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Sofort o
n air!
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Jetzt
 & hier

Im
mer &

 überall

Unser Handeln erreicht
Lichtgeschwindigkeit!

WIRTSCHAFTEN
LEBEN
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Die Echtzeit stellt
das Marketing

auf den Prüfstand.
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Das Labor-Marketing ist tot.
Es lebe das Echt-Marketing.

#1These
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One size fits all
hat ausgedient.



21.05.2010  I  Berlin  I   13

Facebook

Flickr
MySpace

Youtube

Wiki‘s

Podcasts

Blogs

In Zukunft gibt es unendliche Optionen für
Angebote in der realen und virtuellen Welt und eine
zunehmende „Vernischung“.
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Individualität wird ausgeprägter
und stärker gelebt! 
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Media

Erreichbarkeit?
Es zählt der direkte Kontakt!

BUDGET
REALLOKATIO

N

Contact H
andling

Neue M
edien
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Kontro
llve

rlu
st?

Kontaktgewinn!

INFORMATIO
NEN

BEZIEHUNGEN
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The deer now have guns.

Echzeit verlangt Interaktion.
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Beispiel

Bumerang-Effekt



21.05.2010  I  Berlin  I   19

Kommunikation aus dem
Elfenbeinturm
hat ausgedient!

Mangelnde Interaktion und Entfremdung
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#1 Echtzeit verlangt Offenheit.

    Mit Spaß am Exhibitionismus.

    Im direkten, individuellen Kontakt.

    Auf Augenhöhe und im Dialog.
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Mit Werten
Werte schaffen.

#2These
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Echtzeit führt zu
maximaler Transparenz.

Foto: dpa
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Erst das Fressen,
dann die Kunden?Glaubwürdig?
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Echtzeit führt zu Vergänglichkeit
von Werten, Beziehungen, Ritualen.
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Verlässlich?
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Quelle: www.faz.net

Vertrauenswürdig?
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Verbindlich?
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Sey am Tage
mit Lust bei den Geschäften,
aber mache nur solche,
daß wir des Nachts gut schlafen können.
Thomas Mann, Buddenbrooks

Glaubwürdigkeit?
Verbindlichkeit?
Verlässlichkeit?

Vertrauen?
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Orientierungsverlust
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Markenführung in der Echtzeit heißt nicht,
jedem Trend hinterherzuhecheln.

Creativity

Breakdance

Travel
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Markenführung
in Echtzeit:

Back to the roots
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Glaubwürdigkeit
Beweis in der Realität
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Verbindlichkeit
Versprechen halten
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Verlässlichkeit
Qualität
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Vertrauen
Sicherheit
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Marken brauchen in der Echtzeit mehr denn je

Markenwächter.
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Marken können zu Fixpunkten in der

Echtzeit werden, indem sie Sicherheit und
Orientierung bieten und Werte vertreten.
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#2 Echtzeit verlangt Wahrhaftigkeit.

    Auf der Basis beständiger Werte.

    Mit inhaltlicher Relevanz.

    Als Fixpunkt im Alltag.
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Kommunizieren
heißt verkaufen.

#3These
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In der Echtzeit werden Kommunikations-
kanäle zu Vertriebskanälen und umgekehrt.
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Vertriebskanal als Kommunikationskanal:

Vertriebskanäle sind
Kommunikationskanäle!
Viele Marken nutzen jedoch
Synergien und Potenziale
nicht konsequent genug aus.
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Das Trade Marketing:
Bisher gefangen zwischen allen Stühlen.
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Marketin
g

Vertri
eb

Die heutige Realität:
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Das Marketing:
„Die Marke muss gut rüberkommen.“
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Der Vertrieb:
„Wir müssen verkaufen.“



21.05.2010  I  Berlin  I   49

Marketin
g

Vertri
eb

Echtzeit verlangt die Einheit von Marketing
und Vertrieb!



21.05.2010  I  Berlin  I   50

e-Commerce:
Der eigene Onlineshop ist kein Kann,

sondern ein Muss!

Marketing meets Sales
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DAMALS HEUTE

$ 3 Mio. Umsatz durch Special Deals an
Twitter Community.

MARKETING + VERTRIEB
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Marketing meets Sales

Markenstores
Mehr Verkauf in der Marke.
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Marketing meets Sales

Markeninseln
Mehr Marke im Verkauf.
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Direktberatung
Persönlich, direkt, kundennah.

Marketing meets Sales



21.05.2010  I  Berlin  I   55

Direktvertrieb
Privat, vertrauenswürdig, kundennah.

Marketing meets Sales
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#3 Echtzeit verlangt Umbau.

    Die Einheit von Marketing & Vertrieb.

    Mit Markenauftritten am POS.

    Mit Markenshops in allen Kanälen.
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Echtzeit ist kein Internet-Phänomen!
Die Auswirkungen der Echtzeit betreffen die reale
und virtuelle Welt gleichermaßen.
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ECHTZEIT?
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#1 Echtzeit verlangt Offenheit.
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#2 Echtzeit verlangt Wahrhaftigkeit.

#1 Echtzeit verlangt Offenheit.
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#3 Echtzeit verlangt Umbau.

#2 Echtzeit verlangt Wahrhaftigkeit.

#1 Echtzeit verlangt Offenheit.
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Echtzeit ist Zukunftsherausforderung und

eröffnet Marken große Chancen.
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„Wer zu spät kommt, den bestraft das Leben.“
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 Ihr Kontakt bei Scholz & Friends

Henk Knaupe

Scholz & Friends Brand Affairs GmbH
Hanseatic Trade Center
Am Sandtorkai 77
20457 Hamburg

Telefon: +49-(0)40-808114-100
Telefax: +49-(0)40-808114-199
Email:  henk.knaupe@s-f.com
Internet:  www.s-f.com/brandaffairs




