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Qualitat setzt sich durch

Die Bedeutung von eCommerce wird immer groBer. Die Agentur LimeSoda zeigt, dass gerade in diesem
Bereich das Reduzieren aufs Wesentliche und die Liebe zum Detail oft mehr bewirken als Social Media.

eee Von Dinko Fejzuli
und Alexander Baldessari

WIEN. Die Digital- und Social
Media-Agentur LimeSoda ist in
den letzten Jahren stark gewach-
sen. Philipp Pfaller (Geschaftsfith-
rer), Bernd Pfeiffer (Leitung Social
Media) und Klaus Feiler (Leitung
Technik) erzdhlen im Gespréch mit
medianet iiber die Technologien
der Zukunft und die Wichtigkeit
von eCommerce und Social Media.

medianet: Wie kam es zur Griin-
dung der Firma bzw. zu den ersten
Kunden?

Bernd Pfeiffer: Wir waren frii-
her mal eine Band - eine der ers-
ten mit eigener Homepage. Als die
dann besser war als unsere Musik,
haben wir uns auch beruflich dem
Web-Bereich gewidmet.

Klaus Feiler: Ich bin zwei Jahre
danach wegen eines Projekts ein-
gestiegen und geblieben. Bei mir
werden die zentralen IT-Entschei-
dungen getroffen.

Philipp Pfaller: Uber Weiteremp-
fehlungen konnten wir unseren
Kundenkreis vergrofern. Verldss-
lichkeit, Piinktlichkeit und das
Einhalten von Versprechungen
stellten scheinbar einen groflen
Wettbewerbsunterschied zu ande-
ren Unternehmen dar. So sind wir
gewachsen, obwohl Wachstum fiir
uns nie ein grofRes Ziel war.
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Kommunikati-
onskandle, die
man nicht of-
fentlich sieht,
wie WhatsApp
oder Snapchat:
Es 1st operativ
muhsam, dort
als Unternehmen
anzudocken,
ohne den Kun-
den zu nerven.

¢

medianet: Wie viele Mitarbeiter be-
schdftigt LimeSoda und wie grofs
ist der Umsatz?

Pfaller: Der Umsatz lag letztes
Jahr bei zwei Millionen. Wir sind
30 Fixangestellte, machen alles im
Haus und kommen ohne Freelan-
cer aus. Insgesamt haben wir et-
wa 130 Kunden und auch bei uns
gilt das Pareto-Prinzip: 20 Prozent
der Kunden bringen 80 Prozent des
Umsatzes.

medianet: Wer sind denn Ihre
gréfsten Kunden?
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Pfaller: Hofer und die Marke
Zuriick zum Ursprung betreuen wir
umfassend im Social Media- und
Webbereich. Samsung oder Toyota
sind weitere Social-Media-Etats.
Im eCommerce-Bereich arbeiten
wir viel fiir MAM Baby, FreyWille,
Zgonc, VitaminExpress oder die
Universitat Wien.

medianet: Was ist Ihr Produkt-
portfolio an Dienstleistungen als
Agentur?

Pfaller: Wir sind nur digital unter-
wegs und haben vier Sdulen: Das
sind klassische Webportale, eCom-
merce, Social Media-Betreuung
und alle Facetten des Onlinemar-
ketings.

medianet: ... aber der Bereich
eCommerce ist Ihr Schwerpunkt?
Pfaller: Definitiv. In diesem Bereich
sieht man Ergebnisse auch klarer
und kann eine ldngerfristige und
enge Kundenbeziehung erzeugen.
Der Anton Award als ,Beste eCom-
merce-Agentur Osterreichs’ war
dafiir eine Bestédtigung. Und durch
kreative Social Media-Betreuung
und Online-Marketing sorgen wir
dafiir, dass die Marken bekannt
werden und die Webshops auch
verkaufen.

Feiler: Fiir die technische Umset-
zung benutzen wir Magento, das
groflite Open Source eCommerce-
System auf Enterprise-Niveau.
Hier sind wir sehr stark und koén-
nen Projekte losen, die nicht je-
der auf die Reihe bekommt. Eine
Wordpress-Seite kann bald jemand
,zusammenstecken’, wir sind aber
dann gefragt, wenn ein Kunde
wirklich grof skalieren will und
dazu ein verlédssliches, technisches
System braucht. So differenzieren
wir uns.

medianet: Wie wichtig ist das
Zusammenwachsen von Social
Media und eCommerce?

Pfeiffer: Sehr wichtig. Aber man
darf Likes nicht mit K&ufen gleich-
setzen. Social Media ist kein Per-
formance-Marketing, sondern ein

Teambuilding
,Wir waren

friher mal eine
Band - eine der
ersten mit eigener
Homepage. Als
die dann besser
war als unsere
Musik, haben wir
uns auch beruflich
dem Web-Bereich
gewidmet®, so
Bernd Pfeiffer
Uber die Historie
von LimeSoda.

wichtiger Teil der Markenkommu-
nikation und der Customer Journey.
Es geht um Kundenbindung und
personalisierte Kommunikation.
Und das am besten in eigenen Me-
dien wie Blog, Website und E-Mail.
Facebook und Instagram sind kein
Muss, konnen aber die Reichwei-
te massiv erh6hen. Beispielsweise
Facebook bietet aber keine Gratis-
Reichweite mehr. Man sollte sich
nicht voll auf einzelne Networks
verlassen, sondern bendtigt die ei-
gene Website als Ankerpunkt.

medianet: Wie sieht Ihre ErlGs-
stromteilung aus?

Pfaller: Social Media macht unge-
fahr ein Drittel aus, eCommerce
mit den Webportalen ca. die Hélfte.
Der Rest entféllt auf Suchmaschi-
nen- und Online-Marketing. Uber
diese Kategorisierungen sollte man
sich aber nicht den Kopf zerbre-
chen, sie dndert sich oft. Der Kunde
hat einfach ein Problem und wir
16sen es flr ihn digital.

medianet: Welche Technologien
verwenden Sie dazu?

Feiler: Wir haben mit einem eige-
nen CMS begonnen und dann zu
TYPO3 gewechselt. Webshops ma-
chen wir mit Magento Commerce
und Blogs meist mit WordPress.
Wir spezialisieren uns auf eine
Handvoll Systeme und beherrschen
diese wirklich gut.

medianet: Wie handhaben Sie The-
men wie Design und Kreation?

Pfeiffer: In der Social Media-Be-
treuung haben wir gelernt, sehr
schnell und kreativ auf die Ziel-
gruppe einzugehen. Das kdénnte
man mit klassischen Kreativdirek-
tor-Artdirektor-Grafiker-Hierarchi-
en nicht abbilden; deshalb haben
wir solche Strukturen im engeren
Sinn bei uns auch nie aufgebaut.
Wir achten auf ein heterogenes
Team flr passende Antworten fir
jede Zielgruppe: acht Nationen,
grofBe Altersunterschiede, Sing-
les und Familien, mé&nnliche und
weibliche Sicht. Damit schaffen
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Der Umsatz von
LimeSoda lag
letztes Jahr bei
zwei Mio. €. Das
Unternehmen
beschéftigt 30 fix
angestellte Mitar-
beiter. Insgesamt
hat LimeSoda
etwa 130 Kunden,
wobei 20% der
Kunden rund 80%
des Umsatzes
bringen.

wir den Spagat zwischen emotio-
naler Markenkommunikation und
performancegetriebenem Design
fiir Landingpages und eCommerce.
Beim Brainstorming sind oft alle
Abteilungen mit dabei.

medianet: Wird das digitale Schiff
noch gréfser?

Pfaller: Ja, die Wirtschaft und viele
Geschiaftsbereiche werden digitaler,
IT wird fiir immer mehr Kunden ei-
ne Kernkompetenz. Die digitale Pra-
senz wird laufend wichtiger und
umfassender — kein Ende in Sicht.

medianet: Apropos Schlagwort
App-Okonomie?

Pfaller: Trotz Multi-Plattform-An-
sétzen ist der Aufwand enorm. So-
lang eine Idee also nicht grundsétz-
lich auf einer App beruht, 16sen wir
viele Winsche a la ,Wir brauchen
unbedingt eine App!’ in der Regel
eher mit einer Web-App, also einer
mobil optimierten Webanwendung.
Die Anfragen nach nativen Apps
sind momentan sogar riicklaufig.

medianet: Was wird dann wichti-
ger werden?

Pfeiffer: Kommunikationskana-
le, die man nicht 6ffentlich sieht,
wie WhatsApp oder Snapchat: Es
ist operativ mithsam, dort als Un-
ternehmen anzudocken, ohne den
Kunden zu nerven. Es wird auch
generell immer schwieriger, Men-
schen zu erreichen. Da sind krea-
tive Losungen gefragt. Und guter
Content. Es gibt einfach zu viel
Ablenkung.

medianet: Ein Uberfluss an Infor-
mation sozusagen ...

Pfaller: ... genau. Wir rdumen auch
schon Werbebanner wieder weg,
alles wird aufs Wesentliche redu-
ziert. Der Kunde wird ja teilwei-
se von der Medienlandschaft mit
Werbung zugeschiittet. Die Ant-
wort sind dann Ad-Blocker, Desin-
teresse und eine Klickrate von null.
Ich hoffe allerdings, dass sich Re-
levanz und Qualitdt am Ende des
Tages beim Kunden durchsetzen.




