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WWW
in Österreich 

Top 3 der beliebtesten Websites 

in Österreich im Jahr 2018. 

1. Google

2. YouTube

3. Facebook
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Facebook
Altersverteilung in 
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Facebook
Top 5 Winzer



2016: 9 | 2018: 12 Millionen NutzerInnen - DACH

2016: 0,34 | 2018: 2 Millionen NutzerInnen

2016: 3,91 | 2018: 4,15 Millionen NutzerInnen
Nutzerzahlen 
Österreich

| +488%

| +6%

| +33%

Quelle: Statista.

2017: 4,5 Millionen NutzerInnen  

https://www.linkedin.com/company-beta/10276190/
https://www.facebook.com/otago.at/


VS.

Paid vs. 

Organic

Paid

Kostenlos 

Zielgruppe besteht meist  aus 

eigenen Followern

Geringe Kontrolle der 

Zielgruppe

Kundenbindung

Fokussiert auf langfristigen 

Nutzen

Geringe zeitliche Steuerung

Fokus auf Markenimage

Nicht kostenlos

Zielgruppe ist eine bestimmte 

Gruppe basierend auf Interessen 

und/oder demografischen 

Merkmalen

Hohe Kontrolle der Zielgruppe

Neukundengewinnung

Fokussiert auf kurzfristigen Nutzen

Zeitliche Steuerung möglich

Fokus auf Performance 

Organic

Kosten

Zielgruppe

Nutzen 

Zeit

Ziel



Facebook



Fokus: 
Mehrwert für die Zielgruppe schaffen 



Was suchen User auf Facebook? 

1. Unterhaltung

2. Informationen

3. Community

Facebook 

User



Content
Erstellen

Social Media Content richtig gemacht! 

• Emotional statt Werblich / Werte statt Botschaften

• Agilität statt Penetranz 

• Regelmäßig statt sporadisch 

• Meinungsfreiheit statt Meinungen zensieren

• Kurze Postings statt lange



Content 
Kategorien 

Beispiele für Content Kategorien: 

• Weingut

• Team/ Mitarbeiter

• Wein Herstellung

• Weinverkostung 

• Weinkeller

• Events mit Kunden

• Informationen rund um das Thema Wein/ Genuss 

• UserInnen zur Interaktion aufrufen

• …



Photo / 

Video

Text

Timing

Der Post



Content
Beispiele  

Interaktion. 

Events/ Veranstaltungen.
Information.

Produkte.



Texten am besten so: 

• Kurz halten – ca. 90 Zeichen

• Wesentliches in der ersten Zeile

• Zur Interaktion anregen durch: 

− Call to Actions

− Fragen and die User

− Tagging

• Emojis einsetzen

Content 
Text



Content 
Bilder Formate 1200 x 630 Pixel

1200 x 627 Pixel mit Link

1920 x 1080 Pixel

1200 x 625 Pixel

600 x 600 Pixel

So nicht



VSCO
Bildbearbeitung 



Snapseed
detaillierte 

Bildbearbeitung 



Pixaloop
Animation der 

Bilder 



Wann sollte man posten?

• Wenn es Ihre Daten sagen

• Wenn es relevant ist



Content 
Timing



Content 
Timing

Statistik für 

Tageszeit

Statistik für 

Wochentag



Content 
Timing



Content
Tipps & Infos 1,7 Sek. sehen sich Menschen 

im Durchschnitt Content in 

ihrem mobilen Feed an (1,4 x 

weniger als am Desktop). 

5x mehr Zeit verbringen 

Menschen mit dem 

Ansehen von Videos, als 

von statischen Inhalten auf 

Facebook. 

80/20 Regel

20% der Inhalte für 

Markenwerbung einsetzen 

und 80% der Inhalte für 

Themen, die Ihre Zielgruppe 

unterhaltet. 

Thomas Hutter hat 

immer die neusten 

Infos zu Social Media 

Themen.

http://www.thomashutter.com/


Facebook



WAS SPRICHT 

DAFÜR?

Vorteile

• Targeting-Optionen

• Zeitplan- und Budgetkontrollen

• Nachverfolgung von Werbeanzeigen und

• Performancekennzahlen (CTR = Click Through Rate, CPO 

= Cost per Order etc.) 

• Wichtige Insights zur Zielgruppe 

• Support Plattform

• Ohne bezahlte Werbung werden Beiträge kaum 

ausgespielt 



Business 

Manager 

erstellen

BUSINESS 

MANAGER

https://business.facebook.com

http://business.facebook.com/


“
BUSINESS MANAGER ANLEITUNG

1. Schritt – Konto erstellen  

2. Schritt – Bei Facebook anmelden 

3. Schritt – Name vergeben



Business Manager
Unternehmens-

einstellungen



Instagram 

verknüpfen
Fb Business Manager

1.

2.



“
Facebook Pixel



Facebook Pixel



Facebook Pixel
Bsp. HTML Code einer Webseite



“
Facebook Pixel 
Custom Conversion



Business Manager
Einstellungen

• Unternehmenseinstellungen → Informationen über das Unternehmen 

• Einstellungen → Einrichtung des Werbekontos →

Zahlungseinstellungen 



“
Business Manager Einstellungen



“
Werbeanzeigenmanager

Anzeigengruppe 1

Anzeigengruppe 2

Anzeigengruppe 3

Werbeanzeige 

1

Werbeanzeige 

2

Werbeanzeige 

3 

Werbeanzeige 

4

Werbeanzeige 

5

Werbeanzeige 

6

KampagneWerbeziel

Zielgruppen 

Themen 



Werbeziel

Bekanntheit

Ziele, die Interesse an 

deinen Produkten oder 

Dienstleistungen 

erzeugen. → Branding

Erwägung

Ziele, die Menschen 

anregen, über dein 

Business nachzudenken 

& Informationen darüber 

zu suchen. → Interaktion

Conversion

Ziele, die an deinem Business 

interessierte Personen 

anregen, deine Produkte 

oder Dienstleistungen zu 

kaufen.

→ Umsatz



WERBEZIEL
Bekanntheit

Personen ansprechen, die 

mit hoher Wahrscheinlichkeit 

der Werbeanzeige 

Aufmerksamkeit schenken. 

Werbeanzeige möglichst 

vielen Personen der 

gewählten Zielgruppe 

zeigen.

ReichweiteMarkenbekanntheit



Werbeziel
Erwägung

Weiterleiten von Personen 

auf Seiten innerhalb oder 

außerhalb von Facebook

(Webseiten, Landing Pages, 

Lead-Formulare, Facebook 

Canvas, Apps)

Personen dazu bringen, 

mit einem Beitrag od. 

einer Seite zu 

interagieren. (Likes, 

Beiträge, Angebote, 

Veranstaltungen)

Personen in einen App 

Store leiten, um eine 

App herunterzuladen 

oder mit ihr zu 

interagieren.

Inhalte hervorheben in 

Form von Videos, kurzen 

In-Stream Videos oder 

Slideshows.

Kontaktformulare hinzufügen z.B: 

Newsletter, Bewerbungsformular, 

für Veranstaltungen registrieren, 

Anfragen, Angebote usw. 

Traffic Interaktionen App-Installation

Videoaufrufe Leadgenerierung Messages

Personen dazu bringen, mit 

Ihrem Unternehmen zu 

interagieren, um Leads zu 

generieren & Fragen

potenzieller Kunden zu 

beantworten. 



Werbeziel
Conversion

Personen zur Interaktion mit 

einer Webseite, Facebook-

App oder mobile App 

bewegen und diese über das 

Facebook-Pixel od. App 

Events verfolgen und messen.

Produkte aus einem 

Produktkatalog

bewerben.

Personen innerhalb eines 

bestimmten Radius um einen 

Standort mit Werbeanzeigen 

erreichen. Möglichkeiten: Call-

to-Action „Route planen“ oder 

„Jetzt anrufen“, Bericht 

„Besuche im Geschäft“.

Conversions

Dynamic Ads / 

Katalogverkäufe

Besuche im 

Geschäft



AUDIENCES

Core 

Audience

Custom

Audience

Lookalike 

Audience



Audiences
Personas

Ein Weinliebhaber sollte:

• Qualität vor Quantität stellen (weniger ist besser ist mehr)

• ein Genussmensch sein (auch im Alltagsstress muss man 

genießen dürfen)

• nicht geizig sein (preisbewusst konsumieren ja, wegen 10 Cent 

verzichten nein)

• Spaß am Leben haben (Wein bei schlechter Laune ist ungesund)

• gerne in Gesellschaft sein (Wein schweißt zusammen und macht 

gemeinsame Abende lustiger)

• gutes Essen schätzen

• Werte besitzen wie: Nachhaltigkeit, Neugierde, Respekt und 

Loyalität

• ein Gefühlsmensch sein



Audiences
Personas

Persona 1: Anne Meyer

• 27 Jahre jung

• Lebt und arbeitet in Wien als Lehrerin

• Trinkt gerne Wein zu verschiedensten Anlässen:

• Nutzt ihren schönen Balkon, um Freundinnen einzuladen und gerne 

mehrere Gläser frischer Weißweine bei lustigen Stunden zu leeren

• Kocht gerne mit ihrem Freund am Wochenende und gönnt sich dazu 

zum Essen passende Weine

• Genießt den Sonnenuntergang alleine gerne mit fruchtigen und leichten 

Rotweinen

• Nach einem langen Arbeitstag darf es auch gerne ein kräftiger Rotwein 

um zu entspannen

• Liebt die Abwechslung im Alltag und ist offen für neue Dinge

• Strahlt Positivität aus und mag keine Nörgler

• Gibt ihren Mitmenschen viel aber freut sich auch über Gegenleistungen



Audiences
Personas Persona 2: Wilfried Hamacher

• 61 Jahre alt, verheiratet

• Versicherungskaufmann mit eigener Agentur – arbeitet seit 35 Jahren für 

Allianz

• Liebhaber italienischer Rotweine, besonders aus der Toskana

• Anspruchsvoller Geschmack, lebt nach dem Motto Geld = Qualität – trinkt 

keine Weine unter 10€

• Arbeitet auch im Alter noch sehr viel, verbringt die Freizeit mit seiner Frau 

abends vor dem TV und einer Flasche Rotwein oder in wunderschönen 

Urlauben

• Lässt sein Geld für sich arbeiten, nimmt gerne und häufig 

Dienstleistungen in Anspruch



Audiences

Nutzung von Daten aus dem 

CMS, der Webseite, einer 

mobilen App oder anderen 

Quellen → Remarketing

. 

Neue Zielgruppen erstellen, 

indem man Custom Audiences

mit Facebook-Targeting 

kombinierst.

Targeting mithilfe von Facebook 

Daten. Elemente einer Core 

Audience sind: Demografie, 

Standort, Interessen, 

Verhaltensweisen, oder 

Verbindungen.

Custom Audiences

Lookalike Audiences

Core Audiences



AUDIENCES
Tools

Zielgruppen mit dem 

Facebook Pixel erneut 

erreichen → Remarketing

Handlungen der User auf der 

Webseite verfolgen. 

Audience Insights & 

Zielgruppen hinterlegen

▪ Kundendatei

- Datei hochladen (neu LTV)

- MailChimp Import

▪ Webseiten-Traffic

▪ App-Aktivität

▪ Offline-Aktivität

▪ Interaktion

- Video

- Lead-Formular

- Vollbild-Erlebnis

- Facebook-Seite

- Instagram-Business-Profil

- Veranstaltung 

Facebook Pixel

Zielgruppenstatistiken

Custom Audiences



Werbeformate

• Foto

• Video & 360
○

Video

• Karussell

• Slideshow

• Canvas

• Collection 

• Stories



Ergebnisse 
Analysieren & 

Interpretieren



Kontaktiere uns über: Finde uns auf:

tel:+43199621050
https://www.linkedin.com/company-beta/10276190/
https://www.facebook.com/otago.at/
mailto:office@otago.at?subject=Hallo%20Otago

