Sportwetten

Warum der Standort entscheidet

Wahrend grof3e Sportwettanbieter mit bundesweiten Kampagnen ihre Marke starken,
miissen Wettshops im lokalen Konkurrenzkampf bestehen. Welche Malinahmen dabei
unverzichtbar sind, erklart zwei&40-Geschaftsfiihrer Patrick Waldeck.

Patrick Waldeck betreut mit
seiner Agentur zwei&40
GmbH tausende Gliicksspiel-
unternehmen, darunter auch
viele Wettbiiros.

ahrend die groRen

Sportwettenanbieter
beziehungsweise Fran-
chise-Geber mit millionen-
schweren Budgets in bun-
desweite Kampagnen, TV-
Werbung und Sportspon-
sorings investieren, stehen
lokale Wettshops hdufig
vor einer anderen Realitat:
Der tagliche Kundenver-
kehr entscheidet sich nicht
nur durch die groRe Mar-

kenbekanntheit, sondern durch gezielte MaRnahmen vor Ort. Loka-

les Marketing ist hier kein ,Nice-to-have”, sondern existenziell.

Bundesweit sichtbar — aber lokal entscheidend

Die Marke allein bringt keinen Kunden durch die Ladentiir. Beson-
ders in Stadten mit mehreren Wettbiiros ist der Konkurrenzdruck
spirbar —und das nicht nur durch andere Shops, sondern auch
durch die digitalen Mitbewerber. Wer dauerhaft bestehen will,
muss sich bewusst als lokale Anlaufstelle positionieren, mit einem

klaren Mehrwert, Servicegedanken und einer gepflegten AuRenwir-

kung.

Sichtbarkeit im direkten Umfeld

Eine gute Lage allein reicht nicht. Der erste Eindruck beginnt oft
schon vor der Tur: Ist der Eingangsbereich sauber? Gibt es eine gut
sichtbare, professionelle Beschilderung? Ist die Beleuchtung in den
Abendstunden ansprechend? Kleine Details wie eine saubere Ful3-
matte, gepflegte Fensterfldchen und ein freundlicher Aushang zu
Offnungszeiten machen den Unterschied — besonders fiir Lauf-
kundschaft.

Kundenbindung durch personliche Ansprache

Lokale Wettshops haben einen Vorteil, den kein Onlineportal bie-
ten kann: personliche Beziehung. Wer seine Stammkunden mit
Namen kennt, kleine Gesprache fiihrt oder individuelle Tipps gibt,
schafft Vertrauen. Bonusaktionen fiir treue Besucher, kleine Give-
aways oder einfach ein freundliches , Willkommen zuriick!” ma-
chen den Shop zur Wohlfiihlzone. Und genau das fiihrt zu Wieder-
besuchen.

Kooperationen und lokales Netzwerk

Ein starker Shop ist Teil seiner Umgebung. Wer in der lokalen Gast-
ronomie mit Gutscheinen oder Flyeraktionen kooperiert, auf regio-
nalen Events prdsent ist oder sogar Sponsor eines Kleinsportver-
eins wird, zeigt Flagge im Kiez. Solche MaRnahmen starken nicht
nur das Image, sondern auch die lokale Verwurzelung — eine
Trumpfkarte gegeniiber reinen Onlineangeboten.

Online nutzen - lokal profitieren

Auch digitales Marketing kann lokal wirken. Mit standortbasierten
Google Ads, gepflegten Google-Maps-Eintragen, lokalen Facebook-
Kampagnen oder Bewertungsplattformen ldsst sich gezielt Sicht-
barkeit schaffen. Wichtig: Die Informationen mussen korrekt, aktu-
ell und ansprechend sein — vom Profilfoto bis zur Telefonnummer.

Rechtssicherheit nicht vergessen

Wie Uberall in unserer Branche ist auch im Bereich der Sportwet-
ten ein rechtskonformes Auftreten essenziell. Der Gliicksspiel-
staatsvertrag (GLUStV) stellt klare Anforderungen an Werbung, Zu-
gangskontrolle und Spielerschutz. Alle Marketingmalinahmen
miissen mit diesen Regeln im Einklang stehen. Rechtskonformitat
ist das entscheidende Qualitdtsmerkmal gegeniiber unseridsen
Wettbewerbern.

Fazit

Lokales Marketing ist fiir Wettshops nicht nur sinnvoll, son-
dern iiberlebenswichtig. Wer als Betreiber friihzeitig in sau-
bere AuBenwirkung, personliche Kundenbindung und sicht-
bare Prasenz investiert — digital wie analog — baut sich eine
stabile, loyale Kundschaft auf. Incl
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