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Handel Social Media

Lebensmittel iiber
Social Media?

Eine aktuelle Studie zeigt: Die Corona-Krise hat jeden
Zehnten zum Social Shopper gemacht. Was bedeutet das fiir
den Lebensmittel-Einzelhandel? Elena Kuss

>> Knapp ein Drittel der Deutschen
hat schon einmal iiber Social-Media-
Kanale eingekauft. Wihrend der Co-
rona-Krise ist jeder Zehnte zum Sp-
cial Shopper geworden. Laut der ake
tuellen Studie von Greven Medien
wird hauptsichlich Mode gekauft.
64 Prozent der Befragten lehnen den
Kauf von Lebensmitteln iiber soziale
Medien sogar ab.

Das konnte sich jedoch schon bald
andern. Food-Unternehmen mit jun-
ger Zielgruppe wie Just Spices und
My Muesli profitieren von den gro-
Ren Reichweiten ihrer Accounts in
den sozialen Medien. Marc Garbella,
Performance Marketing Manager
Smoothie-Bowl-Hersteller
,B-Commerce ist
ein Zusammenspiel von vielen Kom-

beim
Qatsome, erklart:
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ponenten.“ Viele Nutzer gingen bei-
spielsweise zuerst auf das Instagram-
Profil des Herstellers, dann auf die
Website. Auf dieser Reise, der soge-

Instagram-Shop
macht es den
Nutzern beson-
ders leicht,
online ein-
zukaufen. Der
Gewdiirzher-
steller Just Spi-
ces nutzt die
App beispiels-
weise als zusidtz-
lichen
Vertriebskanal.
Der Einkaufs-
korb kann her-
stelleriiber-
greifend erstellt
werden.

%

nannten Customer Journey, werden
die Kunden zusétzlich tiber die Mes-
senger-Funktion der Plattformen
vor, wihrend und nach dem Binkauf
begleitet. Einen Grofiteil der Neu-
kunden generiert Oatsome direkt
iiber Instagram. Der Shop des sozia-
len Netzwerks erméglicht es dem
User, das Produkt zu kaufen, ohne
die App verlassen zu missen.

FACEBOOK IST BELIEBTESTER KANAL
FOR SOCIAL COMMERCE

In Fihrung liegt nach wie vor der
Pionier des Social Commerce: Uber
Facebook haben 16 Prozent der
Deutschen schon einmal eingekauft,
gefolgt von Whatsapp und Insta-
gram (jeweils 12 Prozent). Zwei Drit-
tel der Deutschen haben noch nie
Einkaufsangebote iber Social Media
genutzt.

Vertrieb (iber Social Media ist beson-
ders fiir Start-ups eine immer attrak-
tivere Moglichkeit. Die Hiirden, ins
Supermarktregal zu kommen, sind
hoch. In den sozialen Medien kann
dagegen nahezu jeder seine Produk-
te zum Verkauf anbieten. Lauft diese
Vertriebsschiene erfolgreich, kann
das auch bei der spiteren Listung
helfen. Im Lehrbuch wirde man
vom Pull-Prinzip sprechen. Das be-
deutet, dass beim Hindler schon vor
der Listung ein Bedarf geweckt wird.
Uber die sozialen Medien kénnen
auch Start-ups ein Image und Be-
kanntheitsgrad aufbauen. Indem der
Kunde beispielsweise nach dem Pro-
duke fragt, bt er Druck auf den
Hindler aus. Beim Smoothie-Bowl-
Hersteller Oatsome hat das funktio-
niert. Das Start-up ist bei dm gelistet.

INSTAGRAM-SHOP ALS KONKURRENZ
ODER CHANCE?

Jeder Dritte kaufte wahrend der Co-
rona-Pandemie verstirkt online ein.
Lebensmittelhdndler kénnen von
der Reichweitenstarke der Food-
Start-ups aber eher profitieren. Vor
allem die junge Zielgruppe kann mit
der Listung eines im E-Commerce
erfolgreichen Start-ups in den Markt
gelockt werden.
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