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Die Pandemie zwingt lokale Geschéfte und Dienstleister zur ErschlieBung neuer Absatzwege: Ein Drittel der
Deutschen hat bereits einmal {iber Social-Media-Kanile einkauft. Das zeigt die aktuelle Studie von Greven Medien
und beleuchtet die vielfaltigen Motivationsgriinde: Vor allem vergiinstigte Preise, vertrauenswiirdige Marken und
individuelle Angebote iiberzeugen die Social Shopper. Die Studie gibt kleinen und mittelstandischen Unternehmen
wichtige Einblicke, um zu priifen, wic hoch das Potenzial fiir das eigene Geschaft ist.

b Facebook oder Instagram,

WhatsApp oder Youtube: Die

sozialen Medien sind ldngst
nicht mehr nur ein Ort zum Informa-
tions- und Meinungsaustausch.
Die Social-Media-Kanile bie-
ten ihren Usern inzwischen
auch die Moglichkeit zum
Einkaufen - erfolgreich.
Die Pandemie hat die Ak-
zeptanz der Kandle zum
Shoppen noch einmal ver-
stérkt: Jeder Zehnte ist wahrend
der Corona-Krise zum Social Shopper
geworden. Dies zeigt eine aktuelle Umfra-
ge von Greven Medien, dem Spezialisten
fiir lokales Marketing.

Auf die Frage, was die Internetnutzer mo-
tiviert oder motivieren wiirde, Giber Social-
Media-Kanale einzukaufen, nannte ein
Viertel der Befragten einen verginstig-
ten Preis. Die kostengetriebene Motiva-
tion nimmt jedoch mit zunehmendem Al-
ter ab. Je dlter die Online-User, desto wez
niger entscheidend der Rabatt. Wihrend
rund ein Drittel der 18- bis 24-Jahrigen
(39 Prozent), der 25- bis 34-Jahrigen (34
Prozent) sowie der 35- bis 44-Jahrigen (31
Prozent) den vergiinstigten Preis als Top-
Motivation fiir einen Einkauf dber Social-
Media-Kanile nennen, sind es bei den 45-
bis 54-Jahrigen nur noch 23 Prozent und
bei den Alteren nur noch knapp ein Fiinf-
tel (19 Prozent).

Als zweiter Faktor iberzeugen Marken die
User: Knapp ein Fiinftel der Befragten (18
Prozent) gibt an, dass vertrauenswiirdige
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Top~Griinde fir
Social Media-Einkaufe:
Verglinstigte Preise,
vertrauenswiirdige
Marken und indivi-
duelle Angebote

Marken sie motivieren, Uiber eine Social-
Media-Plattform einzukaufen. Auf Platz
drei rangiert die Aussage, dass Angebote

auf Facebook, Instagram und Co. interes-
sant sind, da sie genau auf die ei-
genen Interessen zugeschnitten
sind (17 Prozent). Platz vier
und fiinf belegen die Begriin-
dungen, dass die Bestellung
unkompliziert ist (16 Prozent)
und dass sehr gute Bewertun-
gen von anderen Usern (14 Pro-
zent) dazu inspiriert haben.

Studierende und groBe

Haushalte sind
Schnéappchenjager

Top 5 Griunde der Deutschen,

{iber Social Media-Kandle einzukaufen

Eindeutig geht aus der Studie von Greven
Medien hervor: Studierende sind Schnapp-
chenjdger. 41 Prozent der Hochschiiler
reizt ein Rabatt, sodass sie tber Social
Media einkaufen. AuBerdem verleiten ver-
giinstigte Preise groBe Haushalte zum
Shoppen: Je grdBer der Haushalt, des-
to haufiger wird ein Rabatt fiir den Grund
zum Einkauf iiber Facebook & Co. angege-
ben. Auch jeder dritte gut Verdienende (33
Prozent) mit einem Haushaltsnettoein-
kommen von 5.000 bis 10.000 Euro wird
von einem Rabatt zum Kauf motiviert.

Starke Marken punkten bei Mannern und
Frauen gleichermaBen: Knapp ein Finf-
tel (18 Prozent) der Befragten gibt an,
dass eine vertrauenswiirdige Marke sie zu
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zum Kauf iiber eine Social-Media-Platt-
form motiviert. Junge User sind beson-
ders markenbewusst: 29 Prozent der 18-
bis 24-j3hrigen zeigen bei Marken Kauf-
bereitschaft, bei den 25- bis 34-Jahrigen
sind es 22 Prozent. Auch Internetnutzer,
die sich noch in Ausbildung (24 Prozent)
oder Studium (34 Prozent)
befinden, lassen sich

§ Junge User iiberdurchschnitt-
schitzen vertrauens-

indige Marken, indi- lich oft von stark‘cn
P R Marken zum Ein-
¥ kaufen iber Social-

und horen auf : 33
Media motivieren.

Laut der Studie von
Greven Medien moti-

viert die Empfehlung von sym-
pathischen Influencern und Prominen-
ten die User im Allgemeinen kaum, Social
Media-Kandle als Shopping-Plattform zu
nutzen In jiingeren Zielgruppen spielen
Influencer und Promis jedoch eine deut-
lich wichtigere Rolle.

Influencer

Tipp fur lokale Unternehmer:
digitale Chancen nutzen

JUnsere aktuelle Umfrage zu Social Com-
merce zeigt auf, welches Potenzial die So-
cial-Media-Plattformen auch fiir kleine
und mittelstandische Unternehmen als
Verkaufskanal haben. Ich rate jedem Un-
ternehmer, seine Marketing-Strategie zu
e liberpriifen und neue Vertriebswege wie
+  Social-Media-Kandle zu testen. Nicht nur
wahrend der Corona-Krise wird sich ge-
zieltes digitales Marketing positiv auf die
Geschaftsentwicklung auswirken®, sagt
Patrick Hiinemohr, Geschaftsfiihrer von
Greven Medien. ,Da die Verbrauchersogar
den Wunsch haben, lokale Handler zu un-
terstiitzen, sollten die Unternehmen ihnen
dies so leicht wie maglich machen und
passende digitale Angebote schaffen.”

Die verwendeten Daten bervhen auf einer On-
lineumfrage der YouGov Deutschiand GmbH fiir
Greven Medien. an der 2015 Personen im Mo-

vember 2020 tednahmen. Die Ergebnisse wur-
den gewichie! und sind reprasentativ fir die
deutsche Bevolkerung ab 18 Jahren




