- Social Commerce auf dem Vormarsch

Gerade wihrend der Pandemie
miissen viele lokale Geschiifte
und Dienstleister versuchen,
neue Absatzwege zu erschlie-
flen. Eine aktuelle Umirage von
Greven Medien verdeutlicht: So-
cial Commerce ist auf dem Vor-
marsch. Knapp ein Drittel der
Deutschen hat schon einmal
iither Social Media-Kandle ein-
gekauft. Wihrend der Corona-
Krise ist jeder Zehnte zum So-
cial Shopper geworden. Grund
genug fur kleine und mittelstin-
dische Unternehmen zu priifen,
wie hoch das Potenzial fiir das
cigene Geschaft ist.

Uber Facebook haben 16 Pro-
zent der Deutschen schon einmal
cingekauft, gefolgt von Whats-
App und Instagram (jeweils 12
Y%). Das Videoportal YouTube
wurde bereits von jedem zehn-
ten Deutschen tiir Shopping ge-
nutzt, wihrend Pinterest (3 %),
Twitter (3 %), Snapchat (2 %)
und Tiktok (2 %) im Jahr 2020
noch keine signifikante Reich-
weite im Bereich E-Commerce
zeigen. Zwei Drittel der Deut-
schen haben noch nie Einkaufs-
angebote tiber Social Media ge-
nutzt {66 %).

Aullillig sind eindeutige Ge-
schlechterprdferenzen beim Ein-
kauf tiber Social Media: Wih-
rend Frauen am meisten tiber
Faccbook (18 %) und Insta-
gram (13 %) cinkaufen, shop-
pen Mdnner iberdurchschnitt-
lich haufig tiber WhatsApp (14
%) und YouTube {12 %). Auch
Twitter (4 %) und Snapchat (3
%) kommen bei den mannlichen
Usern fiir das Online-Shopping
in Frage. wihrend Frauen diese
Kandle dafiir fast gar nicht nut-
zen (lewztere jeweils 1 %). We-
nig liberraschend ist es, dass
IFrauen tiber Social Media vor-
zugsweise Mode, Schmuck, Ac-
cessoires und Kosmetik cinkau-
fen, wahrend Manner sich auf
Elektronik. Tickets. Gutscheine,
laushaltswaren und Musik kon-
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zentrieren. Diese ‘Tendenz zeigt
sich auch allgemein im Online-
Shopping.

GrevenMedien ging der Frage auf
den Grund. was die Internetnut-
zerinnen und -nutzer in Deutsch-
land iiber Social Media cinkau-
fen. Die Top-Produktgruppe ist
laut der aktucllen Studie cin-
deutig Mode: 16 Prozent der
Befragten haben schon einmal
Kleidung (iber einen Social Me-
dia-Kanal eingekauft. An zweiter
Stelle iberzengen Schmuck und
Accessoires (11 %) sowie Blicher
(11 %) und Kosmetik (11 %), ge-
folgt von Tickets/Fintrittskarten
{10 %} und Gutscheinen (9 %).
Mehrheitlich abgelehnt wird der
Kauf von Medikamenten: 66 Pro-
zent der User konnen sich nicht
vorstellen, diese tiber Social Me-
dia-Plattformen zu kaufen. Auch
die Produktgruppen Lebensmit-
tel (64 %), Reisen (58 %) und

Dienstleistungen (56 %) sowic
Mébel und Designobiekte (52 %)
mdchten viele User nicht iiber
die sozialen Medien kaufen, A
meisten Potenzial haben Biicher
und Gutscheine: Fast die 11dlfte
der Deutschen kiénnen sich vor-
stellen. in Zukunft Biicher (49
%) und Gutscheine (46 %) via
Social Media einzukaufen.

Auch wenn 61 Prozent der Deut-
schen angeben, ihr Online-Ein-
kaufsverhalten durch Corona
nicht verandert zu haben. kauft
jeder Dritte verstdrkt online cin.
Auferdem hat fast jeder zehnte
Befragte (9 %) wiihrend der Co-
rona-Krise das crste Mal oder
verstarkt {iber Social Media ge-
shoppt. Gerade Mdnner haben,
ausgelost durch Corona, zum
ersten Mal auf Social Media-Ka-
ndlen eingekauft (S Y% im Ver-
gleich zu 2 % bei den Frauen).
WDer Trend, dass lokale Unter-

nehmen Social Media-Kandle als
dirckten Verkaulskanal nutzen,
hat sich seit dem Corona-lahr
2020 deutlich verstdrkt”, weifs
Patrick Hiinemohr. Geschaftsfiih-
er von Greven Medien. .Sie miis-
sen neue Verkaufsmoglichkeiten
schaffen, um ihre Existenz zu
sichern. Und Social Commerce
tiber Instagram oder Facebook
ist deutlich kostengiinstiger als
klassische Commerce-Kampag-
nen wie beispielsweise Google
Shopping. Daher nutzen auch
viele kleine und mittelstiandi-
sche Unternehmen diese Mog-
lichkeit*, erkldrter. ,Wie unsere
aktuelle Studie zeigt, nehmen
Verbraucher die Angebote liber
Social Media immer mehr an.
Daher rate ich jedem Unterneh-
mer, das Potenzial fiir seine An-
gebote iiber Social Commerce zu
priifen und sich nicht vor diesem
Weg zu scheuen.” oS



