Social Shoppirig

Einkaufen uber Social Media ~.
ist kein Trend, sondern auf
em Weg zum New Normal
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Social Commerce etabliert sich in Deutschland

Soziale Netzwerke sind schon lange keine rein personlichen Plattformen mehr, sie sind mittlerweile
durchdrungen von Kommerzialisierung und Konsum. Wahrend in Asien und den USA Social Shopping schon
langer eine groBe Rolle spielt, etabliert es sich nun auch in Deutschland. Influencer prasentieren auf
ihren Kanalen, wie in digitalen Schaufenstern, Produkte, die fur ihren Lebensstil vermeintlich
unabdingbar sind. Hier geht es vor allem um eins: Authentisch sein und spannende Geschichten erzahlen.
So werden Verbraucher zum Kaufen inspiriert.

Social Media und E-Commerce verschmelzen, und es eroffnen sich so vollig neue Wege fur Unternehmen
und Marken, Verbraucher nicht nur zu erreichen, sondern die gesamte Customer Journey neu zu
schreiben. Der normale Kaufvorgang von Produkten wird umgekehrt. Konsumenten sind nicht auf der
Suche nach etwas, sondern sie werden von Produkten gefunden. Sei es uber eine dezidierte
Influencerkampagne oder zielgerichtete Kampagnen, die sich an eine bestimmte Zielgruppe richten.

YouGov untersucht in diesem Whitepaper das Phanomen des Social Shoppings und zeigt Potentiale
fuir Unternehmen, das Thema fiir sich nutzbar zu machen.
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Der Deutschen haben schon einmal
uber ein soziales Netzwerk (z. B.
Facebook, Instagram) ein Produkt
gekauft oder konnen sich vorstellen,
dies zu tun.
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Leichter Anstieg: Jeder flinfte Deutsche ist ein Social Shopper f

Unsere Daten zeigen, dass sich
das Thema Social Shopping in
Deutschland konstant halt. Wir
konnen einen leichten Anstieg im

Vergleich zum Vorjahr feststellen.

2020 waren es noch 18 Prozent,
die angaben, schon mindestens
ein Produkt uber ein soziales
Netzwerk gekauft zu haben. 2021

Haben Sie schon einmal iiber ein soziales Netzwerk (z. B. Facebook,
Instagram) ein Produkt gekauft oder konnen Sie sich vorstellen, dies
zu tun? (in %)

®m Ja, mehrmals m Ja, einmal

® Nein, aber ich kann mir vorstellen, dies zu tun ® Nein und ich kann mir auch nicht vorstellen, dies zu tun

Weil nicht / keine Angabe

2020
sind es 20 Prozent. Weiterhin
kann sich ein Funftel der
Befragten vorstellen, auf einen
virtuellen Shoppingtrip zu gehen.
2021
YouGov )
Basis: 2132 Befragte, bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region, Befragungszeitraum: 29.10. - 01.11.2021 und 2047 Befragte, bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region,

Befragungszeitraum: 16.-19.10.2020.



Unter Gen Z und Millennials kauft jeder Dritte uiber Social Media ein f

Haben Sie schon einmal iiber ein soziales Netzwerk (z. B. Facebook, Wie zu erwarten, sind es
Instagram) ein Produkt gekauft oder konnen Sie sich vorstellen, dies zu tun?  Hasonders die jlingeren

J 0,
(in %) Generationen, die iiber

m Ja, mehrmals m Ja, einmal soziale Medien Produkte

E Nein, aber ich kann mir vorstellen, dies zu tun E Nein und ich kann mir auch nicht vorstellen, dies zu tun kaufen JedOCh Sind es n-icht
nur die Jungsten der Gen Z
(32 Prozent), sondern auch
die Millennials bis 39 Jahre
Gen Z (18-24) {5 17 o 21 (30 Prozent), die gerne uber

soziale Netzwerke Produkte

Und innerhalb der Gen X (40-

Prozent Social Shopper. Das
Phanomen beschrankt sich
also nicht auf eine

Altersgruppe.
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Basis: 2132 Befragte, bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region, Befragungszeitraum: 29.10. - 01.11.2021.

Weil} nicht / keine Angabe

Gesamtbevolkerung

Baby Boomer (55-75) 8 4 19 66



Rabattaktionen sind der haufigste Grund fiir Social Shopping f

Besonders Rabattaktionen regen zum Social Shopping an. Weitere Hauptgrunde sind der Bedarf nach
einem Produkt und die Exklusivitat eines Produktes. Deutlich seltener spielen Empfehlungen von
Influencern oder Prominenten eine Rolle.

Was hat Sie dazu ermuntert bzw. was wiirde Sie dazu ermuntern, ein Produkt iiber ein soziales Netzwerk
(z. B. Facebook, Instagram) zu kaufen? (in %)

Eine besondere Rabattaktion
Ich brauche das Produkt
Das Produkt ist auf einem anderen Weg nicht zum Kauf erhaltlich
Eine praktische / schnelle Kaufabwicklung
Ansprechende Werbeanzeige NG TN
Das Produkt gehort zu meiner Lieblingsmarke |GGG
Das Produkt ist nachhaltig [INEEGEGGE 'Y
Das Produkt wurde / wird von einem Influencer empfohlen / beworben |IIEENEGEEEEEEN
Das Produkt wurde / wird von einem Prominenten empfohlen / beworben |GG -N
Sonstige
Es gibt keinen bestimmten Anlass fir mich [N N
Weil nicht / keine Angabe
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Basis: Befragte, die in sozialen Netzwerken eingekauft haben oder sich das vorstellen konnen (n=883), bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region, Befragungszeitraum: 29.10. - 01.11.2021.



Besonders iiber Facebook und Instagram wird direkt gekauft

Uber welche sozialen Netzwerke haben Sie bereits ein Produkt
gekauft bzw. iliber welche sozialen Netzwerke konnten Sie sich

vorstellen, ein Produkt zu kaufen? (in %)

Facebook
Instagram
Pinterest
Twitter
TikTok
Snapchat
Twitch
Sonstige

Weil nicht / keine Angabe

YouGov

43

35

Facebook und Instagram sind die mit
Abstand beliebtesten Netzwerke fur
direkte Einkaufe. 43 Prozent der
Befragten kaufen uber Facebook
Produkte bzw. konnten es sich
vorstellen. Jeder Dritte ist auf
Instagram unterwegs.

Erst mit groBhem Abstand folgen die
Online-Pinnwand Pinterest mit 10
Prozent, der Kurznachrichtendienst
Twitter und die Videoapp TikTok
(jeweils 8 Prozent) und Snapchat (5
Prozent). Der Gaming-Streaming-
Anbieter Twitch liegt bei 4 Prozent.

Basis: Befragte, die in sozialen Netzwerken eingekauft haben oder sich das vorstellen konnen (n=883), bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region, Befragungszeitraum: 29.10. - 01.11.2021.
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der Social Shopper haben nach
einem Einkauf uber soziale Medien
das gekaufte Produkt in den sozialen
Medien geteilt.
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Manner teilen ihre Einkaufe haufiger liber soziale Medien f

Soziale Netzwerke leben davon, Haben Sie nach einem solchen Einkauf das gekaufte Produkt in den

&

dass Mitglieder andere Personen an sozialen Medien geteilt? (in %)
ihrem Leben und an dem, was
sie besitzen, teilhaben lassen

wollen. Das zeigt sich auch bei den
Social Shoppern. Von diesen gibt
knapp ein Drittel an, das gekaufte '

Produkt nach dem Einkauf uber
soziale Netzwerke in den sozialen
Medien geteilt zu haben.

Im Geschlechtervergleich sind
Manner (34 Prozent) deutlich

mitteilsamer als Frauen (25 = Nein und ich kann mir auch nicht vorstellen, dies zu tun
m Nein, bisher nicht, aber ich kann mir vorstellen, dies zu tun
Prozent)' m Ja, das mache ich hin und wieder
m Ja, das mache ich immer
= Weil nicht / keine Angabe

YouGov :

Basis: Befragte, die in sozialen Netzwerken eingekauft haben (n=416), bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region, Befragungszeitraum: 29.10. - 01.11.2021.



Ablehner von Social Shopping auch generell wenig in Social Media f
unterwegs

Bei welchen dieser sozialen Netzwerke sind Sie Mitglied? (Mehrfachauswahl moglich) (in %)

7270 Gesamtbevolkerung m Social Shopper m Potentielle Social Shopper m Ablehner von Social Shopping

58
45 47 o 50
32
25 2826 25,9
In alei clnc clls col:
i i I =  ills
I @ wid @ YW | TikTok xine”  [I7}
®

Die Bevolkerung scheint sich beim Thema Social Shopping in zwei Lager zu teilen. 54 Prozent konnen
sich nicht vorstellen, uber soziale Medien etwas zu kaufen. Diese Gruppe ist auch generell wenig auf
Social Media unterwegs. Marken und Unternehmen sollten ihren Fokus daher auf die beiden

Potenzialgruppen legen.
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Basis: Social Shopper (n=416), Potentielle Social Shopper (n=459), Ablehner von Social Shopping (n=1.167), bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region, Befragungszeitraum: 29.10. - 01.11.2021.




Deep Dive

Ein Blick in die Zielgruppen der Social
Shopper und potentiellen Social Shopper mit
unserem Segmentierungstool YouGov Profiles

YouGov



Deep Dive: Social Shopper '

Menschen, die schon einmal etwas uber soziale Netzwerke gekauft haben
(ingesamt 20 Prozent der Befragten) sind im Vergleich zur Gesamtbevolkerung
haufiger weiblich und zwischen 18 und 39 Jahre alt. Sie befassen sich auch
eher mit Werbeanzeigen auf Social Media als auf normalen Websites und
neigen insgesamt haufiger zu Impulskaufen. In ihrer Freizeit spielen sie gerne
Games, Fotografieren und treiben Sport im Fitnesstudio.

Haufiger Kunde® bei:

BECK'S

'

= sozialen Medien als auf normalen Websites. «

Spiele auf ] ) ;
Geriten spielen (40% vs. 19% der Bevolkerung)
ol »lch verwende Beauty-Produkte, um mich
Fotografie (O besser zu fiihlen.* (59% vs. 39% der Bevélkerung) Z a la n d O

Drinnen Sport treiben | |ch neige zu Impulsivkaufen.“ (56% vs. 34% der
(z. B. im Fitnessstudio) peygsikerung) *im Vergleich zur Bevolkerung
*im Vergleich zur Bevolkerung

Liebste Hobbies* »lch befasse mich eher mit Werbeanzeigen in N ETFLIX

YouGov

Basis: Social Shopper (n=416), bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region, Befragungszeitraum: 29.10. - 01.11.2021.



Deep Dive: Potentielle Social Shopper

Haufiger Kunde* bei:

P PayPal

o

CHECKZ24
)

*im Vergleich zur Bevolkerung

YouGov

Diejenigen, die sich vorstellen konnen, uber soziale Medien etwas zu
kaufen, sind im Geschlechterverhaltnis ausgeglichen und ebenfalls
haufiger 24 bis 39 Jahre alt. AuBerdem sind sie der Meinung, dass Marken
neue Wege gehen sollten, um ihre Produkte zu vermarkten. Auch sonst
sind sie viel auf Social Media unterwegs und halten so Kontakt mit Leuten
und informieren sich. 22 Prozent macht diese Gruppe aus, somit liegt hier
Potential, dass diese Menschen bald auf Social Shoppingtour gehen.

»,Marken brauchen neue Wege, um sich selbst und = Liebste Hobbies*
ihre Produkte zu vermarkten.“ (85% vs. 74% der

Bevolkerung) Online-Unterhaltung | ®

,Uber Soziale Medien halte ich Kontakt mit Leuten T

und informiere mich iiber Dinge und Themen, die 9. 1| Fernsehen

mir wichtig sind.“ (70% vs. 54% der Bevdlkerung) — !
=

,lch interessiere mich fiir neue Kochen C@?

Technologieprodukte, Services und Apps.“ (77% vs.

65% der Bevolkerung) *im Vergleich zur Bevolkerung

Potentielle Social Shopper (n=459), bevolkerungsreprasentativ nach Alter 18+, Geschlecht und Region, Befragungszeitraum: 29.10. - 01.11.2021.



Fazit
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Social Shopping wird das New Normal f

Produkte uber Social Media zu kaufen, ist kein Trend, sondern
hat sich zu einer wichtigen Saule im E-Commerce entwickelt.
Das zeigen unsere Daten. Die Bedeutung von Social Shopping hat
im Vergleich zum Vorjahr einen leichten Zuwachs gezeigt.

Hierbei mussen Unternehmen nicht unbedingt auf Influencer
setzen. Die Hauptgrunde fur den Produktkauf sind laut den
Befragten Rabattaktionen, Exklusivitat und die schlichte
Notwendigkeit, das Produkt zu besitzen.

Wichtig ist, dass Unternehmen ihre Zielgruppe genau kennen und
wissen, inwieweit diese fur Social Shopping offen sind und wie
sie diese authentisch ansprechen. Denn anders als beim
klassichen E-Commerce sind die Verbraucher nicht unbedingt auf
der Suche nach etwas, sondern werden vielmehr in ihrem
personlichen Social Media Umfeld von den passenden Produkten
gefunden.




Methodik

Fur diese Analyse hat YouGov zwischen dem 29. Oktober bis 1. November 2021 auf Basis des YouGov Omnibus
Verbraucher und Verbraucherinnen aus dem YouGov eigenen Panel in Deutschland (n=2.132) per standardisierten
Online-Interviews zum Thema Social Shopping befragt. Die Ergebnisse wurden gewichtet und sind reprasentativ
fur die deutsche Bevolkerung ab 18 Jahren.

Im Anschluss wurden die Ergebnisse des deutschen Samples mit unserer Datenbank von mehr als 160.000 frei
kombinierbaren Datenpunkten verknupft, und anschlieRend mit dem Zielgruppen-Segmentierungs-Tools YouGov
Profiles analysiert. Dazu wurden die Zielgruppen derjenigen, die schon einmal etwas uber soziale Netzwerke
gekauft haben und derjenigen, die sich vorstellen konnen, uber soziale Medien etwas zu kaufen, mit der
Gesamtbevolkerung verglichen. Die Ergebnisse sind reprasentativ fur die deutsche Bevolkerung ab 18 Jahren.

Bei Interesse an den Daten, individuellen Analysen oder Fragen zu unseren Forschungslosungen klicken Sie hier,
um mit uns Kontakt aufzunehmen.

YOUGOV business.yougov.com


https://business.yougov.com/de/produkt/realtime?marketo=contact?utm_medium=whitepaper&utm_source=internal&utm_campaign=WP-2021-11-DACH-Social-Shopping
https://business.yougov.com/de/produkt/profiles?marketo=contact?utm_medium=whitepaper&utm_source=internal&utm_campaign=WP-2021-11-DACH-Social-Shopping
https://business.yougov.com/de?marketo=contact?utm_medium=whitepaper&utm_source=internal&utm_campaign=WP-2021-11-DACH-Social-Shopping

YouGov Analysen

Sehen Sie weitere von YouGov durchgefuhrte Rankings & Reporte

YouGov -



Weitere Studien und Whitepaper

Laden Sie sich hier kostenlos relevante Analysen und Whitepaper von YouGov zu verschiedensten
aktuellen Themen herunter.
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https://business.yougov.com/de/content/38902-kostenlose-studien-und-whitepaper?utm_medium=whitepaper&utm_source=internal&utm_campaign=WP-2021-11-DACH-Social-Shopping
https://business.yougov.com/de/content/38902-kostenlose-studien-und-whitepaper?utm_medium=whitepaper&utm_source=internal&utm_campaign=WP-2021-11-DACH-Social-Shopping
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MAI 2020-21

51 #1 83 75%

RUCKKEHRRATE:
PANELLISTEN
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Wir bringen
Innovation und
Technologie in den
Bereich der
Datenerfassung

und

Marktforschungs-

Analytik.

YouGov

Best
Panel

Best
Data

Best
Tools

17M+
Panelisten

nehmen weltweit
an YouGov Panels teil

40M+
Umfragen

wurden 2019 abgeschlossen

C CRUNCH.I0

Cloud-basierte Analysen,
Kreuztabellen und
Dashboards

>55
Lander

Aktive, eigene Panels
weltweit

11
Jahre

konsistent gesammelte
Daten

YouGovCube

Single-Source,
integrierte Datenbank

¢

75%
Regelmalige
Teilnahme

Unsere Panellisten nehmen
an mehreren Umfragen teil

1M+
Variablen

zu Einstellungen und Merkmalen
unserer Panelisten weltweit

YouGov2020

Syndiziertes Brand-
Tracking-Dashboard



Unser Online-Panel umfasst Konsumenten auf der ganzen Welt

Die Mitglieder unseres
Online-Panels teilen
regelmafig ihre Meinungen
zu Themen aus allen groBen
Wirtschaftsbereichen mit uns.

Wir haben mehr als 17
Millionen registrierte
Panelisten in mehr als
55 Landern weltweit.

Wir sind in den meisten
groBen Regionen der Welt
vertreten und expandieren
in kleinere und schwer
zugangliche Regionen.

® UK (HQ) ® MENA
® Nord- und Sudamerika ® APAC
® Europa ® Affiliates & Partner

® Weltweite Standorte

YouGov
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