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Erfolgreich handeln
Wer sind wir?01
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Der Handel soll wettbewerbsfähig bleiben – wir unterstützen 
dabei!
Die Corona-Pandemie, der Krieg in der Ukraine und die damit 
verbundenen Preissteigerungen haben massiven Einfluss auf den 
Handel. ​

Geändertes Einkaufsverhalten, veränderte Kund:innenbedürfnisse, 
hohe Energiekosten – wer in Zukunft noch erfolgreich sein will, muss 
sich anpassen. ​

Die Initiative „Erfolgreich handeln“, gefördert durch das Bayerische 
Staatsministerium für Wirtschaft, Landesentwicklung und Energie, 
hilft Ihnen dabei!​

Von Januar 2023 bis Ende 2024 läuft das Projekt.​

Vielleicht kennen Sie uns schon: Wir knüpfen an die Arbeit der 
Förderinitiative „Bayern hilft seinen Händlern“ an.​

Worum geht es?​
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Unsere Formate Unsere Themen

Wie sieht unser Bildungsangebot aus?​

Webseite & 
Newsletter

Workshops

Webinare Mediathek | 
Webinar-

aufzeichnungen

E-Commerce Digitale Prozesse Nachhaltigkeit

Digitale Sichtbarkeit Neue 
Geschäftsmodelle

Soziale Medien

IT-Sicherheit Bezahlverfahren … und vieles mehr



Was ist Social Commerce?02



Social Commerce, abgekürzt als S-Commerce bekannt, ist ein Online-
Einzelhandelsmodell, das etablierte Social Media Plattformen zur 
Umsatzgenerierung nutzt. Es kann als eine Art Marketing verstanden 
werden, bei der Social Media auf Shopping trifft. […]
Es ist nicht nur „normaler“ E-Commerce, der mit einem Social Ad beginnt. 
Social Commerce umfasst stattdessen das gesamte Einkaufserlebnis einer 
Person, von der Produktentdeckung bis hin zur finalen Kaufabwicklung, 
das auf einer Social Media Plattform stattfindet. Social Commerce wird 
auch häufig als „future of commerce“ bezeichnet, also als die Zukunft des 
Handels.
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https://www.sana-commerce.com/de/ecommerce-erklaert/social-commerce/
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Quelle: »Project Instagram« von Ipsos (von Meta in Auftrag gegebene Umfrage unter 21.000 Teilnehmern im Alter von 13 bis 64 Jahren in AR, AU, DE, FR, IN, IT, JP, KR, TR, UK, USA), November 2018 –
https://www.facebook.com/business/news/insights/how-instagram-boosts-brands-and-drives-sales 10

Was die Recherche bei Instagram auslösen kann



https://de.statista.com/infografik/26286/umfrage-zum-shopping-ueber-soziale-netzwerke/ 11
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Facebook & Instagram 
Shop03
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• Facebook Unternehmensseite

• Zustimmung zur Händlervereinbarung für E-Commerce-Produkte 
von Facebook

• Besitz einer Steueridentifikationsnummer

• Verkauf von physischen Artikeln

• Shop Tab aktivieren

• Business Manager Konto (business.facebook.com) 

• Commerce Manager 
(https://www.facebook.com/business/help/2371372636254534?id=
533228987210412) 

Facebook Shop: Voraussetzungen

https://www.facebook.com/business/help/2371372636254534?id=533228987210412


Quelle: https://www.facebook.com/commerce_manager/onboarding_landing 15

Berufliche Mailadresse

Vertriebskanäle

Produktkatalog

Kauf über Facebook oder Online-
Shop



Quelle: https://www.facebook.com/commerce_manager/onboarding_landing 16
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Instagram Shop: Voraussetzungen

 Einhalten der Facebook-Richtlinien 

 Unternehmen in unterstütztem Markt

 Vertrauenswürdigkeit (z. B. etablierte Präsenz oder viele 
Abonnent:innen)

 Verlässliche Produktangaben und Verfügbarkeitsinformationen

 Instagram Business Profile

 Business Manager Konto

 Shop im Commerce Manager anlegen

 Checkout-Methode

 Verkaufskanäle

 Produktkatalog

 Ggf. Verbindung mit Partnerplattform (Shopify, WooCommerce,…)
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Instagram Shop zur Überprüfung einreichen
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 Angaben der Produkte prüfen: Ist alles korrekt (Preis, Verfügbarkeit, usw.)?

 Verbotene Inhalte ermitteln (Alkohol,…)

 Passende Kategorie gewählt (Produkt/Dienstleistungen passt meistens, außer es werden reine Digitalprodukte angeboten)

Mein Instagram Shop wurde abgelehnt



Quelle: https://www.instagram.com/frauhansenshop/; https://www.instagram.com/loberon_de/; https://www.instagram.com/jysk_deutschland/ 21

Beispiele



Quelle: https://www.instagram.com/annaadamyan/; https://www.instagram.com/sarafina_wollny/ 22

Die Rolle von Influencern



https://de.statista.com/infografik/24454/anteil-der-befragten-die-folgende-produkte-durch-influencer-werbung-kaufen/ 23



Shopping-Potenzial 
weiterer Kanäle04
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Beschreibung: Zu den beliebtesten sozialen Netzwerken für den direkten Einkauf zählen hierzulande Facebook und Instagram. Mit großem Abstand folgt die Online-Pinnwand Pinterest, welche von zehn 
Prozent der Befragten für den direkten Online-Kauf herangezogen wird. Mehr
Hinweis(e): Deutschland; 29.10.2021 bis 01.11.2021; 883 Befragte, die in sozialen Netzwerken eingekauft haben oder sich das vorstellen können; ab 18 Jahre
Quelle(n): YouGov 
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Über welche sozialen Netzwerke haben Sie bereits ein Produkt 
gekauft bzw. über welche sozialen Netzwerke könnten Sie sich 
vorstellen, ein Produkt zu kaufen?
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Quelle: https://help.pinterest.com/de/business/article/shopping-on-pinterest 28

 Rich Pins: Von einer Produktseite auf der Webseite eines Werbetreibenden direkt auf Pinterest gemerkt; nur für registrierte Händler: 
https://help.pinterest.com/de/business/article/shopping-on-pinterest

Shopping auf Pinterest über Produkt-Pins und Anzeigen



Quelle: https://shop.tiktok.com/business/en
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Noch nicht in Deutschland: TikTokShop
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Fragen & Anmerkungen

 Weitere Fragen im Nachgang: 
erfolgreichhandeln@ibi.de

 Präsentation und Aufzeichnung: 
https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich
-handeln/veranstaltungskalender/archiv/

 Wie hat es Ihnen heute gefallen? 
https://forms.office.com/e/jq0pt9Sakg

mailto:erfolgreichhandeln@ibi.de
https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich-handeln/veranstaltungskalender/archiv/
https://forms.office.com/e/jq0pt9Sakg


Quelle 31

Veranstaltungsübersicht und Anmeldung

Mediathek mit Erklärvideos und Webinaraufzeichnungen

Veranstaltungsarchiv mit Handouts

Ansprechpartner

Newsletter

Unsere Webseite: erfolgreich-handeln.bayern
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• 07.02.2023 | 08:30 Uhr | WhatsApp-Business als Händler erfolgreich nutzen

• 09.02.2023 | 08:30 Uhr | Einstieg in die Suchmaschinenoptimierung

• 16.02.2023 | 08:30 Uhr | Veränderungen erfolgreich gestalten - 5 Schlüsselfaktoren für Ihr Unternehmen 

• 28.02.2023 | 08:30 Uhr | Self-Checkout-Technologien im Handel - Einsatzmöglichkeiten und Umsetzung

• 02.03.2023 | 08:30 Uhr | Fördermöglichkeiten und finanzielle Unterstützung für bayerische Einzelhändler: innen

• 07.03.2023 | 08:30 Uhr |Produkte online optimal in Szene setzen - Produktfotografie als Umsatz-Multiplikator für Ihren Online-Vertrieb

• 09.03.2023 | 08:30 Uhr | Cybercrime Awareness: Wie anfällig ist mein Unternehmen für Cyberattacken?

• und weitere: https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich-handeln/veranstaltungskalender/

Kommende Webinare

https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich-handeln/veranstaltungskalender/detail/whatsapp-business-erfolgreich-nutzen/
https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich-handeln/veranstaltungskalender/detail/einstieg-in-die-suchmaschinenoptimierung/
https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich-handeln/veranstaltungskalender/
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Kontaktfolie

Carina Freundl

0941 943-1901

carina.freundl@ibi.de

https://www.linkedin.com/in/carina-freundl/

https://www.linkedin.com/in/carina-freundl/


Vielen Dank für Ihre 
Aufmerksamkeit!
ibi research an der Universität Regensburg GmbH
Galgenbergstr. 25
93053 Regensburg 

Tel.: 0941 943-1901
Fax: 0941 943-1888
E-Mail: info@ibi.de



Weiterführendes Material05



https://de.statista.com/statistik/studie/id/111842/dokument/social-commerce/ 36







https://blog.socialhub.io/social-media-plattformen-2021/



Kurzporträts weiterer Kanäle

• älteres soziales 
Netzwerk (2005)

• Hohe 
Nutzerzahlen & 
große Zielgruppe

• Positiver Einfluss 
auf Sichtbarkeit 
bei Google

• Potentiale für 
B2B und B2C

• Werbeanzeigen 
möglich

• Versendete Fotos 
und Videos nur 
wenige Sekunden 
sichtbar

• Einseitige 
Kommunikation 
(kein Liken, 
Kommentieren, 
usw.)

• Filter für Fotos und 
Videos (teilweise 
von Facebook, 
Instagram & Co. 
übernommen)

• Jüngere Zielgruppe

• Digitale 
Pinnwand

• Stark visuelle, 
emotionale 
Plattform

• Geringe 
Möglichkeiten 
zum Austausch 
mit Kund:innen

• Rich Pins als 
kleine 
Werbeanzeigen

• Kurze 
Videosequenzen (15 
bis 60 Sekunden)

• Meist mit Ton/Musik 
hinterlegt

• Nutzer:innen
können schauen, 
kommentieren, 
liken, weiterleiten

• Unterhaltungsfaktor 
im Vordergrund

• Junge, kreative 
Zielgruppe

• Werbemöglichkeiten 
wachsend

• Gehört zum Alltag 
der Nutzer:innen, 
private Nutzung

• Eigene Business 
App (Trennung 
von Privatem)

• Zusatzfunktionen: 
Profil, 
Produktkatalog, 
Sofortnachrichten



Quelle: https://simoneschroeer.de/
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