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O 1 Initiative

,Erfolgreich handeln”



Projekt ,,Erfolgreich handeln” des Bayerischen ibi
Wirtschaftsministeriums

Der Handel soll wettbewerbsfahig bleiben — wir unterstiitzen dabei!

Die Corona-Pandemie, der Krieg in der Ukraine und die damit verbundenen Preissteigerungen
haben massiven Einfluss auf den Handel.

Geandertes Einkaufsverhalten, veranderte Kundenbediirfnisse, hohe Energiekosten — wer in
Zukunft noch erfolgreich sein will, muss sich anpassen.

Die Initiative ,Erfolgreich handeln, initiiert und finanziert durch das Bayerische
Staatsministerium fiir Wirtschaft, Landesentwicklung und Energie, hilft Ihnen dabei!

Projektlaufzeit: Januar 2023 bis Dezember 2024

Vorgangerprojekt: Die Forderinitiative ,, Bayern hilft seinen Handlern”

www.erfolgreich-handMérn

§‘“ ERFOLGREICH 4
HANDELN



Wie sieht unser Bildungsangebot aus?

Unsere Formate Unsere Themen

i

E-Commerce Digitale Prozesse

Webseite & Workshops
Newsletter
Webinare Mediathek |
Webinar- IT-Sicherheit Bezahlverfahren

aufzeichnungen

§‘“ ERFOLGREICH
k HANDELN
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Nachhaltigkeit

B
e®

Soziale Medien

... und vieles mehr
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02 Was ist Social Commerce?



1 o

Social Commerce, abgekiirzt als S-Commerce bekannt, ist ein Online- .‘s
Einzelhandelsmodell, das etablierte Social Media Plattformen zur
Umsatzgenerierung nutzt. Es kann als eine Art Marketi
werden, bei der Social Media auf Shopping trlff ,£

-
g

Es ist nicht nur ,normaler” E-Commerc
Social Commerce umfasst stattde
Person, von der Produktentdecku

https://www.sana-commerce.com/de/ecommerce-erklaert/social-commerce/



MAIN REASONS FOR USING SOCIAL MEDIA

PRIMARY REASONS WHY INTERNET USERS AGED 16 TO 64 USE SOCIAL MEDIA PLATFORMS

36.5%

307%
25.5%

FINDING CONTENT

LOOKING FOR THINGS TO DO OR BUY 23.8%

FINDING LIKE-MINDED PEOPLE

3%

MAKING NEW CONTACTS 17.2%

SEEING WHAT’S BEING TALKED ABOUT

FINDING PRODUCTS TO PURCHASE 171%

POSTING ABOUT YOUR LIFE

%
12.8%
12.3%
l09%

e SOURCE: GWI (Q3 202 FIGURES REPRESENT THE FINDING F A BROAD GLOBAL RVEY OF INTERNET USERS AGE 6 TO 64, SEE GWI.COM FOR

are
social

GERMANY

KEEPING IN TOUCH WITH FRIENDS AND FAMILY 45.3%

| Hootsuite'




Was die Recherche bei Instagram auslosen kann

37«

haben ein Geschaft
besucht.

Abbildung 4: Kundenaktionen nach Suche von Produkten/Dienstleistungen via Instagram

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

46

haben etwas gekauft
(online oder offline).

15



151
Social Commerce hat Potential

Anteil der Befragten, die etwas Uber Social Media gekauft
haben bzw. sich das vorstellen konnen®

M Ja, mehrmals @ Ja, einmal ' Nein, aber vorstellbar

60%

50%

30%

20%

10%

0%

Insgesamt GenZ Millenials Gen X Baby Boomer
(18-24) (25-39) (40-54) (55-75)

* an 100 fehlende Prozentpunkte = Nein, kann ich mir nicht vorstellen
sowie Weil3 nicht/keine Angabe
Basis: 2.132 Befragte (ab 18 Jahren) in Deutschland; 29.10. - 01.11.2021

Quelle: YouGov

©@®O statista %a

https://de.statista.com/infografik/26286/umfrage-zum-shopping-ueber-soziale-netzwerke/ 10



-5-
FASHION IST DIE STARKSTE BRANCHE AUF SOCIAL MEDIA ECC KOLN

Nicht jede Branche erzielt auf Social Media die gleiche Aufmerksamkeit. Wdhrend Fashionprodukte vor allem
bei den Jiingeren ankommen, haben Branchen wie DIY oder Wohnen & Einrichten noch Nachholbedarf.

FRAGE: 2us welchen Branchen stammte das Produkt, auf das Sie aufmerksam geworden sind?

- I -
Elektronik & Computer
Beauty, Kosmetik & | -
Drogerieartikel
" I -
Ernahrung & Gesundheit
Fitness & sport NN ::
Wohnen & Einrichten — 19

Heimwerken & Garten — 18

m Durchschnitt

16- bis 29-Jahrige

n = 432, 16- bis 29-dhrige: n = 195, Mehrfachnennung, Angaben in Prozent 11

11



03 Facebook & Instagram
Shop



Facebook Shop: Voraussetzungen

* Facebook Unternehmensseite

e Zustimmung zur Handlervereinbarung fiir 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)

Quelle

0- @

Bayer hift seinen Ha

ncllrn » Set
Seiteneinstellun

o
L]

Allgemein

Nachrichten

| e Vorlagen und Tabs

* © @ ¢ @ Qa ke 0 6

-]

Benachrichtigungen
Erweitertes Messaging
Rollen fir die Seite
Personen und andere Seiten

Bevorzugte Seitenzielgruppe

Wahlwerbung bzw. Werbung zu
politisch oder gesellschaftlich
relevanten Themen

Anzeigenlimits (KA
Branded Content

Instagram

WhatsApp

Featured

Crossposting

Support-Postfach

)i

cP ]

Vorlagen
‘Wahle eine Vorlage mit Standard-Buttons und -Tabs aus

Aktuelle Vorlage
Bearbeite
o Gemeinnitzig # Beatbeiten
Tabs Auf Standard zurlicksetzen
Sorge dafur, dass Besucher deiner Seite schnell finden, was
sie suchen

neu ai en. Die Tab-Anordnung bestimmt zudem die
Rethenfolge, in der die Bereiche oben auf deiner Seite
angezeigt werden.

o Startseite
Die Startansicht deiner Facebook-Seite.

 Info
**  Gibt einen Uberblick uber deine Seite.

. Veranstaltungen o©
*# Zeigt deine bevorstehenden Veranstaltungen.

.2 Fotos
¥ Zeigt Fotos, die du auf deiner Seite hochgeladen hast.

o Videos
** Zeigt Videos, die du auf deiner Seite hochgeladen hast.

o Community
# Zeigt Beitrage deiner Freunde sowie offentliche Posts tber de..

s Bewertungen
 Zoigt bewartungen auf deiner Seite und ermoglich &, @)

Angebote
Zeigt alle aktuellen Angebote fur dein Untemehmen.

Services

Shop
Zeigt deine empfohlenen Produkte.

13


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

Verkaufe deine Produkte auf Facebook, Instagram oder auf beiden Plattformen

S | u
Das Einrichten eines Shops ist kostenlos und dauert nur ein paar Minuten. Sobald der Shop genehmigt wurde und du Du hast bereits einen
Produkte zu deinem Katalog hinzugefiigt hast, kisnnen Kunden deinen Shop durchstibern und Kaufe tatigen. Online-Shop? I I
Unzéhlige Méglichkeiten, entdecken zu werden - mit nur einem Shop
Gestalte und verwalte deinen Shop auf Facebook und Instagram an einem zentralen Ort. ﬂ 31 f
@) Instagram () Facebook :ic.:me ge":en S:IO?t?mh“I
einer Fartner-rFlatirorm ¢ . - B 4 .

Wenn du bereits einen Shop al Dein Shop im Uberb"':k Sehrit T ven 2

Shopify, BigCommerce oder Wenn du mit der Einrichtung fertig bist, méchten wir noch sicherstellen, dass dein Shop unserer Verkaufervereinbarung entspricht, bevor du deinen Shop

einer anderen Partnerplattfom personalisierst und veréffemlichst.

hast, kannst du deinen Shop h
ganz einfach erstellen, indem
ihn mit der anderen Plattform
synchronisierst und deine Unternehmensinformationen Andem
ulte importierst.
irst zum Abschliefien der = E-Mail-Adresse

carina.freundl@ibi.de
Bitte gib sine E-Mail-Adresse an, die du geschaftlich nutzr.

Mit Partnerplattform
synchronisieren
Vertriebskanile Andem
schneller und sicherer Kaufabschluss Teste deine API-Integratic 121 Ibi research GmbH
/’ Kunden kénnen direkt in der App nach Pradukten suchen und diese dort kaufen oder werden zum Erstelle einen Test-Shop, um =
Kaufabschluss zu deiner Webseite weitergeleitet. deine Integration auszuprobiel N ibi research
und dir anzusehen, wie das 5 8 €0
! = Faoehook-Seite 280720401 114378
Keine Abo-Gebuhren Kauferlebnis fir Kunden ist. (£} FhesiessEs Ve rt re bs ka Nna | €
m Die Einrichtung und Verwaltung deines Shops auf Facebook und Instagram ist fiir dich kostenlos. Einen Test-Shop erstellen
ibi_research
Einfache Bestandsverwaltung @ Instagram-Kente: @ibi_research
ﬁ Verknipfe einen bestehenden Katalog oder erstelle einen neuen, um deine Produkte hinzuzufiigen, zu

bewerben und zu verkaufen.

Produkte Andem

Produktkatalog Products for ibi Research (289729491114378)
0 Produkte - Katalog-ID: 179861623332781

Art des Kaufabschlusses

= Kauf Uber Facebook oder Online-

Shop
Kaufabschluss auf einer anderen Website
Kunden kénnen deinen Shop auf Facebook oder Instagram durchstébern und werdsn dann beim Kaufabschluss (ber die Detailseite des Artikels auf deine
Website wensrgeleitet.

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




Kunden eine Zahlungsmaglichkeit anbieten
Die Art des Kaufabschlusses bestimmt, wo Kunden ire Zzhlungsinfaormationen angeben. wenn sie etwas in deinem Shop kaufen mochian.

@ Kaufabschluss auf einer anderen Website [
Kunden kdnnen deinen Shop auf Facebook oder Instagram durchstdbern und werden dann
beim Kaufabschluss dber die Detailseite des Artikels auf deine Website weitergeleitet.

15

Mehr dazu

4 Checkout mit Facebook oder Instagram
Kunden kinnen deinen Shop durchsuchen und direkt auf Facebook oder Instagram Artikel
kzufen, ohne auf eine andere Website weitergeleitet werden zu missen.

& Reibungsloserer Kaufabschluss

Kunden kinnen direkt auf Facebook oder Instagram deinen Shop durchstobern und Artike
bezahlen. Ihre Zahlungsdaten werden sicher gespeichert, um zukiinftige Einkdufe zu
erleichtern. Wohin versendest du?

Fiige Lander oder Regionen hinzu, in die du versendest. In den Einstellungen kannst du spater weitere Optionen hinzufligen oder diese bearbeiten. Shops ist nicht

LT T in allen Landern oder Regionen verfugbar.

Mit einem integnerten Kaufabschluss kennst du das Einkaufserlebnis vollstdndig kontrollisren

Erstelle Collections und markiere Artikel, damit deine Marke einfacher zu finden ist.
Lander oder Regionen auswahlen, in die du versendest -

Exklusiver Zugriff auf Creative Tools
Mutze Funktionen wie Produkt-Launches, .Creator-Looks shoppen” oder Live-Shopping, um dich
mit deiner Zielgruppe zu verbinden.

Welche Website méchtest du mit deinem Shop verkniipfen?
Deine Produkte diirfen nur auf einer einzigen Website deines Unternehmens aufgefiihrt sein. Mdglicherweise wirst du gebeten, zu verifizieren, dass die
ausgewahlte Website deinem Unternehmen gehért. Nachdem du deinen Shop erstellt hast, kannst du weitere Websites hinzufiigen.

Mehr dazu >
snress ‘Wenn Kunden den Button auf der
Produkt-Detailzeite znklicken, werden www.yourwebsite.com
B& shop Pay by Shopify als Zahlungsmethode aktivieren sie 2u deiner Website weitergeleitet
Shop Pay ist eine schnelle und bequem= Zahlungsaption, die bereits von Milionen van Kufermn wersendet wird um den Kaufvorgang abzuschlieben.

Wenn du weiters Zahlungsmethoden wie Shop Pay hinzufigst, wird die Kundenzudrieganheit verbessert und somit
miglicherasise auch die Verkaufe deines Unbemehmens gesteigent. Verfughar ab dem 2 August 2027 Indem du deinen Shop Giberpriifen |asst, stimmst du unserer Verkiufervereinbarung zu.
Welche Mutzungsbedingungen gibt es fur Shop Pay?

Wenn du dich dafiir entscheidest, beim Kaufabschiuss Shop Pay anzubieten, erklest du dich mit den
Mutzungsbedingungen von Shopify sinverstanden. Diese Zahlungsmethode ist nur in den USA verfigbar. Wenn Shap
Pay akiiviert ist, werden Besiellinformationen von Shop Pay an Shopify weiierpegeben und kinnen in
Ober=instimmung mit fren Nutzungshedingurgen wetererwvendet werden. Umter anden=m kinnen wir Shep Pay-
Hutzern Services wie das Tracking frer Sastellung und Updates zum Zahlungsstatus bareitstellen cder dan Mutzem
in der Shop-App Produlte, Verk3ufer und Dierstieistungen empfehlen. Du kannst Shap Pay jederzeit in den
Emstellungen deaktiviemen. Mehr dazu

Support kontaktieren Zuriick Einrichtung abschlieBen

@ Mur verfugbar fur Unternehmen mit Sitz in den USA

Stelle sicher, dazs sich dein Unternehmen in den USA befindet und du ein US-amerikznisches
Bankkonto hast

®, Kaufabschluss per Messaging
‘Wenn Kunden den Kauf abschlizglen mchten, werden sie weitergeleitet, um im Messenger
ader Uber WhatsApp eine Nachricht an dein Unternehmen zu senden. Die Kunden werden zum
Kaufabschluss nicht auf deine Website oder in 2ine App weitergeleitet.

Mehr dazu

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

# Oberblick

88 Katalog Prasentiere deinen Bestand mit Shops Katalog

Mache es anderen einfacher, Dinge zu finden, die sie lieben werden. 0

Artikel hinzufligen

15

Artikel in diesem Katalog

Artikel zu deinem Katalog hinzufiigen
Wihle Produkte aus, die du in deinem Shop oder einer >
Collection anzeigen mochtest. -

<] Werbeanzeigen

Commerce Katalog
Al Insights

ALT
......._..
o
N .
) Einstellungen 5  Shop personalisieren  ° .ﬂ'for.b.“Ck
Gestalte deinen Shop ganz nac‘h‘deinen Wiinschen: Erstelle neue
Collections fiir deine Kunden, fiJg'o‘empfohlsnE Produkte hinzu,
bearbeite das Layout und vieles meh{.
.

e,
Katalog

Artikel ""-....
e,
o i
Auswahl ."--,.. <
e,
Probleme "'-.._
e,
o (o |

Datenquellen

.
.
..

s
3 Verdffentliche deinen Shop .
Nach der Uberpriifung ist dein Shop umgeheyd fiir Kunden sichtbar.
0
s

Events Artikel zu deinem Katalog hinzufiigen

In diesem Katalog gibt es noch keine Artikel. Sobald du Artikel hinzugefiigt hast, kannst du sie in
in deinen Shops, Werbeanzeigen und auf anderen Kandlen hervorheben.

21l Insights

Vorschlige Shops

Fiige mehrere Artikel gleichzeitig hinzu .
Falls du viele Artikel hast, kannst du sie alle gleichzeitig in einer Tabelle hochladen. Dafur musgt du nur
0y

eine Vorlage herunterladen, deinen Bestand eingeben und die Datei wieder hochladen. i

Artikel hinzufiigen Hier findest du noch mehr Hilfe

4% Einstellungen

Artikel zu deinem Katalog hinzufiigen

Erste Schritte mit Dynamic Ads ., Produktpalette erstellen
Wir leiten dich durch die Einrichtung, damit du Werbeanzeigen schalten kannst, die automatisch deine “‘ Produkte in deinem Katalog verwalten
‘ relevantesten Artikel hervorheben. i

Zu den Werbeanzeigen

=it ® Buttons X
Layout Design
Wahle die Form fur alle Buttons In deinem Shop aus. @ Facebook & w | Vorschau
Design bearbeiten Volifischig Farben umkehren @
< «=" ECommerce-Leitfaden - =
— W
Aa Text . .
Umrandung
{& Buttons

Die Umrandung ist nur in Weifl verfuigbar.

=

O O

@) (@ versionsverlauf Samtliche Anderungen gespeichert Builder beenden Speichemn Updates versffentlichen 16

A5/ /bayern-hift_haendiern de



Instagram Shop: Voraussetzungen ibi

= Einhalten der Facebook-Richtlinien
= Unternehmen in unterstutztem Markt

= Vertrauenswirdigkeit (z. B. etablierte Prasenz oder viele
Abonnent:innen)

= Verladssliche Produktangaben und Verfligbarkeitsinformationen
= |nstagram Business Profile
= Business Manager Konto
= Shop im Commerce Manager anlegen
= Checkout-Methode
= Verkaufskanadle
= Produktkatalog
= Ggf. Verbindung mit Partnerplattform (Shopify, WooCommerce,...)

Quelle 17



Instagram Shop zur Uberpriifung einreichen 151

0@ = .l89% B13:51 D 8 = 03 W11:55 & 0@ = .l85% B13:53

< Unternehmen <  Bei Shopping registrieren < Bei Shopping registrieren

Verkniipfe einen Katalog

r""b dElnE WEhSE“.e ein Produkte, die du in Beitrdgen markigr=t_ssn=dan = ”
0@ = .089% B13:53 aus diesem Katalog stamm B i@ = .93% B11:55

Promotion-Zahlungen

Branded Content & Instagram Shopping einrich...

ukte durfen nur auf giner einzigen

Unterehmess sulee U é= Instagram Shopping einrich... & Bei Shopping registrieren

. I srzige wirat du gebaten, zu
Gespeicherte Antworten N ’ n, dass diz ausgewdhlis Website
- () - inem Untermehmen !|{-|||>|1
. W Neuer Katalog g
Haufig gestellte Fragen _ - . . ¥ 2
, . Deine Facebook-Seite . B
Mindestalter U artner verwenden - . ~
- verknipfen —
e . ber deine Facebook-Seite kannst du einen
Instagram Shopping einrichten ErOffne de"’]en Shop an ktkatalog mit Instagram verknipfen. Soll ; o
} ) Shopify . .
n e vergew|ssere dicn, Berelt zum UberprUfen
|nStagram dass du ein Admin dieser Seite bist
. Unser Team Uberpriift dein Konto,
BigCommerce um sicherzustellen, dass es unseren
Qualifizierungskriterien fiir Commerce
@ Bayern hilft seinen Handlern (o] entspricht
T LPersdnlicher Trainer « gefélit &6
@ FuQe einen Shop zu deinem Profil hinzu Magento Wenn du Instagram Shopping verwendest,
Priisentiere deine Produkte in einer musst du dich an unsere Handlervereinbarung
personalisierbaren Storefront in deinem .....m E-Commerce-Leitfaden fur E-Commerce-Produkte halten
Instagram-Profil. e Website WooCommerce

an 2 ibi Research
verkniipft von @ibi_research

) Markiere Produkte in deinen Beitragen
ﬁ Q @ Erstelle Shoppable Content, indem du

Produkte in deinen Beitrdgen oder deiner
Story markierst.

Weiter

Neue Facebook-Seite erstellen

ok-Seite verknd

T E[h Erfahre mehr iiber deinen Shop

Mit Insights wie Produktaufrufen erfahrst du,

wuimn Aaina Viandan ansnrciakhe

Wenn du eine Fa

Zur Uberpriifung einreichen

. d @) O

Elemente deine zonen tet

tagram-Kont .
zu verwalten, Mehr

werden, die berechtigt sind, deine S
Los geht's )

Quelle



Mein Instagram Shop wurde abgelehnt

= Angaben der Produkte prifen: Ist alles korrekt (Preis, Verfigbarkeit, usw.)?

= Verbotene Inhalte ermitteln (Alkohol,...)

= Passende Kategorie gewdhlt (Produkt/Dienstleistungen passt meistens, auBer es werden reine Digitalprodukte angeboten)

Quelle

)i
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16:27 PAE81%

Beispiele . ibi

P4E81%

/-> frauhansenshop & - Folgen
FRAU HANSEN

frauhansenshoj

Rmx  jysk_deutschland @ =

Durchstobern v Suchen

IEEE RN RN EEE

-
-
-
-
-
-
-
-
-
.
-
-
B
.
B
B
Y
-

Produkt ansehen

oQyvy W

Gefslit sorryanya und weiteren Personen

Vorschlage fiir dich

Shop ansehen

Qv

Gefillt 451 Mal
loberon_de Jennifers Interieur ist inspiriert von amerikanischer
Noblesse und dem gehobenen Landhausstil - rustikale... mehr

< Ul B

Schale CHRIS @21xH16cm  [J  Wandregal KETTINGE 6

4 ®

Alle 7 Kommentare ansehen

Vor 2 Tagen

4




Die Rolle von Influencern VSR . ibi
v 4 @QFFSEIyiLBl .

"v“v annaadamyan @ 23 Std.
annaadamyan #% m Nachricht senden ~ +2

1.145 Beitrage 592.000 Follower 577 abonniert

Anna Adamyan

Person des &ffentlichen Lebens

Ich bin’s Anna - wie sie leibt & lebt §
Schén, dass du hier bist!

Impressum @fab4media
#endometriose #adenomyose #kiwu
Endo-Forschung Spendenaktion
gofund.me/cb2030a5

Abonniert von bonprix, carina.321, gumprecht.online und 1 weiteren

#KiwuFiirAlle KIWU 2022 CODES Kiwu SCHWANGER... ICS1 2022 OSKAR

Suche

B BEITRAGE

#sheir{

#shein

7.508.186 Beitrége

DFFSET ldsst sich immer so viel einfallen!
Einfach Wohlfiithlen mit Stil! &2

) g

#sheincode
79.945 Beitrdge

#sheinhaul
612.401 Beitrdge

@ ,ANNAADAMYAN" GILT WIE IMMER ALS KOROCODE'=
Eine leckere Empfehlung fiir Zwischendurch &

Was bei @koro_de ebenfalls eine tolle Empfehlung ist:
,Blaubeer Schoko Crispy Cluster”

nnaadamyan ...

Quelle: https://www.instagram.com/annaadamyan/; https://www.instagram.com/sarafina_wollny/ 21



Wo Influencer den
Verkauf ankurbeln

Anteil der Befragten, die folgende Produkte durch
Werbung von Influencern vermehrt kaufen (in %)"
2.1

41,2
22,9
15,1
. 3
- ——

Bekleidung Kosmetik/ Tech Haushalts- Essen & Andere
Make-Up produkte  Getranke

* oder durch Werbung von Social Media Brands
Basis: Uber 350 Befragte in der Zielgruppe (14 bis 38 Jahre) in den USA; 2020

Quelle: The Influencer Marketing Factory

@®O statista %a

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

)i
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04 Shopping-Potenzial
weiterer Kanale



Top 5 Social Media-Kanale der Deutschen zum Einkaufen GREVEN

Frauen shoppen am meisten liber Facebook und Instagram — MEDIEN
Manner nutzen Uberdurchschnittlich viel WhatsApp, YouTube und Twitter

Top 5 der Frauen: Top 5 der Manner:

f Facebook 18% f Facebook 15%

O] Instagram 13% / @ WhatsApp 14%

@ WhatsApp 10% u YouTube 12%

O] Instagram 10%

W Twitter 4%

n YouTube 9%

ot Tiktok 2%

Bundesweite reprasentative Online-Umfrage der YouGov Deutschland GmbH fiir Greven Medien mit 2015 Personen ab 18 Jahrenim November 2020. Quelle: Greven Medien / YouGov

15
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Uber welche sozialen Netzwerke haben Sie bereits ein Produkt ibi
gekauft bzw. liber welche sozialen Netzwerke konnten Sie sich
vorstellen, ein Produkt zu kaufen?

Beliebteste soziale Netzwerke fur Social Commerce in Deutschland 2021
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%
oo |,
Instagram 35% | |
Pinterest 10%
Twitter 8%
TikTok 8%
Snapchat 5% |
Twitch 4%
Sonstige 9%
Weil3 nicht / keine Angabe 22%
Beschreibung: Zu den beliebtesten sozialen Netzwerken fiir den direkten Einkauf zihlen hierzulande Facebook und Instagram. Mit groBem Abstand folgt die Online-Pinnwand Pinterest, welche von zehn
Prozent der Befragten fiir 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 kdnnen; ab 18 Jahre
Quelle(n): YouGov
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Uber welche sozialen Netzwerke haben sie schon mal etwas gekauft?

70% 68%

Anteil der Befragten
T
=
ao

Facebook Instagram TkTok Pinterest Twitter

Quelle Weitere Informationen:
Greven Deutschland; GIK: 28.04. bis 02.05.2022; 1.001 Befragte: 18-74 Jahre ; Online-Umfrage
@ Statista 2022

26



Shopping auf Pinterest liber Produkt-Pins und Anzeigen ibi

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

@® Home Heute Erstellen v Q Search Lo -

:-J S Brunch v
etsy.com

' 790,00 €

il ]
_} WENN NICHTS __\ WENN NICH Katze streicheln -Poster A4 Print,
MEHR HILFT. QENHIE  Drock, Gaschienk
UMARME UMARME
DIE kArz& DIE kA,] Besuchen
\
8 Mehr anzeigen
Ahnliche Produkte shoppen
5 & SR
Toll, ok 2 HERTRASEN “HGLiiN.
7@‘ ) D man isht /L f:
Lass dich inspirieren! sl : . MAHEN’* | ALLERGISCH!
5 [0 1% Bel Enett -
Anzeige von — SpRell Deier. ; d
I DE E KAFF E E 170,00 € 890,00 € impré Weit/B i YKA * Abgabe Man
Postkarte “Doof und toll"- A4 Print Poster Lama Hase Spruch jp; Anzeige von Anzeige von 5
€DITION GUTE GEISTER Mit einer Frau diskutieren ... Plak. IMPRESSIONEN Makerist

etsy.com etsy.com

Quelle: https://help.pinterest.com/de/business/article/shopping-on-pinterest 27



Noch nicht in Deutschland: TikTokShop

)i

' TikTok Shop  sellers

TikTok
Where
Entertainment

Meets Commerce

Let your customers discover and buy your products the fun way.

iie @KoRo - Bestellung!
PATIKO* spart ihr 5%
e Bestellung bei KoRody |

Scroll down to learn more

v

#food #koro #koroliebe #lecker
#empfehlung #essen #yummy #unboxing
Verbergen

Ubersetzung anzeigen

J1 Food - Densky9
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Fragen & Anmerkungen ibi

= Weitere Fragen im Nachgang:
erfolgreichhandeln@ibi.de

= Prasentation und Aufzeichnung:
https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich
-handeln/veranstaltungskalender/archiv/

= Wie hat es lhnen heute gefallen?
https://forms.office.com/e/jq0pt9Sakg

Quelle 29


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

* 07.02.2023 | 08:30 Uhr | WhatsApp-Business als Handler erfolgreich nutzen
* 09.02.2023 | 08:30 Uhr | Einstieg in die Suchmaschinenoptimierung

* 16.02.2023 | 08:30 Uhr | Veranderungen erfolgreich gestalten - 5 Schliisselfaktoren fiir Inr Unternehmen

* 28.02.2023 | 08:30 Uhr | Self-Checkout-Technologien im Handel - Einsatzmd&glichkeiten und Umsetzung

* 02.03.2023 | 08:30 Uhr | Férdermoglichkeiten und finanzielle Unterstiitzung fiir bayerische Einzelhdndler: innen

* 07.03.2023 | 08:30 Uhr | Produkte online optimal in Szene setzen - Produktfotografie als Umsatz-Multiplikator fiir Inren Online-Vertrieb

* 09.03.2023 | 08:30 Uhr | Cybercrime Awareness: Wie anfallig ist mein Unternehmen fiir Cyberattacken?

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

§“' ERFOLGREICH ;
- HANDELN


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/

Uber ibi research 151

1993 gegrundet mit dem Ziel des Wissenstransfers in der Wirtschaftsinformatik
zwischen Akademia und Praxis

Angewandte Forschung und Beratung in der Digitalisierung zweier Bereiche:
Finanzdienstleistungen sowie Handel

Arbeit mit der Objektivitat der Wissenschaft an den Anwendungen des
Praktikers

|

e Partnernetz von ber 40 grolRen und kleinen Unternehmen

/
@ Ca. 20 Mitarbeiter vom erfahrenen Manager bis zum innovativen Doktoranden
/

§‘“ ERFOLGREICH .
HANDELN



Vielen Dank fur lhre
Aufmerksamkeit!

ibi research an der Universitat Regensburg GmbH

Erfolgreich handeln: Feedback zum
Galgenbergstralle 25 Webinar

93053 Regensburg

Tel.: 0941 788391-0
E-Mail: erfolgreichhandeln@ibi.de

QA W F—
| ERFOLGREICH _ Bayerisches Staatsministerium fir i
HAN D E LN Wirtschaft, Landesentwicklung und Energie s


https://forms.office.com/e/7UPrYNsN97

05 Weiterfuhrendes Material
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DIGITAL & TRENDS

Social Commerce

statista %a

istik/studie/id/111842/dokument/social-commerce/ 35



twitter

Twitter

152.

ktive Nutzer téglich

Nutzerzahlen weltweit

152 Mio. taglich aktive Nutzer
(Quetle: Twitter, Q4 2019)

Formate & Features

=> 330 Mio. monatlich aktive Nutzer in -> Feed Posts
2017 (aktuell keine Kommunikation (Text, Link, Foto, Video, Umfrage)
der monatlich aktiven Nutzer mehr) - Livestream
-> Stories (,Fleets"): im Test
Nutzerzahlen Deutschland
Besonderheit/Charakteristik
- 2.8 Mio. wichentlich
- 1.4 Mio. tiglich = Kurznachrichten mit max.
(Quelle: ARD/ ZDF-Onlinestudie 2019, 280 Zeichen
keine offiziellen Nutzerzahlen fir -> Traditionell textlastig, aber
Deutschiand verfugbar) auch Foto/Video-Posts moglich
-> Schnell, aktuell, wichtige Rolle
bel Eilmeldungen
Zielgruppen/Nutzerstruktur -> Von Multiplikatoren genutzt
(Politiker, Journalisten, Aktivisten,
-» 48% zwischen 18 und 34 Jahren Stars...), hohe Medienaufmerk-
(in Deutschland) samkeit
-> Millennials, Tech-Atfine, Onliner, -> Hashtag-Nutzung wichtig
Journalisten, Blogger, Publisher, -> Tonalitdt oft witzig/bissig/kritisch,
Politiker, Kommunikations- und auch satirisch
Social Media Professionals, -> Geeignet fiir Konversation und
tiberdurchschnittlich viele Dialog (unter Zeichentimit)
Entscheider und Multiplikatoren. -> Plattform fiir Kundenservice,
Viele Early Adopter (Produkte, Nutzer erwarten schnelle Reaktion
Technologien)
= 41% der weiblichen Nutzer
in Deutschland sind Miitter, Themen & Inhalte

gréntenteils berufstatig (73%).
(Quelle: W&V, Stand: 2018)

> Nachrichten und aktuelles
Geschehen, Politisches, Medien-
inhalte, aber auch Privates,
Satirisches

- Beliebte Themen:
Film, Musik, Gaming,
Rezepte/Ernshrung,
Austausch Uber Produkte,
Services und Marken

Fir welche
Unternehmen/Branchen

>
>

Kommt aut die Zielgruppe(n) an.
Geeignet als Content Marketing- und
Customer Service-Plattform.

Werbemdglichkeiten

>

>

Gesponserter Tweet

(Text, Bild, mehrere Bilder, GIF),
gesponsertes Video
Conversational Ads,
Direktnachricht-Ad

Nachteile

>

Speziell und zielgruppenspezifisch,
wird in Deutschland bei Weitem nicht
so stark genutzt wie FB oder IG
Kampft gegen Spam und Fake News

Fazit/Chancen

Befindet sich in Umbruchphase
Bleibt in Deutschland nischig, kein
Mainstream (Frage der Zielgruppe
entscheidend)

Dennoch anhaltend positive
Entwicklung der Nutzerzahlen

(Q4 2019: +21% ggil. Vorjahr)
Interaktionen mit Anzeigen um
29% gestiegen (Q4 2019), Kosten
fur Interaktionen um 13% gesunken
(Verbesserung der CTRs bel
Anzeigenformaten)

heeps:/fwww. firrurebiz.de/artikel/
twitter-statistiken-nutzerzahlon/
hetps:tiwwwawuv.deltech/zielgruppen
studle_wer_alles_twitter_nucze

linkedin

LinkedIn

675.

Zer weltwen

Nutzerzahlen weltweit

9

675 Mio.

(Quelle: Linked!n Statistics, Mérz 2020)

Nutzerzahlen Deutschland

D

14 Mio. in DACH (Xing: 17 Mio.)

(Quelle: Linkedin Statistics, M&rz 2020)

Zielgruppen/Nutzerstruktur

=

Berufstatige, Fach-
und Fiihrungskrifte

m<®

Besonderheit/Charakteristik

-> Business-Netzwerk, bewegt sich
immer weiter weg vom ,Online-
Lebenslaut” und Plattform fir
Jobsuche und hin zum ,Facebook”
fir den beruflichen Kontext, wird
vielfdltiger und persdnlicher

->  Nutzer geben relativ viele Daten

an (Lebenslauf, aktuelle Position/

Branche...)

Dokumenten-Posts maglich

Geeignet als Vertriebs-Tool

(Linkedin Sales Navigator), fUr Social

v

-> (Potenzielle) Kunden, Leads, Selling und zum beruflichen Austausch
Auftraggeber, Geschéftspartner, -> Eines der groften und
Mitarbeiter erfolgreichsten Jobportale
> 51% sind zwischen 20-49 Jahren alt
(Quelle: Statista, Umfrage v. 2017)
Themen & Inhalte
Formate & Features - Alles im professionellen Kontext
(Branchen- und Unternehmens-News,
-> Feed Posts Fachartikel/Studien, berufliche
(Text, Link, Foto, Video, Dokument) Updates, Events, Stellen...)
- Gruppen
- Jobs
- Events Fiir welche
- Linkedin Artikel Unternehmen/Branchen
(eigene Publishing-Plattform)
- Live (beta) ->  Alle Unternehmen und Branchen,
-> Stories: im Test Insbes. B2B-Unternehmen

und Selbststandige

Werbemdglichkeiten

- Text-Anzeigen
> Gesponserter Content im Feed:
Bild, Karussell, Video Ads

9

Follower Ads, Spotlight Ads,
Job-Anzeigen, Sponsored InMail

Nachteile

B3

Business Netzwerk

(dennoch Kommunikation ,Human to
Human®), Themenspektrum zumeist
im fachlichen/berufiichen Kontext

Fazit/Chancen

>

Zunehmende Relevanz, gute
organische Reichweiten und Inter-
aktionen (fir private Profile)
Sichtbarkeit (Profile erscheinen

in Google Suche)

Geeignet fiir Recruiting und far
Vertrieb/ Leadgenerierung, Social
Selling, Corporate Influencer-
Programme

Chancen durch Gruppen zu
Branchen-/Fachthemen

htepsi/inews linkedin.com/
about-us#statistics
heepe://www. fururchiz.de/
artikel/linkedin-staristiken/



pinterest

Pinterest

322

Nutzer weltweit

Nutzerzahlen weltweit

= 322 Mio. Nutzer weltweit
(+30% ggii. Vorjahr)
(Quelle: Pinterest, @3 2019)

Nutzerzahlen Deutschland

= 67 Mio. (Quelle: Schatzung
Christian Buggisch), 8-11 Mio.
monatlich aktive Nutzer
(Quelte: Anzeigenmanager Pinterest)
- Uber 4 Mio. Ideen werden in
Deutschland taglich auf Pinterest
gespeichert.
(Quelle: Pinterest)

Zielgruppen/Nutzerstruktur

= 70% weiblich, jedoch auch Anstieg
an ménnlichen Nutzern in den
letzten Jahren

>  72% zwischen 18 und 44 Jahren alt,
grofte Altersgruppe 18-24 Jahre
(54%), 29% ber 45 Jahre
(Quelle: Pinterest]

Besonderheit/Charakteristik

->

JVisuelle Suchmaschine®;

Nutzer suchen gezielt Inspirationen
und Informationen zu verschiedenen
Themen und speichern diese auf
Pinnwénden ab

Inhalte missen im passenden
visuellen Format aufbereitet und mit
Keywords & Link versehen werden.
(tUr Pinterest optimiert)

Grofles Potenzial als
Traffhc-Lieferant

mehr visuelle Suchmaschine,
weniger Interaktionen und Social
Networking

Formate & Features

-> Feed Posts

(Foto/Video + Text + Verlinkung)
-> Rich Pins
- Story Pins

Themen & Inhalte

>

beliebt: Rezepte, Fashion,
Wohnen/Interior, DIY, Beauty,
saisonale Themen, Reisen, neue
Produkte & Entscheidungsfindung
bzgl. Produkten, Wissensthemen
Eher Themen fir weibliche
Zielgruppen, jedoch zunehmende
Bandbreite an Nutzern und Themen

Fiir welche
Unternehmen/Branchen

9

Insbesondere B2C
(Consumer-Themen vorrangig),
jedoch auch Wissensthemen und
Anwendungsideen zu vielen
Produkten (allgemeine und nicht
unternehmens-/produktspezifische
Suchanfragen dominieren)

=> Geeignet als Content
Marketing-Plattform und um
Sichtbarkeit und Markenbekanntheit
zu erhohen

Werbemadglichkeiten

= Promoted Pins
(Bild, Video, Karussell)
-> Promoted App Pins

Nachteile

- Konnte sich bisher ggl. anderen
Netzwerken nicht durchsetzen

Eher visuelle Suchmaschine als
soziales Netzwerk

Content muss speziell aufbereitet
und sehr regelmanig gepinnt werden
Pinterest Anzeigen in Deutschland
erst 2019 gestartet

vy ¥

Fazit/Chancen

-> Oft unterschitzt, aber sehr gut
geeignet, um Sichtbarkeit im Netz 2u
erhohen (SEO) und Traffic fir
Website/Landing Pages/eigenen
Content zu generieren

-> Bereits bestehende Inhalte kénnen
gut Pinterest-spezifisch aufbereitet
werden

- Interessante Format: Story Pins
und Rich Pins

- Zunehmend mehr Zielgruppen,
Themen

- Interessanter neuer Werbekanal

heepsi/fwww.fururebiz.defartikels
sinterest-statistiken/
pinteresc-statistik
hetps:/fwww.chomashurter.com/
pinterese-pin-ads-ab-sofort-auch-in
deurschiand-verfucghar/
2

;

youtube

YouTube

- Videos lassen sich gut auf
anderen Plattformen teilen, in
Website einbinden
- Geeignet fiir Influencer Marketing
Werbemaglichkeiten
Nutzerzahlen weltweit
Besonderheit/Charakteristik - Gesponserte Videos/Videoanzeigen
- 2 Mrd. monatlich aktive Nutzer (Uberspringbar/nicht Uberspringbar)
(nur angemeldete und aktive Nutzer, - Beliebteste Plattform fiir = Display-Anzeigen, Overlay-Anzeigen,
tatsachliche Zugriffszahlen hoher) Bewegtbildinhalte, zweitgrofite gesponserte Infokarten
- Weltweit wird 1 Mrd. Stunden Suchmaschine nach Google
Videomaterial taglich angesehen. (aber auch soziales Netzwerk -
(Quelle: YouTube) dieser Aspekt tritt jedoch haufig in Nachteile
den Hintergrund. Die wenigsten
Nutzer posten selbst Content). - Social Network-Charakter schwacher
Nutzerzahlen Deutschland > Wird interessenbasiert genutzt, als bei anderen Plattformen
sehr beliebt sind Anleitungen/ -> YouTube will Community-Aspekt
-> 28 Mio. Nutzer téglich Tutorials zu allen méglichen Dingen starken (Anzahl der Interaktionen
= 77% der Internetnutzer in - Videos werden grofitenteils stieg 2018 im Jahresvergleich um
Deutschland nutzen YouTube mobil abgerufen, es dominiert 60%, Community Tab taglich von
monatlich, 40% wdchentlich. nach wie vor Querformat. 60 Mio. genutzt)
(Quelie: ARD/ ZDF-Ontil die 2019)
Themen & Inhalte Fazit/Chancen
Zielgruppen/Nutzerstruktur
<> Breit gefichertes Spektrum an > Zweitgrofite Suchmaschine und
-> Beliebteste Plattform bei Genres/Themen am haufigsten besuchte Seite nach
Jugendlichen -> Beliebt; Musikvideos, Lustiges/ Google (Sichtbarkeit!)
-> Jugendliche und junge Erwachsene Comedy, Let's Plays, Tutorials & -> Beliebteste Videoplattform,
(14-29 Jahre) nutzen YouTube am Erklarvideos, TV-Sendungen, stark frequentiert (insbes. von
haufigsten: 82% mindestens einmal Sportvideos, Produkttests Jugendlichen), Trend: Abwanderung
wochentlich - Haufigste Motive: Unterhaltung/ von TV zu YouTube
(Quelle: ARD/ ZDF-Oniinestudie 2019) Entspannung, Informations- > Vielfiltige Chancen, Content
beschaffung durch versch. Videoformate zu
= Nutzung jedoch stark verbreitet in vermarkten (auch im B2B-Bereich)
allen Altersgruppen, am stirksten - Zunehmend wichtiges
wachsende: 35+ und 55+ Fir welche Werbemedium
(Quelte: Google) Unternehmen/Branchen
> Alle, insbes. auch B2B-Unternehmen hups:/wwwfuturebiz.delarikel
Formate & Features > Breite Zielgruppen und vielfaltige it e
. g hutpss/wwwiklicksale.defzahlen-und-fak-
Anwendungsmoglichkeiten, z.8. ten-youtube-autzung-in-deutschland/
-> Videos (verschiedene Formate) Produktvideos, Praxisanwendungen, = heupslivwwpewresurchiomglinmmet/
- Livestream Erkldrvideos/Tutorials, Blicke hinter 2018/11/07/many-turn-to-youtube-for-
- Stories fiir Creator (ab 10k Followern, die Kulissen, Imagevideos, chilarmar conear-ew i yiw-m-Jetjacd
mobile only, 7 Tage sichtbar) Dokumentationen, Screencasts/ » h,:',’: ‘:)‘,r“:: :m’,‘:‘”':,';:w,;’,,:,'m
-> Community Tab (Feed tir Creator) Webinare, Livestreams... behavior-online-video-audicnce!




tiktok

TikTok

Nutzerzahlen weltweit

- Weltweit Gber 1 Mrd. monatlich
aktive Nutzer
(Quelle: TikTok, Nov 201%)

Nutzerzahlen Deutschland

-> 5,5 Mio. monatlich aktive Nutzer

-> Mehr aktive Nutzer in Deutschland
als Grofbritannien (5,4 Mio.),
Frankreich (4,4 Mio.), Spanien
(3,5 Mio.) oder Italien (3 Mio.).

-> Hohe Nutzeraktivitit: durchschnittlich
10 Mal/Tag genutzt in Deutschland,
50 Min. Nutzungsdauer, 13,4 Mrd.
monatliche Views in Deutschland
(Verdopplung ggu. Jan. 2019)
(Quelle: geleaktes Pitch Deck,
Ende 2019)

Besonderheit/Charakteristik

> Mobile, App-basierte
Kurzvideoplattform

-> Schrég, spafig, extrem schnelllebig

-> Fokus weniger auf polierten,
inszenierten Inhalten, spontane
Selbstinszenierung, User-Generated
Content und Unterhaltung im
Vordergrund

->» Videos zu angesagten Sounds
und Hashtag Challenges

- Endlosschleife, hoher
Unterhaltungs- und Suchtfaktor

-> Videos kénnen aus der App heraus
geschnitten und bearbeitet werden

Zielgruppen/Nutzerstruktur

- 60% weiblich, 40% mannlich

> Grofiteil junger als 20 Jahre

= 69% zwischen 16 und 24 Jahren alt
(Quelle: geleaktes Pitch Deck,
Ende 2019)

Themen & Inhalte

- Urspriinglich eher Tanz-
und Lipsync-Videos zu Musik,
mittierweile unterschiedliche
Themenkategorien und groflere
Bandbreite, auch ernsthaftere’
Themen

Formate & Features

Kurzvideos im Hochkantformat
Duette
Video-Reaktionen

R A

Livestreams

Fir welche
Unternehmen/Branchen

-> Flr Unternehmen, die junge
Zielgruppen ansprechen mochten,
die (iber andere Plattformen nicht
oder nur schwer zu erreichen sind.

-> Early Adopters und Unternehmen,
die schnellen, kreativen und unter-
haltsamen Content produzieren
konnen.

>

Bisher hauptséchl. Publisher/
Medienunternehmen, Fufiball-
vereine und bekannte
Consumer-Marken vertreten

Werbemadglichkeiten

9

9
9
9

Native Videoanzeigen
Brand Takeover Anzeigen
Branded Effects

Gespr te t

Nachteile

Keine Selbstbuchungsplattform
flr Werbung in DACH

Hauhg Kritik und Schlagzeilen
(Datenschutz/Sicherheit,
Zensurvorwiirfe)

Keine Verlinkungsmaglichkeit
in Videos

Wenig Insights/Analytics

Fazit/Chancen

>

vvoov Y

g

Wichst derzeit sehr stark (Hype)
zunehmend mehr Themen- und
Nutzervietfalt

Moglichkeit, sehr junge
Zielgruppe zu erreichen
Influencer Marketing

(mit TikTok Creators) bietet sich an
Werbung relativ teuer

Potenzial auch fur
neue/unbekannte Accounts:
Jedes Video kann viral gehen
Trend zu weniger inszenierten,
authentischeren Inhalten

hegps:/fwww.futurebiz.de/astikel/
tikeok-srarisciken-2019)
hteps:/iwww.basicthinking.de/
blog/2019/11/08/tik-tok-in-deutschland.
nutzerzahlen

heeps:/idiglday.com/marketin,
deck-tikrak-testing-cost-pe

vitch

pricing/

15

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



Kurzportrats weiterer Kanale

(11| Tube:

alteres soziales
Netzwerk (2005)
Hohe
Nutzerzahlen &
grol3e Zielgruppe
Positiver Einfluss
auf Sichtbarkeit
bei Google
Potentiale fir
B2B und B2C
Werbeanzeigen
moglich

®

Digitale
Pinnwand
Stark visuelle,
emotionale
Plattform
Geringe
Moglichkeiten
zum Austausch
mit Kund:innen
Rich Pins als
kleine
Werbeanzeigen

3

Versendete Fotos
und Videos nur
wenige Sekunden
sichtbar

Einseitige
Kommunikation
(kein Liken,
Kommentieren,
USW.)

Filter fiir Fotos und
Videos (teilweise
von Facebook,
Instagram & Co.
tibernommen)
Jungere Zielgruppe

TikTok

Kurze .
Videosequenzen (15
bis 60 Sekunden)

Meist mit Ton/Musik <
hinterlegt

Nutzer:innen

konnen schauen, .
kommentieren,

liken, weiterleiten
Unterhaltungsfaktor

im Vordergrund

Junge, kreative
Zielgruppe
Werbemaoglichkeiten
wachsend

)i

Gehort zum Alltag
der Nutzer:innen,
private Nutzung
Eigene Business
App (Trennung
von Privatem)
Zusatzfunktionen:
Profil,
Produktkatalog,
Sofortnachrichten
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SOCIAL-MEDIA GUIDE | @ KOPFUNDSEELE.DE ‘;, gpm-, ';J;ray

Welche Ziele verfolge ich mit
meinen Social Media Aktivitdten?

Sichtbarkeit steigern
Expertenpositionierung
Kundengewinnen/Vertrauen aufbauen
Website-Traffic

Leads generieren
Produkte/Dienstleistung verkaufen
Kooperationspartner finden
Kundenbindung steigern
Mitarbeiter / Dienstleister finden
Zielgruppen-Insights
Wettbewerbsbeobachtung

Netzwerken

Welche Zielgruppe méchte ich erreichen?
Wo ist sie aktiv?

B2B mittlere & groBe Unternehmen

B2B kleine Unternehmen & Solopreneure
Privatpersonen

Frauen

Méanner

18- 24 Jahre

25-45 Jahre

46 und &lter

Welche Social Media Kanéle verwenden
meine Wettbewerber?
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Welche Medienformate werden
verwendet?

Bilder

Grafiken

auch l&ngere Texte

nur Kurztexte / Infoschnippsel
Links

Umfragen

Stories

Videos

kreative Kurzvideos

Welche Medienformate passen zu mir
und machen mir Spa?

Bilder

Grafiken

Texte

nur Kurztexte / Infoschnippsel
Links

Umfragen

Stories

Videos

kreative Kurzvideos

Wieviel Zeit, Geld und Aufwand fiir die
Contentproduktion kann ich investieren?

mehr Zeit fiir die Kanalbetreung

weniger Zeit fUr die Kanalbetreuung

mehr Budget fir Reichweite / Wachstum
weniger Budget fiir Reichweite / Wachstum
mehr Budget fir Equipment

weniger Budget fiir Equipment

mehr Aufwand in der Contentproduktion

weniger Aufwand in der Contentproduktion
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