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Studie zu den Themen Nutzung soziale Netzwerke,
online-Einkaufsverhalten und Weiterempfehlungsbereitschaft

GfK Switzerland AG — Markus Zumbiihl



Fragestellungen der Studie

Welche sozialen Netzwerke werden wie haufig genutzt?
Was und wie oft wird online gekauft?

Sind Konsumenten bereit, Dienstleistungen und Produkte online weiter
zu empfehlen?

Lohnt sich ein Markteintritt fir ein Empfehlungsmarketing System und
was ist dabei zu beachten?
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Studiendesign

Online-Befragung (CAWI) der Bevdlkerung in der Schweiz und in
Deutschland.

Zielgruppe: Internetnutzer (CH: 87%, D: 84% der Bevdlkerung)

Methode /
Zielgruppe

Stichproben- Schweiz: n=1‘005 Personen
grosse Deutschland: n=1’003 Personen

Durchfihrung
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Mobile Losungen bringen Veranderung:
Der Tablet-Boom macht das mobile Internet zum Mainstream

GFK

Absatz Endgerate 2011 — 2014

traditionelle
Markte

+49%

global neue Markte

Quelle: GfK, Global Sales Value, gemittelte jahrliche Wachstumsrate von 2011 bis 2014
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Digitalisierung schafft viele neue Kontaktpunkte

Die grosse Mehrheit der Menschen in aller Welt nutzt mehr als ein Endgerat, um ins Internet
zu gehen.

e

BB @

Quelle: GfK Roper Reports Worldwide, 2013; Verbraucherverhalten und -meinungen in 31 Méarkten
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Neue Technologien entstehen immer schneller

Unternehmen treiben Innovationen voran...

* X
Y428

Smartphone-Marken
waren 2013 auf dem Markt.

seit 2011

Quelle fur Daten China: GfK Retail Sales Data, 2013

...Verbraucher ebenso.

,»Ich achte darauf,
Technologie-Produkte zu kaufen,
die sich aktualisieren oder
upgraden lassen”

36% der Verbraucher

weltweit stimmen zu

Verbraucher wollen Hardware,
die mit den Moglichkeiten wachst.

Quelle fur Verbrauchermeinung: GfK Verbrauchertrends | Verbraucher ab 15 Jahren | Daten aus 25 Markten weltweit, 2013
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Einkaufswelten und Kundenerwartungen werden komplexer

Soziale Netzwerke gewinnen an Bedeutung zur Informationsgewinnung und bei der Wahl
von neuen Produkten und Dienstleistungen.

TOTAL
Ich bin heute weniger markentreu. Mir geht es 60%
darum, das beste Angebot zu finden. 0
Einzelhandel, Werbung und Marken beeinflussen 499%
meine Kaufentscheidung weniger als je zuvor. g
Meine sozialen Netzwerke sind genau so wichtig
wie andere Informationsquellen, um die besten 399

Produkte und Angebote zu finden.

Quelle: GfK Futurebuy 2014
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Ergebnisse der Studie

@ Ausgangslage

g Nutzung Soziale Netzwerke

,i.‘.i Weiterempfehlung bisher

@ Konzepttest

Empfehlungsmarketing-System

Online Einkaufsverhalten
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Nutzung Soziale Netzwerke

Die Reichweite von Sozialen Netzwerken ist bei 18-29 Jahrigen und bei Early Adopters

besonders hoch.

94%

Total Schweiz 18-29 Jahre Early Adopters Deutschland

Frage: Nutzen Sie privat Soziale Netzwerke, wie z.B. Facebook, Xing oder Twitter oder haben Sie zumindest ein Soziales Netzwerk privat schon einmal ausprobiert?
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Nutzungsfrequenz Soziale Netzwerke

Facebook ist das mit Abstand am haufigsten genutzte Soziale Netzwerk und wird von knapp
60% aller Mitglieder von Sozialen Netzwerken taglich genutzt.

facebook £
YouTube oD
google+ 2
twitter €N g B
LinkedIn %y m 2
Instagram
Xing #10 XING’ 410
Angaben in % mTaglich = Mindestens 1x Wochentlich

Frage: Wie haufig nutzen Sie die folgenden Sozialen Netzwerke? Filter: Nutzt soziale Netzwerke.
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Kauffrequenz Produkte online

Jeder Dritte kauft mehrmals pro Monat online. Nur 6% der Befragten kaufen Produkte nie
online.

-

m W0ochentlich oder haufiger ® Mehrmals pro Monat
= Monatlich Mehrmals pro Jahr
m Seltener m Nie

Angaben in %
Frage: Wie haufig kaufen oder bestellen Sie Waren fur sich oder den Haushalt im Internet?
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Produktgruppen Kauf online

Postgeschifte und —produkte
Spiele / Spielwaren

Gerdte / Apparate fiir Heimwerken / Do-it-yourself / Hobbys C s
Textilien: Bett- / Badezimmerwasche / Vorhinge Kdrperpflege- / Kosmetik- / Toilettenartikel

Schuhe / Lederwaren Offentlicher Verkehr (OV, Tickets)

ot b i ey Mliska | i

Ferien / ReisenBekleidung / Unterwische

Rezepifree Medkament 2 hee Fuingen Uhren Jf SEm“Ekmm

Bucher Veranstaltungen /Events (Konzertticket)

Gastronomie inkl. Fas Fapam-umhalfS:

PC/ Drucker / ?canner / Software = Bankgeschafte
ﬂtﬂentwmk Ung . FﬂtﬂbUC er etc Mabel / Gegenstiinde fiir die Wohnungseinrichtung

TV- / Video- / Stereo- / Radiogerit Elektrische Haushalt-gerite / -apparate

Telekommunikation: Telefon / Mobiletelefon / Fax Sportgerite / -artikel
Lebensmittel / Getrénke Foto- / Videokamera und Zubehor

Frage: Aus welchen Bereichen oder Produktgruppen bestellen oder kaufen Sie, wenn auch nur selten, Waren oder Dienstleistungen im Internet ein? Filter: Kauft Online ein.
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Weiterempfehlung Online-Shops / Online-Anbieter

Rund die Halfte aller Befragten hat bereits Online-Shops weiterempfohlen — insbesondere
Nutzer Sozialer Netzwerke, haufige Online-Kaufer und Early Adopters.

=
67%

Total Schweiz Soziale Haufige Online-  Early Adopters Deutschland
Netzwerke Kaufer

Frage: Haben Sie schon einmal einen Online-Shop oder einen Online-Anbieter anderen Personen weiterempfohlen?
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Kanal fur Weiterempfehlung

Die Weiterempfehlung erfolgt bisher vor allem durch personlichen Kontakt oder telefonisch,
egal ob Online-Shop oder klassisches Ladengeschétft.

personlich oder am Telefon

Durch Weitersagen, d.h.

Per E-Malil

Per SMS

Via Internet auf Sozialen Netzwerken
oder Uber eine Community (z.B.
Facebook oder Twitter)

Uber internetbasierte Messenger /
Communicator wie WhatsApp, Skype, [#4% 0%
oder ahnliche Dienste

Frage: Uber welchen Kanal bzw. auf welche Art und Weise haben Sie Online-Anbieter bzw. Ladengeschéfte/Verkaufshiros anderen Personen weiter empfohlen?
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Grinde fur fehlende Weiterempfehlungsbereitschaft

Kein direkter personlicher Nutzen als wichtiger Grund fur fehlende Weiterempfehlungs-
bereitschatft.

Keine Lust / Kein Interesse 36% 41%

Kein personlicher Nutzen 28% 24%
(Noch) Keine Gelegenheit gehabt v/
(keinen Kontakt gehabt) .

Keine Zeit / Zu viel Aufwand B 17%

(Noch) Keine Gelegenheit gehabt
(fehlendes Medium / fehlende Plattform)

Weiss nicht / Kann den Shop / die
Shops nicht beurteilen

S S

21% 15%

Frage: Warum nicht? Filter: Haben bisher noch keine Online-Shop oder Online-Anbieter anderen Personen weiterempfohlen.
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Fazit fur die Ausgangslage

Die Voraussetzungen fur einen Markteintritt eines Empfehlungsmarketing
Systems sind gut

Die Reichweite von Sozialen Netzwerken in der Online-Bevoélkerung ist
hoch: 7 von 10 nutzen Soziale Netzwerke.

Online-Shopping ist in der Online-Bevolkerung weit verbreitet:
Fast alle kaufen Produkte oder beziehen Dienstleistungen.

Die Weiterempfehlungsrate von Online-Shops ist allgemein hoch:
Fast die Halfte hat bereits einen oder mehrere Online-Shops oder
-anbieter weiterempfohlen.

Kein direkter persdnlicher Nutzen als Grund fir eine bisher fehlende
Weiterempfehlungsbereitschatft.
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GfK Konzepttest «Market Maker»

Der GfK Market Maker ist ein Konzepttestprogramm aus dem umfassendem Portfolio
zum Thema Market Opportunities and Innovation. Im vorliegenden Fall wurde der Fokus
auf ein erstes Screening des Marktes gelegt. Dabei wurde das Konzept basierend auf einem
Video und einer Beschreibung von den Befragten beurteilt.

Beim GfK Market Maker handelt es sich um ein validiertes, standardisiertes
Messinstrument. Deshalb ist ein Teil des Fragebogens fix und wird lediglich an die zu
testende Dienstleistung bzw. das Konzept angepasst.

Im vorliegenden Fall wurden folgende Fragestellungen erforscht, um das Potential der neuen
Dienstleistung zu messen:

v Wie gut ist die neue Idee?

Inhalte _ .

e v'Was ist lhrer Meinung nach neu an dem Konzept?
Frage- v'Was gefallt besonders gut an dem neuen Konzept?

slelsl=iglss v Was gefallt am wenigsten an dem neuen Konzept’?’

v Wie einzigartig ist das neue Konzept?

v Wie glaubwiirdig ist das neue Konzept?

v’ Bezogen auf die Konzeptbeschreibung, wie gerne wiirde man die Dienstleistung in
Anspruch nehmen?

v'Was musste man fiir die Nutzung als Gegenleistung erhalten?
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sobu - Konzeptbeschreibung

Konzeptbeschreibung:

sobu steht flr Social Media & Business Network und ist ein neuer Schweizer Onlineservice, lanciert von der
Schweizerischen Post, und funktioniert nach dem Prinzip «kaufen — teilen — profitieren». Sobald Sie sich bei
sobu registriert haben, kénnen Sie mit jeder Empfehlung Geld verdienen! Wie das? Ganz einfach:
Veroffentlichen Sie |hren Einkauf auf sozialen Netzwerken und teilen Sie das tolle Angebot mit lhren Kollegen,
Freunden, Bekannten oder Verwandten. Wenn |lhre Kollegen, Freunde, Bekannte oder Verwandte |hrer
Empfehlung folgen und auch etwas kaufen, bekommen Sie dafiir eine Gutschrift auf lhr Bankkonto ausbezahilt.
Aber auch |hre Kollegen, Freunde, Bekannte oder Verwandte kénnen bei der Bestellung von den besonderen
Angeboten der Partneronlineshops profitieren, denn sie erhalten einen Gutschein fir ihren nachsten Einkauf.

Einkaufen und profitieren

Geld verdienen beim Shoppen? sobu macht's maglich. Registriere dich jetzt kostenlos und
verdiene mit deinen Empfehlungen bares Geld.

v Gratis
v Bares Geld zuriick
+ Garantiert und sicher

Schau dir unser Video an und erfahre, wie sobu funktioniert.
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Einzigartigkeit

6 von 10 Antwortenden finden sobu neu und anders. Early Adopters sprechen sobu eine

signifikant hohere Einzigartigkeit zu.

Total Schweiz 18-49 Jahre Soziale Early Adopters Deutschland
Netzwerke

Frage: Im Vergleich zu anderen Online-Diensten, die Sie kennen, wie neu und anders wirden Sie sobu einschatzen?
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Glaubwiurdigkeit

Der Anteil derjenigen, die sobu flr glaubwiirdig halten, ist mit 45% doppelt so hoch wie der
Anteil der «Zweifler» (21%). Early Adopters sind von der Glaubwurdigkeit noch tberzeugter.

—

9%
: Soziale Early
Total Schweiz 18-49 Jahre Deutschland
Netzwerke Adopters

Frage: Fur wie glaubwurdig halten Sie die Beschreibung von sobu? Skala 1-5: 4/5 ziemlich/sehr glaubwurdig, 1/2 sehr/eher unglaubwirdig
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Nutzungsabsicht

Die Nutzungsabsicht liegt total bei 20%, bei Online-Affinen und Early Adopters jeweils
signifikant hoher.

m Auf jeden Fall oder wahrscheinlich nutzen

m Vielleicht nutzen

18%

Total Schweiz Soziale Haufige Online-  Early Adopters Deutschland
Netzwerke Kaufer

Frage: Bezogen auf die Beschreibung, die Sie gesehen und gelesen haben: welche Aussage beschreibt am besten, wie gerne Sie sobu grundsatzlich nutzen wirden, wenn sich bestimmte
Online-Shops an dem Konzept beteiligen wirden, d.h. Partner-Online-Shops waren?
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Likes / Dislikes

Geld bzw. Rabatte gefallen als Anreiz. Datenschutz als wichtige Voraussetzung.

=
©
)
(@)
3
=

Was nicht gefallt

Man bekommt Bargeld / kann Geld verdienen

Einfache Handhabung / einfach Geld verdienen Geld / BEIUh“““g_ﬁir EmEf'EhlungMan wird belohnt / Provision
) Idee / Konzept / klingt interessant |
Gutschrift / Rabatt / BU“USSYStem K e I;'?;ﬁlifgpg'znr teilen Empfehlungen abgeben / von Empfehlungen profitieren

Sobu generlert einen gewissen Kaufzwang

Soziale Netzwerke / Vermittlung via Sozial Netzwerke

Tiefer Einblick in die Privatsphare

Behsoshuburnins Dass die Freundschaft als Werbetriger genutzt wird

Frage: Ausgehend von dieser Beschreibung, was gefallt Ihnen gut an sobu? Und was gefallt Ihnen an sobu nicht so gut?
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Provisionshohe

Mindestens 5% Provision als Anreiz fur eine Weiterempfehlung bei kleineren Einkaufen.
Bereits 1% als guter Anreiz bei Produkten ab CHF 2°000.-.

Einkauf im Wert von 100 CHF

Provisionshohe von 20 CHF

Weiterempfehlungsrate bei 5%: Weiterempfehlungsrate bei 1%:

26-40% 25-30%

Fragen gemass GfK Preismeter
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Fazit Konzepttest

sobu hat das Potential zum Star, in der Schweiz wie in Deutschland

Die Nutzungsabsicht liegt auf Totalebene bei 20% und ist bei Nutzern
sozialer Netzwerke signifikant hoher.

Besonders die Einzigartigkeit und die relativ hohe Glaubwurdigkeit
sprechen flr sobu.

Eine lohnenswerte «Provisionshéhe» liegt bei «gilnstigeren» Einkaufen bei
mindestens 5%. Bei grosseren Einkaufssummen sollte die «Provision»
zwischen 1% und 5% betragen.

Neben Datenschutz und Privatsphare sollte der persdnliche Nutzen
starker kommuniziert werden, der nicht bei allen angekommen ist.
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