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Bekanntheit bringt
Online-Kunden

TV und Performance sind beim E-Commerce der Motor furs
Online-Shopping, so die aktuellen Mindshare MindMinutes.

WIEN. Ob sich ein Online-Shop
durchsetzt, hdngt nicht allein
von seinem Angebot und der mo-
bilen Usability der Seite ab. Die
Awareness fir den Shop aufzu-
bauen, ist genauso entscheidend
wie die richtigen werblichen
MafRnahmen zu setzen.

Setzten auf Altbewihrtes
Die Online-Shops, bei denen
unter den 258 dsterreichischen
Befragten im Alter von 15 bis 59
Jahre letztendlich bestellt wird,
sind entweder bereits bewahrte
Shops (76%) oder werden von ih-
nen iber Suchergebnisse zu den
Produkten (49%) gefunden.
Preisvergleichsseiten tragen
mit 31% ihren Teil zum mogli-
chen Kauferlebnis bei. Das gilt
auch fir Empfehlungen von
Freunden beziehungsweise Be-
kannten. Jeder Fiinfte wird auf
den Online Shop iiber TV-Wer-
bung aufmerksam. Die jiingeren
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Online-
Shopper

Die MindMinu-
tes-Moment-
aufnahmen zum
Thema ,Ent-
wicklung von
E-Commerce

in Osterreich*
besagen: Jeder
Flnfte kommt
Uber TV zum
Online-Shop,
knapp die Halfte
Uber die Suche.

Befragten kommen gern iiber
Tipps oder Empfehlungen iiber
Soziale Netzwerke, wie Face-
book, auf die Handlerseite.
Dadurch, dass gern neben dem
Fernsehen online eingekauft
wird und TV eine breite Ziel-
gruppe erreicht, bietet sich fir

))

Dze lean back-Positi-
on beim Fernsehen
1St nicht mehr allein
passwv. Durch die
Multi-Screen-Verwen-
dung bevm Fernsehen
1St der Konsument in
der Customer Jour-
ney sofort ndher an
der Marke und weiter
m Kaufprozess.

Sabine Auer
CIO Mindshare &

Studienleiterin

Bekanntheit zahlt

Erfolgsfaktoren

Bekanntheit schafft Vertrauen bei den Kunden

Kenne Shop bereits, hat sich bewahrt
Produkt-Suchergebnisse (z.B. Google)
Preisvergleichsseiten (z.B. geizhals.at)

Freunde/Bekannte

TV-Werbung

Gutschein/Rabatt per E-Mail erhalten
Gutschein/Rabatt als Flyer erhalten

Tipps oder Empfehlung Gber Social Media

Werbetreibende grofRes Potenzi-
al, um Interessenten fir sich zu
gewinnen.

Lean back ist nicht passiv

,Die lean back-Position beim
Fernsehen ist nicht mehr allein
passiv. Durch die Multi-Screen-
Verwendung beim Fernsehen
ist der Konsument in der Cus-
tomer Journey sofort ndher an
der Marke und weiter im Kauf-
prozess”, sagt Sabine Auer, CIO
Mindshare und Studienleiterin.
Uber die Hilfte der Jungen kauft
neben dem Fernsehen online ein,
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unter allen Befragten sind es
40%. Auer erganzt: ,Wenn Wer-
betreibende den ,Consumer Cen-
tric Approach’ befolgen, dann
richten sie ihre Kommunikation
nach dem Menschen und seinen
Bediirfnissen aus.”

Grofle Onlinehdndler wie
Amazon oder Zalando haben
bereits erfolgreich erkannt, wie
sie als Ersatz zum ,Geschéft
zum Angreifen” Bekanntheit und
Interesse flir den Online-Shop
schaffen konnen — sie werben
mit breitangelegten TV-Kampa-
gnen. (red)




