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Einleitung

Im aktuellen Handelsklima sind verbrauchererstellte Inhalte fir Marken
unentbehrlich. Das gilt heute mehr denn je. Denn Beurteilungen,
Bewertungen, Fotos, Videos, Fragen und sonstige Inhalte von Verbrauchern
verschaffen einen tieferen Einblick in die Gedankenwelt der Kunden. So
kann lhre Marke bessere, fundierte Geschaftsentscheidungen treffen. Aus

verbrauchererstellten Inhalten lasst sich ersehen, wie Kunden |hre Produkte
D E N N verwenden und was ihnen besonders daran gefallt, aber auch, wie lhr

\/E RB RAU C H E RE RSTE |_|_TE Unternehmen Produkte anhand von Kundenvorschlagen verbessern kann.

| N HALTE LOS E N Diese Einblicke sind flur lhre Marke von entscheidender Bedeutung.
Ob Sie lhre Produkte auf der eigenen Webseite, im Einzelhandelsgeschaft,

auf E-=Commerce-Plattformen von Drittanbietern oder auf allen Kanalen
P RO B LEM E / D l E verkaufen — verbrauchererstellte Inhalte steigern den Absatz lhrer Produkte.
- {\i VE RB RAU C H E R M |T l H RE R Warum sind verbrauchererstellte Inhalte fur Kunden so wichtig? Weil sie
&% MARKE HAB E N authentisch sind —und von Verbrauchern stammen, die ein Produkt gekauft

haben. Verbraucher kommunizieren anders. Marketingtexte, Verkaufsjargon
= oder gestellte Produktfotos sind hier Fehlanzeige. Inhalte, die Verbraucher
erstellen, zeigen Kunden, was sie von dem Produkt halten und wie sie esim
Alltag einsetzen. Das |6st schon viele Probleme.

Wir analysieren, auf welche Weise wir diese Probleme, die fir schlaflose
Nachte sorgen, |6sen, wie sich diese Losungen auswirken und wie sich

Strategien fUr verbrauchererstellte Inhalte konkret umsetzen lassen.
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Wie Sie mehr
verbraucher-
erstellte Inhalte
generieren

Eines ist klar: Verbrauchererstellte Inhalte sind fur Marken heutzutage

ein Muss. So setzen 95 Prozent der Verbraucher - also so gut wie

alle — auf Bewertungen anderer Verbraucher, um mehr tGber Produkte

zu erfahren.! Aber es geht nicht nur um Bewertungen. 81 Prozent der
Markenunternehmen und Einzelhandler geben an, dass die Verfugbarkeit
von verbrauchererstelltem Bildmaterial beim Einkaufserlebnis zu einer
héheren Konversionsrate fuhrt.? Daher sind Fotos, Videos, Q&As sowie
Social-Media-Inhalte enorm wichtig.

Wenn Sie bislang nicht nicht auf verbrauchererstellte Inhalte gesetzt
haben, sollten Sie noch heute damit anfangen. Und wenn Sie bereits
verbrauchererstellte Inhalte nutzen, sollten diese auch immer topaktuell sein.

Benoétigen Sie Unterstiitzung beim
Erstellen von Inhalten lhrer Kunden?

Dann laden Sie unseren Leitfaden zur Entwicklung einer
Strategie fur die Entwicklung und Bereitstellung von
Bewertungen herunter.

P Leitfaden herunterladen

bazaarvoice

Als Ausgangspunkt empfehlen wir folgende Strategien:

POST-INTERACTION-E-MAILS

Wissen Sie, welche Kunden kirzlich eines Ihrer Produkte gekauft haben? Wenn
nicht, sollten Sie nach jedem Kauf eine automatische Post-Interaction-E-Mail an

den Kunden senden und um Feedback bitten. Sie kbnnen E-Mails aber auch ohne
Verkaufstransaktionen versenden, beispielsweise nach Produktregistrierungen oder
Coupon-Downloads.

VERPACKUNGEN

Produktverpackungen, Beilagen oder Produktregistrierungskarten sollten mit der Bitte

um eine Bewertung des Produkts versehen werden. Die URL sollte kurz und einfach sein.
Eine kurze und einfache URL ist besonders fur die Marken wichtig, die nicht direkt mit ihren
Kunden in Kontakt treten kdnnen.

ALLGEMEINE E-MAIL-ANFRAGEN

Senden Sie lhren CRM-Kontakten eine E-Mail und fordern Sie Bewertungen und
Beurteilungen zu Produkten an, die sie gekauft haben. Wenn Sie nicht wissen, welchen
Artikel ihre Kunden gekauft haben, sollten Sie ein allgemeines Formular fur Bewertungen
mit Feldern flr die Produktauswahl verschicken.

SOCIAL-MEDIA-KAMPAGNEN

Ausschlaggebend ist, dass Sie auf lhre Kunden und Fans zugehen: Fuhren Sie eine
Werbeaktion in den sozialen Medien durch, bei der es im Gegenzug flur eine authentische
Produktbewertung einen Preis oder ein kostenloses Produkt zu gewinnen gibt. Solche
Aktionen lassen sich auch per E-Mail durchfihren.

PRODUKTPROBEN

Eine Sampling-Kampagne ist eine schnelle und zuverlassige Methode, um kostenlose
Produktproben zu verschicken und dafur schnell viele Bewertungen und authentisches
Kundenfeedback zu erhalten. So verfugen Sie schon ab dem Tag der Markteinfihrung
uber Bewertungen fir neue Produkte. Zudem erhalten Sie deutlich mehr Bewertungen
und gewinnen bereits die ersten Erkenntnisse Uber lhre Produkte. Gleichzeitig steigern
Sie die Kundenbeteiligung und -treue.
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Problembereich Nr. 1

Meiner Marke fallt es
schwer, das Potenzial _
verbraucherstellter digitaler s O FrozEn

der Verbraucher, die in einem

In ha Ite im LadengeSChéft h | : Ladengeschaft einkaufen, lesenvor
voll auszuschopfen o *

Verbraucher erstellen Inhalte Gber Produkte in der Regel online. Sie hinterlassen
Bewertungen auf der Webseite eines Unternehmens oder veroffentlichen Bildmaterial in
sozialen Medien wie Instagram und Twitter. Die Vorteile digitaler, verbrauchererstellter
Inhalte sind optimiertes SEO und Keyword-Targeting, eine starkere emotionale
Kundenbindung und héhere Konversionsrate. Die Vorteile im Ladengeschaft lassen sich
nicht so klar darstellen.

dem Kauf Online-Bewertungen?®

Und viele Markenunternehmen kénnen die hocheffektiven digitalen Inhalte nicht auf die
Ladengeschafte Gbertragen. Aber das ist nicht nur moglich, sondern wir legen es lhnen
auch sehrans Herz.

Denn mit 53 Prozent schreiben tber die Halfte der branchenfihrenden Markenunter- ‘
nehmen und Einzelhandler den Kundenbewertungen eine Umsatzsteigerung im i , #MYBRAND
Ladengeschaft zu.? : -

Etwa 62 Prozent der Verbraucher, die im Ladengeschaft kaufen, nutzen ihr Smartphone,

um Online-Bewertungen zu lesen, bevor sie einen Kauf tatigen.® Daher sollten Sie Online-
Fotos und digitale Bewertungen unbedingt im Ladengeschaft sichtbar machen. Denn damit
sparen sich Verbraucher den Aufwand, online per Handy zu suchen.
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Wie Sie verbrauchererstellte Inhalte
im Ladengeschaft prasentieren

Nutzen Sie fur Ihr Offline-Marketing verbrauchererstellte
Inhalte — ob Fotos, Bewertungen, Tweets oder
Kommentare. Integrieren Sie die Inhalte, etwa auf Schildern
oder Hinweisen auf Aktionen oder auf Plakatwanden. Oder
verwenden Sie die Bewertungen von Verbrauchern in TV-
Spots und in anderen Marketingmaterialien. Wenn Sie
verbrauchererstellte Inhalte in die Massenkommunikation
integrieren, erzielen Sie gelebte Kundennahe und
Proaktivitat. So Uberraschen Sie auch potenzielle Kunden
positiv und lassen Ihre Marke deutlich vertrauenswurdiger
erscheinen.

Eine weitere Moglichkeit, verbrauchererstellte Inhalte im
Ladengeschaft zu nutzen, ist die digitale Echtzeitanzeige
von Social-Media-Inhalten. Diese Technologie erfordert
zwar Investitionen, zahlt sich aber definitiv aus.

Wie das funktioniert? Wenn ein Kunde in sozialen Medien
nutzergenerierte Inhalte veroffentlicht und mit Tags auf lhre
Marke verweist oder einen markenbezogenen Hashtag
verwendet, wird der Beitrag von Ihnen (der Marke) oder
dem Einzelhandler registriert und im Anschluss daran
genehmigt und in Echtzeit auf einem Bildschirm im
Geschaft angezeigt. Diese Inhalte machen die Kunden

zu einem Tell Ihrer Markenstory. Andere potenzielle
Kunden im Ladengeschaft fihlen sich dadurch in ihrem
Einkaufsverhalten inspiriert. Sie selbst profitieren von
héheren Konversionsraten und erschlieBen fur lhre Marke
auch noch gleich zusatzlich Social-Media-Assets.

Wenn nutzergenerierte Inhalte auf diese Weise eingesetzt
werden, verweilen die Kunden moglicherweise langer im
Laden, die Markenbindung steigt, und der Peer-to-Peer-
Einkauf wird gefoérdert. AuBerdem bietet es den Kaufern
ein ahnliches Erlebnis, als wirden sie Ihrem Online-Shop
einkaufen: lhre nutzergenerierten Inhalte sind in der letzten
Phase der Kaufentscheidung prasent und bestatigen die
Kaufer darin, dass sie die richtige Wahl getroffen haben.

Fazit

Verbrauchererstellte Inhalte
sind nicht nur fur Ihren
Online-Shop wertvoll. Denn
auch Ladenkunden werden
davon positiv Uberrascht sein
und treffen so die richtige
Kaufentscheidung. Investieren
Sie daher in die Prasentation
verbrauchererstellter Inhalte
in Marketingmaterialien, auf
Schildern und Hinweisen

im Ladengeschaft und auf
Digitalanzeigen.
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Problembereich Nr. 2

Meine Marke hat Schwierigkeiten bei
der Markteinfiihrung neuer Produkte
und erzielt nicht die erforderliche

Aufmerksamkeit

Von der Produktidee Uber die Marktforschung bis

zur Produktentwicklung und Ausarbeitung eines
Marketingplans — viele unterschiedliche Faktoren spielen
bei der Markteinfihrung neuer Produkte eine groBe Rolle.
Alle Faktoren mussen optimal umgesetzt werden, damit
das Produkt erfolgreich wird.

Diese Aufzahlung enthalt aber noch nicht einmal

die wichtigsten digitalen Komponenten der
Produkteinfuhrung: Google Ads, SEO und soziale
Medien. Aufgrund des , Digital-First“-Trends bei den
Kaufern ist es fur Ihre Marke entscheidend, schon vor der
Markteinfihrung eines Produkts einen Hype zu erschaffen.
Denn rund 57 Prozent der Onlinekaufer geben an, dass
sie ein Produkt gekauft haben, von dem sie in den sozialen
Medien gehért haben.*

Und anstatt darauf zu warten, dass |hr Produkt
in den Medien prasentiert wird, sollten Sie sich
proaktiv an |hre loyalen Kunden sowie an Influencer
wenden. Von ihnen erhalten Sie Feedback Uber neue
Produkte, noch bevor diese auf dem Markt sind. Sie
sollten daher sicherstellen, dass die kundenorientierte
digitale Prasenz lhres Produkts einen zentralen Platz im
Produkteinfihrungsplan einnimmt. Denn eine Produktseite,
die mit Kundenbewertungen, Fotos und Videos bespickt
ist, erzielt eine deutlich hhere Konversionsrate als

eine leere Produktseite. Die Konversionsrate steigt

auf erfolgreichen Webseiten um 138 Prozent, wenn
Verbraucher mit Bewertungen interagieren.® Eine

der besten Methoden, um vor der Markteinfihrung

das so wichtige Kundenfeedback zu sammeln, ist das
Produktsampling.
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Wie Sie neue Produkte vor der
Markteinfiuhrung testen

Kunden lieben es, neue Produkte
auszuprobieren und Feedback zu geben. Beim
Sampling werden einer Verbraucher-Community
Produktproben zur Verfigung gestellt. Im
Gegenzug erhalt das Markenunternehmen
authentische Bewertungen und Social-Media-
Beitrage. Diese Vorgehensweise bietet auch
wertvolle Einblicke in die Kauferstimmung und
das Umsatzpotenzial. Sampling-Programme
stellen sicher, dass lhr Produkt in die Hande
der richtigen Kunden kommt. Diese testen |hr
Produkt und kreieren Aufmerksamkeit dafur.
AuBerdem erhalten Sie dadurch nutzliches
Feedback, kurbeln die Produktnachfrage

vor der Markteinfihrung an und erstellen
wichtige Inhalte von Verbrauchern wie Fotos,
Bewertungen und Q&A.

Produkt-Sampling steigert auch die Bekanntheit
in den sozialen Medien. So ziehen Sie neue
Kunden an.

Wie funktioniert das konkret? Bestimmen Sie
zunachst, was Sie mit einer Sampling-Kampagne
erreichen mochten. Vielleicht méchten Sie vor
der Markteinfihrung Bewertungen generieren,

einen Hype um das Produkt erzielen oder

die Besucherzahlen auf einer Online- oder
Offline-Veranstaltung zur Markteinflihrung

Ilhres Produkts erhohen. Dann mussen Sie
herausfinden, wie viel Zeit Sie bendtigen, um
lhre Kampagne durchzufihren und vor der
Markteinfihrung Ihres Produkts einen Hype

zu erzielen. Zaumen Sie das Pferd von hinten
auf und Uberlegen Sie, wie das Produkt zu

den Kunden gelangen soll. M&chten Sie es
Kunden per Post schicken? Soll es in einer Filiale
abgeholt werden? Méchten Sie es persénlich
von einem Mitarbeiter Uberbringen lassen?
Naturlich mussen Sie den Verbrauchern, die lhr
Produkt bewerten auch ausreichend Zeit fir das
Testen und Beschreiben lhres Produkts geben.

Der nachste Schritt ist der wichtigste. Denn der
Schlissel zu einem erfolgreichen Sampling-
Programm sind die richtigen Kontakte.
SchlieBlich wollen Sie lhr neues Produkt nicht
jedem in die Hand geben. Und Sie werden
mehr Bewertungen erzielen, wenn das Produkt
ausschlieBlich einer geeigneten Zielgruppe zur
Verflgung gestellt wird.

g
)

& 4
' Bt

¥

der Verbraucher
suchen nach weiteren
Informationen und
46 Prozent tatigen
einen Kauf, nachdem
sie ein Produkt auf

Instagram gesehen
haben®
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Bazaarvoice verfugt Uber eine hochspezialisierte Sampling-
Community und definiert die perfekte Zielgruppe fir

Ilhr Produkt. Wir beobachten normale Kunden, um ihre
Vorlieben zu verstehen und herauszufinden, ob sie fur das
zu testende Produkt geeignet sind. So prasentieren wir

Ihr Produkt einer Gruppe von Markenbotschaftern, die
authentische Bewertungen abgeben.

Die richtigen Verbraucher haben Sie. Vergessen Sie

aber nicht die Influencer. Denn die Rickendeckung von
Influencern wahrend einer Sampling-Kampagne kann bei
der Produkteinfiihrung zahlenmaBig viel bewegen.

Aber denken Sie daran, dass Authentizitat far lhr
Unternehmen von gréBter Bedeutung sein sollte.
Uberprﬂfen Sie, ob der Influencer eine hohe
Interaktionsrate hat und nicht nur eine hohe Follower-
Zahl. Und analysieren Sie die Art der Interaktionen. Sind
beispielsweise die Kommentare zu einem Beitrag Uber ein
Produkt tatsachlich relevant fir dessen Inhalt?

Wenn der Eindruck entsteht, dass lhre Marke mit unseridosen

Influencern zusammenarbeitet, oder ein Influencer Ihr
Produkt bewirbt, obwohl er es wahrscheinlich nicht selbst
verwendet, verlieren die Kunden das Vertrauen in |hr
Unternehmen. Das kann Sie teuer zu stehen kommen.

Fazit

Sorgen Sie daflr, dass lhr
Produkt zum Verbraucher
kommt! Mit Produkt-Sampling
bauen Sie noch vor der
Markteinfuhrung sehr rasch
Markentreue auf. Sie erhalten
wichtiges Feedback uber

lhr Produkt und erhalten

jede Menge Inhalte von
Verbrauchern.
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So unters-
tutzen wir
Sie mit
Sampling
bei der
Produkt-

y

einfihrung U

CO-OP-PAKET

Das sogenannte Co-op-Paket umfasst vier bis sieben Produkte. Diese werden
themenbezogen in einer Box versandt und einmal pro Monat an eine grof3e
Zielgruppe verschickt. Durch Co-op-Pakete schaffen Sie eine hohe Aufmerksamkeit
far Ihr Produkt. Sie lassen hochwertige soziale Inhalte und Bewertungen erstellen,
prasentieren neue Produkte und machen besonders innovative Produkte bekannt.
Gerade in der Lebensmittel- und Getrankebranche ist Sampling popular, denn die
Produktproben werden mit Snacks kombiniert. Aber auch die Beautybranche nutzt
das Marketingtool stark. Deren Produktproben werden gerne mit Produkten aus
anderen Segmenten kombiniert.

CUSTOM SAMPLE BOX

Eine Custom Sample Box umfasst nur lhre Markenprodukte. Sie sind ideal, um

Ihre Marke den idealen Verbrauchern zu prasentieren. So erhalten Sie spezifische
Einblicke Uber lhre Produkte. Wir individualisieren die Breite und Zielgruppe fur lhre
Kampagne und generieren so hochqualitative Bewertungen sowie positive Social-
Media-Botschaften zu einem oder mehreren Produkten.

TRYIT-PAKET

Trylt sendet individuelle Produktproben an Community-Mitglieder, die zur
Zieldemographie der jeweiligen Marken passen. Kunden testen ein neues Produkt
kostenlos und erstellen Inhalte, die andere Kaufer beeinflussen. Dadurch generieren
Sie schnell Bewertungen fur neue Produkte, starken die Markentreue, steigern den
Traffic auf lhrer Webseite und sorgen fur Hype.



Problembereich Nr. 3

Meine Marke hat Mihe
damit, Markentreue

zu entwickeln und

zu pflegen

Jedes Unternehmen méchte Neukunden in Stammkunden verwandeln. Daflr
gibt es viele Grinde: Unter anderem sind Stammkunden weniger kostspielig,
geben mehr Geld aus und erzahlen Freunden und der Familie von Ihren
Produkten.’

Daher ist der Aufbau von Markentreue wichtig. Markentreue bedeutet: Fir
Verbraucher ist klar, dass sie lhre Produkte verwenden und bei lhrer Marke
kaufen. Die Konkurrenz ist mdglicherweise billiger oder punktet anderweitig,
aber Verbraucher finden Ihr Produkt am besten. Daher greifen sie immer als
erstes zu lhrem Markenprodukt.




Doch Treue istimmer
beiderseitig. Sie missen
Kunden zeigen, dass Sie
sie ernst nehmen.

Eine optimale Methode fur den Aufbau und

die Vertiefung von Kundenbeziehungen ist es,
ihnen zuzuhoren und zu beweisen, dass Sie
zuhdren. Reagieren Sie daher auf die Inhalte

von Kunden, verwenden Sie diese Inhalte und
optimieren Sie |hr Produkt auf der Grundlage von
Kundenfeedback.

Wenn Sie mit Kunden interagieren, die Fragen
stellen, Bewertungen abgeben oder Produkt
und Unternehmen in einem Social-Media-Beitrag
taggen, beweisen Sie, dass die Kunden gehort
und geschatzt werden. Mit der Zeit werden Sie
mit einer starken Kundenbindung belohnt.

Der nachste Schritt besteht darin, die
verbrauchererstellten Inhalte auf allen digitalen
Plattformen zu teilen. Damit untermauern Sie die
Bedeutung lhrer Kundenbeziehung. Teilen Sie
beispielsweise ein Kundenfoto in Ihren sozialen
Medien und schreiben Sie einen netten Text Gber
den Kunden und wie er |hr Produkt verwendet.
So zeigen Sie, dass Sie lhre Kunden schatzen.
Und dankbar flir die Zeit sind, die sich lhre
Kunden nehmen, um Inhalte zu erstellen und

zu teilen.

— /5 PROZENT

der Verbraucher berichten
gerne uber positive

Erfahrungen mit einer Marke®

Finf Methoden, um durch verbrauchererstellte Inhalte die gréBten Probleme zu 16sen | 12



Sie kdnnen auch Inhalte eines Kunden auf lhren Produktseiten prasentieren.
Auf Kundenfotos sehen Verbraucher, wie Produkte im Alltag verwendet
werden — ganz anders als auf professionellen Fotos. Auf die Frage, von welcher
Art von nutzergenerierten Inhalten die Kaufer gerne mehr sehen wirden,
wurden echte Fotos von echten Kunden an erster Stelle genannt.®

Nehmen Sie auBerdem die Meinung lhrer Kunden ernst. Es reicht nicht

aus, auf Kundenfeedback mit ,Danke, wir leiten das weiter” zu antworten.
Insbesondere, wenn dies nicht der Fall ist. Beweisen Sie lhren Kunden, dass sie
zuhdren. Und setzen Sie das Kundenfeedback um.

Wenn Sie aufgrund von Kundenfeedback eine Anderung an einem Produkt
planen (was Sie tun sollten), senden Sie Kunden, die eine negative Bewertung
hinterlassen haben, kostenlos die neue Produktversion zu. So erhalten Sie
moglicherweise mehr positive Bewertungen fur das Produkt, erzielen einen
héheren Umsatz und bekommen weniger Rucksendungen.

NICHT VERGESSEN!

Bevor Sie Kundeninhalte veroffentlichen, denken Sie daran, dass Sie den
Kunden um Erlaubnis bitten. Senden Sie eine kurze Nachricht und informieren
Sie den Kunden, wie sehr Ihnen die Inhalte gefallen. Fragen Sie an, ob Sie die
Inhalte in Markenmaterialien verwenden kénnen.
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KidKraft

Nestle.

DSW

Der Schuhhandler DSW kennt die Vorteile von digitalen Inhalten, die Verbraucher erstellen.
Nachdem DSW begonnen hatte, Online-Kaufern die gleichen visuellen Orientierungshilfen wie im
Ladengeschaft bereitzustellen, stellte man fest, dass Kunden mit héherer Wahrscheinlichkeit einen
Kauf tatigten und mehr Geld ausgaben.

WIR ZEIGEN IHNEN, WIE DSW DAS GESCHAFFT HAT

KIDKRAFT

Der Spielzeughersteller KidKraft profitiert stark davon, auf seine Kunden zu héren. Anhand von
Bewertungen und Kundenfotos stellte KidKraft fest, dass viele Kunden eines der beliebtesten
Spielhauser umgestalteten. Die Kunden malten das Haus weil3 an und verpassten ihm so ein
moderneres Design. KidKraft nahm diese Erkenntnis aus den Inhalten der Kunden zum Anlass, eine
weiBe Version des Spielhauses auf den Markt zu bringen. Damit konnen Kunden das Haus nun
individuell gestalten. Das Puppenhaus in der neuen Farbe wurde zu einem Verkaufsschlager.

WIR ZEIGEN IHNEN, WIE KIDKRAFT DAS GESCHAFFT HAT

NESTLE CANADA

Auch Nestlé Canada, ein Tochterunternehmen des weltweit groBten Lebensmittel- und
Getrankeunternehmens, nutzte Inhalte von Verbrauchern, um ein Produkt zu verbessern. Vor
einigen Jahren veranderte das Unternehmen die Rezeptur eines bei Kunden sehr beliebten
Eistees. Nachdem Nestlé der Eistee mit neuer Rezeptur im Einzelhandel war, hagelte es
Kundenbeschwerden und negative Bewertungen. Der Umsatz war ricklaufig.

Das CX-Team von Nestlé informierte das Brand Team Uber die Bewertungen und Verkaufszahlen.
Nur wenige Monate spater, war der Eistee wieder in der gewohnten Zusammensetzung erhaltlich.
Die durchschnittliche Kundenbewertung stieg darauthin von 1,7 auf 4 Sterne.

WIR ZEIGEN IHNEN, WIE NESTLE DAS GESCHAFFT HAT

Fazit

Bewertungen dienen nicht
nur dazu, anderen Kunden
zu helfen. Zeigen Sie lhren
Kunden, dass Sie zuhoren. Und
setzen Sie das Feedback in
konkrete MaBnahmen um.
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Problembereich Nr. 4

Meine Marke muss im
Einzelhandel pragnanter
in Erscheinung treten

Im Einzelhandel ist es schwierig, seine Marke von anderen abzuheben und erfolgreich zu sein.

Der Wettbewerb ist intensiv und kleine wie groBe Markenunternehmen sind damit konfrontiert.

Wie heben Sie sich am besten von Mitbewerbern ab? Indem Sie der Meinung |hrer Kunden
Gewicht geben. Manche Unternehmen erfassen verbrauchererstellte Inhalte. Wenn sie diese
Inhalte mit Einzelhandelskanalen teilen, vervielfacht sich der Nutzen der Inhalte.

Heute kann fast jeder eine Marke aufbauen und Produkte online verkaufen. Es ist einfacher
denn je, am Markt mitzumischen. Und schwieriger denn je, die Aufmerksamkeit, das Interesse
und das Vertrauen der Kunden und Einzelhandler zu gewinnen. Um im Einzelhandel prasent
zu sein, genugt es nicht, die besten Produkte zu haben. Marken missen auch verstehen, was
Einzelhandler wollen und was sie brauchen, um konkurrenzfahig zu sein.

Durch Bewertungen auf Einzelhandelswebseiten erweitern Marken nicht nur ihre Reichweite
und heben sich online ab. Bewertungen sind auch die effektivste Methode flur Einzelhandler,
mehr Inhalte zu generieren und mehr Verbraucher zum Kauf zu motivieren.




Bewertungen fur
Einzelhandelswebseiten
generieren und bereitstellen Fazit

Wenn Marken im Bazaarvoice Network Bewertungen fur Viele Einzelhandler bundeln bereits verbrauchererstellte Die Meinungen |hrer Kunden
Einzelhandler erstellen und teilen, erhoht sich die Zahl der Inhalte. Aber immer haufiger bauen sie darauf, dass Marken , ,
Seiten mit Bewertungen auf Einzelhandelswebseiten um ihre eigenen Inhalte bereitstellen, um Verbraucher zum sind die perfekte Quelle, um
durchschnittlich 37 Prozent. Dies flihrt zu durchschnittlich Kauf zu bewegen. Ungefahr die Halfte der Bazaarvoice- Einzelhandlern zu zeigen,
83 Prozent mehr Bewertungen pro Produkt.? Handler bezieht mindestens 65 Prozent der Bewertungen dass |hre Marke einen Platz im
H 2
Um die Aufmerksamkeit und das Vertrauen der crektvon Marken. Regal verdient. Darliber hinaus
Einzelhandler zu gewinnen, missen Marken zeigen, dass Wenn Marken eigene Inhalte sammeln, zeigen sie kénnen Sie die Inhalte auf
die Kaufer ihre Produkte auch kaufen wollen. Marken ihren Vertriebspartnern, dass sie hochwertige Produkte den Einzelhandlerwebseiten
mussen sich ihren Platz in den Regalen der Einzelhandler verkaufen, fur die sich Kunden begeistern. Die Marken seneiiae]lan,
verdienen. belegen so auch, dass sie den Einzelhandlern einen echten
wirtschaftlichen Mehrwert bringen. Denn Umsatz- und
Unternehmen mussen dem Einzelhandler zeigen, Bestandsziele werden erreicht und ein Wettbewerbsvorteil
dass Kunden ihre Produkte nachfragen und dass wird erzielt. Auch die Kunden profitieren von groBen
der Handler erfolgreich sein wird, wenn die Marke Vorteilen. Sie genieBen ein optimales Einkaufserlebnis iber
ins Sortiment aufgenommen wird. Daher mlssen mehrere Kanale, das ihren Vorlieben entspricht. Sie greifen
Unternehmen beweisen, dass sie die Aufmerksamkeit auf Informationen zu, die sie benétigen, um fundierte
der Kunden gewinnen konnen und dass Verbraucher Kaufentscheidungen zu treffen, unabhangig davon, wo
das Produkt auch kaufen. Genau das erreichen Sie mit sie die Produkte kaufen.

verbrauchererstellten Inhalten.
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Problembereich Nr. 5

Meine Marke schafft es

nicht, eine Beziehung zu
Verbrauchern aufzubauen,
die nicht auf der Unterneh-
menswebseite einkaufen

Nicht alle Verbraucher kaufen auf Ihrer Webseite ein. Doch auch wenn
jemand |hr Produkt im Ladengeschaft bei einem Einzelhandler, Uber soziale
Medien oder auf einer anderen Webseite kauft, konnen Sie Uber digitale
oder physische Inhalte eine Verbindung zum Kunden herstellen. Andere
Kunden kénnen lhre Markengeschichte mittels Zitaten, Bildern und Videos
erzahlen. Sie kdnnen zeigen, dass Ihnen Kunden wichtig sind. Machen Sie
an jedem Ort, an dem |hre Produkte verkauft werden, mit Bewertungen,
Fotos und Q&A auf sich aufmerksam.
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Holen Sie lhre Kunden aktiv und
interaktiv dort ab, wo Sie sind

Viele Kunden kaufen |hr Produkt moglicherweise tber

die Webseite eines anderen Handlers. Egal, auf welcher
Webseite Kunden einkaufen — Sie sollten eine Verbindung
zu ihnen herstellen

Auch Online-Shopping muss sich wie ein Kontakt von
Mensch zu Mensch anfliihlen. Diesen Kontakt fordern Sie,
indem Sie auf Bewertungen und Q&A auf Handlerwebseiten
eingehen. Der Austausch von Fragen und Antworten
zwischen Marke und Kaufern signalisiert, dass Kunden
gehort und respektiert werden. Das ist wertvoll.

2018 erzielten Bazaarvoice-Kunden einen Anstieg der
Konversionsrate um 114 Prozent und einen Anstieg des
Umsatzes pro Besucher um 120 Prozent, wenn Kunden
Uber Fragen und Antworten interagierten.?

Einzelhandler erwarten, dass die Marken, mit denen

sie zusammenarbeiten, direkt mit Kunden interagieren.

Daher sollten Sie auf Kunden eingehen, die sich Zeit
genommen haben, um wertvolles Feedback zu liefern. Wenn
Einzelhandler diese Art von Kundentreue und -bindung
sehen, wird es fUr sie noch attraktiver, |hre Produkte zu fihren.

Neben Ihrer Webseite kommen Kunden auch in sozialen
Medien mit Ihrem Produkt in Kontakt. 2019 gab einer von
funf Verbrauchern an, dass es wichtig oder sehr wichtig sei,
Produkte Uber soziale Medien wie Instagram, Facebook
und Pinterest zu entdecken und direkt dort zu kaufen —ein
Anstieg von 17 Prozent im Vergleich zu 2018.2 Und die
Kunden kaufen, sobald sie Produkte in den sozialen Medien
entdecken. In einer weltweiten Umfrage gaben 45 Prozent
der Befragten an, dass sie im vergangenen Jahr ein Produkt
Uber eine Social-Media-Plattform gekauft habe.”

Mit markenspezifischen Hashtags und der
Wiederverwendung verbrauchererstellter Inhalte
ermoglichen Sie den markentreuen Kunden, lhre
Markenstory in den sozialen Medien zu posten.

Aber vergessen Sie nicht, die Kunden anzusprechen, die
lhre Produkte im Ladengeschaft erwerben. Bauen Sie
eine Verbindung durch verbrauchererstellte Inhalte auf
Produktverpackungen, Beilagen, Dankeskarten oder mit
Produktproben auf.

Fazit

Holen Sie Ihre Kunden dort ab,
wo sie sind, und interagieren
Sie mit ihnen. Berlcksichtigen
Sie stets, wo lhre Kunden
recherchieren und einkaufen.
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Schlussfolgerungen

Verbrauchererstellte Inhalte fordern die Beziehung zu
bestehenden Kunden. Sie steigern die Bekanntheit bei
Neukunden und erméglichen, im Einzelhandel pragnanter in
Erscheinung zu treten.

Sobald die ersten verbrauchererstellten Inhalte auftauchen,
sollten Sie sich Zeit nehmen, um auf die Kunden einzugehen
und sich mit ihnen auszutauschen. Evaluieren Sie regelmaBig
die erhaltenen Bewertungen und prifen sie diese
hinsichtlich wiederkehrender Themen. Gibt es etwa eine
Funktion, die sich viele Verbraucher winschen? Verwenden
Verbraucher ein Produkt Uber den vorgesehenen Zweck
hinaus? Diese Analysen kénnen |hnen helfen, lhre
Produktpalette zu verbessern und bessere strategische
Entscheidungen zu treffen.

Mit hochqualitativen verbrauchererstellten Inhalten steigt der
Wert Ihrer Marke sowohl aus Sicht der Einzelhandler als auch
aus Kundensicht. Diese Inhalte sind die Antwort auf viele
Probleme, mit denen Markenunternehmen konfrontiert sind.

Mochten Sie mehr daruiber erfahren, wie Sie
auf Kundenbewertungen reagieren sollten
und welche Auswirkungen lhre Interaktion
auf lhr Unternehmen haben kann?

» Dann kontaktieren Sie uns noch heute.
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Uber uns

Uber eine Milliarde Verbraucher erstellen und teilen jeden Monat authentische Inhalte im Bazaarvoice-Netzwerk. Dazu gehéren
Bewertungen, Fragen und Antworten sowie Fotos in sozialen Medien und auf Uber 6.200 Marken- und Handlerwebseiten. Suchen,
Entdecken, Kaufen und Weiterempfehlen: Die Losungen von Bazaarvoice unterstiitzen Markenunternehmen und Einzelhandler bei
der Kundenansprache. Wir schaffen personalisierte Kundenerfahrungen und entwickeln Vertrauen zu Verbrauchern, die sich vom
Produkt Uberzeugt haben.

Bazaarvoice wurde 2005 gegrtindet. Das Unternehmen hat seinen Hauptsitz in Austin, Texas, und unterhalt Niederlassungen in
Nordamerika, Europa, Asien und Australien.
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