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Ich konnte es nicht erwarten, das neueste
Shampoo von B auszuprobieren. Schon nach
der ersten Anwendung habe ich gemerkt ...
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Strategien zur
Umsatzsteigerung durch
Produkt-Sampling




Worum geht es

Einleitung

Wie Bewertungen und verbrauchergenerierte Inhalte Ihren Umsatz beeinflussen
Jeder Kaufentscheidung geht eine Ermittlung voraus

Wie Produkt-Sampling Bewertungen und Umsatze steigert

Vermeidung der Verteilung lhrer Produktproben an die falschen Personen
Loésungsansatze fur haufige Probleme beim Produkt-Sampling

Fazit
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Einleitung

Der Kunde von heute ist ein Ermittler in Zivil, der Produkterfahrungen aus erster
Hand aufspurt und Indizien auswertet.

Angesichts einer schier untberschaubaren Produktauswahl muss er samtliche
Indizien vom Preis bis hin zur Qualitat sorgfaltig und kritisch in Augenschein
nehmen. Wohin ihn seine Spurensuche fUhren wird, ist ungewiss. Doch unser
Kunde schaut sich um, liest Bewertungen, holt Empfehlungen ein und sammelt
Beweise, bis er gefunden hat, was er sucht — das fur ihn perfekte Produkt.

Von Social-Media-Beitragen bis hin zu Kundenbewertungen findet er Gberall
Anhaltspunkte. Trotzdem kann es passieren, dass die Spur kalt wird. Denn
manchmal stoBt unser Detektiv bei seinen Ermittlungen auf Produkte, die kein
Lebenszeichen von sich geben. Dies sind die bislang unbeachteten Produkte,
die darauf warten, entdeckt und bewertet zu werden.

Diese Produkte lasst unser Detektiv links liegen und fahndet stattdessen lieber
nach den anderen, die bei seinen Mitmenschen Begeisterung auslésen und
sie zu Erfahrungsberichten anregen.

FGr Marken besteht jedoch kein Anlass zur Sorge. Denn es gibt eine Methode, die

garantiert, dass die Spur bei neuen und bereits am Markt etablierten Produkten
gleichermaBen heiB bleibt: Diese Methode nennt sich Produkt-Sampling.

bazaarvoice:.
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EINE ELEMENTARE ERKENNTNIS

Wie Bewertungen und

verbrauchergenerierte Inhalte

lhren Umsatz beeinflussen

In einer Welt, die sofortigen Zugriff auf zahlreiche verbrauchergenerierte Inhalte sowie
eine riesige Auswahl an Produkten bietet, steht dem Kunden bei jeder Kaufentscheidung
eine Vielfalt an Ressourcen und Informationsquellen zur Verfligung.

Im standigen Wandel der Kaufgewohnheiten gibt es jedoch eine Konstante: Die Menschen
interessieren sich daflr, was andere sagen, denken und tun. Der Kunde von heute weil3 vielleicht
nicht immer hundertprozentig, was er will —aber er will fast immer wissen, was andere wollen.

Neue Forschungserkenntnisse bestatigen dies. In einer AdWeek-Studie' sagten 92 % der Befragten,

dass Mundpropaganda-Marketing bei ihren Kaufentscheidungen eine wichtige Rolle spiele.

Dies gilt auch und gerade im Online-Bereich. In einer aktuellen Studie? kamen wir zu einem

beachtlichen Ergebnis: 20 % der befragten Personen gaben an, dass Fotos und Videos von echten
Personen sie in ihrer Kaufentscheidung bestatigen wirden.

FAZIT

Verbrauchergenerierte Inhalte wie Kundenbewertungen, Social-Media-Beitrage und
visuelle Inhalte erzielen Wirkung. Wenn Sie darauf verzichten, schenken die Kunden lhren

Produkten unter Umstanden weniger Beachtung.

bazaarvoices:.

55%

der Befragten gaben an,
dass Kundenbewertungen
ihr Vertrauen bei
Kaufentscheidungen
starken
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DIE SPUR MUSS HEIB BLEIBEN

Jeder
Kaufentscheidung
geht eine
Ermittlung voraus

Fakt ist: Im Durchschnitt recherchiert ein Kunde in 12 unterschiedlichen
Quellen, bevor er eine Kaufentscheidung trifft>. Wenn er dabei aber nicht
gentgend Indizien findet, wird die Spur, die zu lhrem Produkt flhrt, kalt.

Wie Sie am besten daflr sorgen, dass die Spur hei3 bleibt? Indem Sie
an den entscheidenden Stellen verbrauchergenerierte Inhalte platzieren.

Unser jahrlich erstellter Shopper Experience Index’ hat den
Nachweis erbracht, dass die Interaktion mit Kundenbewertungen und
anderen verbrauchergenerierten Inhalten die Kaufwahrscheinlichkeit bei

dem jeweiligen Handler um 109 % und die Kaufwahrscheinlichkeit
bei der jeweiligen Marke um 103 % erhéht. Zudem stieg der Umsatz
pro Besucher um 119 %, wenn Verbraucher Kundenbewertungen lasen.

FAZIT

Kundenbewertungen spielen bei Kaufentscheidungen eine groBe Rolle.

bazaarvoice:.
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Verbrauchergenerierte Inhalte sind wichtig, damit die Spur
heif3 bleibt. Dabei haben grofB3e wie kleine Marken allerdings

vier wesentliche Herausforderungen zu bewaltigen.

=
V2

1. ANZAHL DER
BEWERTUNGEN

Laut einer aktuellen Studie
von BrightLocal* lesen

fast 90 % der Verbraucher

10 Kundenbewertungen ,

bevor sie entscheiden, ob sie
einem Unternehmen vertrauen.
BrightLocal empfiehlt, diese
Anzahl als Richtwert zu nehmen,
den Unternehmen ,anstreben
sollten, um sicherzustellen,

dass sie eine breite Zielgruppe
ansprechen”.

bazaarvoices:.

2. AKTUALITAT

Selbst wenn Sie den von
BrightLocal empfohlenen
Richtwert fur jedes Produkt in
lIhrem Sortiment erreichen, sollten
Sie beachten, dass /3 % der fur
die Studie befragten Verbraucher
Kundenbewertungen, die

alter als 3 Monate sind, nicht
mehr fur relevant halten.

22 % der Befragten gaben

an, nur Bewertungen aus den
vergangenen zwei Wochen

zu beachten.

w

\ai

3. NEUE PRODUKTE

Dass Produkte, fur die
Kundenbewertungen

vorhanden sind, sich besser
verkaufen, ist bekannt. Fur neue
Produkte gibt es aber noch
keine Kundenbewertungen.
Fazit: Verbraucher mochten
Kundenbewertungen sehen,
bevor sie sich auf einen Kauf
einlassen, denn niemand spielt
gerne Versuchskaninchen.

o
4. WETTBEWERB

lhr Produkt hat zwar die
angestrebten 10 Bewertungen,
aber das Produkt Ihres
Wettbewerbers hat 20 —

und Daten belegen, dass
Verbraucher sich mit hdherer
Wahrscheinlichkeit fir das
Produkt mit den meisten
Bewertungen entscheiden.
Fazit: Den Luxus, zu warten,

bis die Kundenbewertungen
allmahlich von selbst eintrudeln,
kdnnen Sie sich oft nicht leisten.
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Wie Produkt-Sampling
Bewertungen und
Umsatze steigert T

Kundenbewertungen, die zum richtigen Zeitpunkt am
richtigen Ort erscheinen, kdnnen dartber entscheiden,
ob Sie einen neuen Kunden gewinnen oder ihn an einen
Wettbewerber verlieren. Und sie kbnnen entscheidend
dazu beitragen, dass die Spur heif bleibt, wenn unser

Ermittler dabei ist, sachdienliche Hinweise zu lhren
. SHAMPOO & CONDITIONER
Produkten einzuholen.

Bewertungen

Anz. an

MIT SAMPLING

Was kdnnen Sie also tun, um sicherzustellen, dass

potenzielle Kunden aktuelle Bewertungen zu lhren
Produkten finden?

1int Leaf, Rosemary Leaf

L INGREDIENTS
OHNE SAMPLING

FLLOZ,

Der beste Trick basiert auf einer altbewahrten Methode:
Geben Sie einer ausgewahlten Zielgruppe von
Verbrauchern die Chance, Ihr Produkt zu testen.

Tag 1 Tag 30

Stellen Sie sich beispielsweise ein Lebensmittelgeschaft
oder die Parfimabteilung in einem Kaufhaus vor. Dort
bekommen Kunden kleine Kostproben oder einen Spritzer
Parfim —in der Hoffnung, dass ihnen das Produkt gefallt und
sie sich zum Kauf entschlieBen.
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Diese Methode wird aus gutem Grund angewandt: sie funktioniert. Die Ausgabe von
Produktproben im Ladengeschaft fihrt in der Regel nur bei den unmittelbar vor Ort
angesprochenen Kunden zur Kaufentscheidung. Durch Online-Sampling-Kampagnen
lassen sich sehr viel gréBere Zielgruppen erreichen. Verbraucher werden dazu veranlasst,
Bewertungen zu veroffentlichen und moglicherweise sogar Bilder und Videos auf Social-
Media-Seiten hochzuladen, in denen sie Uber ihre Erfahrungen berichten.

Anstatt (im Idealfall) einen Kunden pro ausgegebener Produktprobe zu gewinnen, haben
Sie damit auf einen Schlag Augenzeugen, die unserem Detektiv (und allen anderen
Verbrauchern, die auf Ihr Produkt stoBen) aus eigener Erfahrung Bericht erstatten kbnnen.

Hier der Beweis: TIKI Brand, das Unternehmen, das quasi als Synonym fur Outdoor-
Fackeln gilt, stellte fest, dass die Wahrscheinlichkeit, dass Besucher der Webseite
tikibrand.com einen Online-Kauf tatigen, um 24 % steigt, wenn diese Bewertungen lesen.
Die Wahrscheinlichkeit, dass sie den Link ,Where to Buy” (Wo kaufen) anklicken, um nach
einem Fachgeschaft zu suchen, welches die Produkte anbietet, steigt sogar um 60 %.

Aufgrund dieser Erkenntnis holte TIKI vor der Markteinflihrung eines neuen Produkts durch
Produkt-Sampling Kundenstimmen ein. 85 % aller Kunden, die zum Testen des neuen
Produkts eingeladen wurden, veroffentlichten anschlieBend eine Bewertung. Darlber
hinaus erhielt die Marke dadurch eine wertvolle Chance, anhand des Feedbacks vor der
Markteinfuhrung Verbesserungen an ihrem Produkt vorzunehmen.

45% der Offline-Kaufe werden durch CGC beeinflusst

bazaarvoices:.
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Markenfirsprecher in den Zeugenstand

Im Online-Geschaft ist es nicht sonderlich schwierig, gute Zeugen von

schlechten zu unterscheiden: Die einen schreiben gut durchdachte
Bewertungen, in denen sie die Funktion des Produkts mit allen Vor- und
Nachteilen erlautern. Die anderen schreiben eine einzige Zeile, die
womodglich noch ein paar Tippfehler enthalt.

Marken mussen clever sein, um mit Produkt-Sampling die gewlnschte
Wirkung zu erzielen. Dazu gehort vor allem, die Produktproben an die
richtigen Leute zu verteilen. Wichtig ist, dass die Empfanger einerseits
zur Zielgruppe gehoren und andererseits genug Interesse an dem
Produkt haben, um tatsachlich eine brauchbare und aussagekraftige
Bewertung zu schreiben.

Stellen Sie sich zum Beispiel vor, Sie wollten ein neues Laufschuhmodell

oder ein Reinigungsprodukt auf den Markt bringen. Nattrlich kénnte
so ziemlich jeder eine Bewertung dafir schreiben. Die entscheidende In Ihrem Zielmarkt

Frage lautet jedoch: Handelt es sich dabei um Personen, die lhr Produkt

Nicht in lhrem Zielmarkt

HILFT gerne anderen Verbrauchern Mochte nur kostenlose Artikel

wirklich verstehen und ihre Produkterfahrung so vermitteln kénnen,
dass sie flr andere potenzielle Kaufer relevant ist?

bazaaI‘VOICE:@ Strategien zur Umsatzsteigerung durch Produkt-Sampling 8



Vermeidung der
Verteilung lhrer
Produktproben an die
falschen Personen

Sampling in lhrer markenspezifischen Community

Maoglicherweise haben Sie sich bereits eine Community aus Stammkunden
und Flrsprechern aufgebaut. Diese Menschen sind gerne bereit, vor unserem
Ermittler Gber Ihr Produkt auszusagen. Das ist super. Sie haben eine echte
Chance, diese Menschen noch starker fur Ihr Produkt zu begeistern, indem
Sie ihnen eine kostenlose Probe zuschicken und dafir als Gegenleistung um
Feedback bitten.

Genau diese Bewertungen aus zuverlassigen Quellen mdchte unser Ermittler
sehen. Je detaillierter der Bericht, desto besser fur seine Detektivarbeit.

Die Wahrscheinlichkeit, dass Mitglieder dieser Gruppe detaillierte,
aussagekraftige und relevante Produktbewertungen schreiben, ist hdher als
bei einem x-beliebigen, nach dem Zufallsprinzip ausgewahlten Verbraucher,
dem Sie eine Produktprobe zukommen lassen. So sichern Sie sich Flrsprecher,
deren Begeisterung fur Ihre Marke sogar noch gestiegen ist, und die durch gut
geschriebene Bewertungen langfristig weitere Kunden von der Qualitat Ihrer
Produkte Uberzeugen werden. So was nennt man eine Win-Win-Situation.

bazaarvoices:.

Strategien zur Umsatzsteigerung durch Produkt-Sampling 9



Online-Sampling-Services

Es kann jedoch sein, dass Sie zwar Uber eine Community aus Stammkunden und
Flrsprechern verfligen, Innen aber das Know-how fehlt, selbst eine umfassende & & &
Sampling-Kampagne durchzufuhren.

Es gibt Produkte und Programme, die Sie bei der strategischen Planung und fachgerechten & &
Abwicklung lhrer Sampling-Kampagne unterstitzen. So bietet Bazaarvoice beispielsweise : 1
Sampling fiir Markengruppen an. Diese Produkte und Programme sind darauf ausgelegt,

die DurchfUhrung einer Sampling-Kampagne fir Bestandskunden zu vereinfachen.

Ein solches Sampling funktioniert so: Sie stellen Bazaarvoice eine Liste von Kunden zur
Verflgung, die lhre Produkte in der Vergangenheit gekauft haben, definieren das Produkt,
das Sie testen lassen wollen, und das jeweilige Programm erledigt den Rest. Eine kurze
Google-Suche findet jede Menge einschlagige Anbieter fur solche Dienstleistungen.

Dabei ist jedoch zu beachten, dass die Qualitat dieser Anbieter und Programme erheblich
schwanken kann. Eine gute, sich selbst verwaltende Softwarelésung muss in drei
Punkten uiiberzeugen:

1. Sie sollte den schnellen Aufbau einer Community von Flrsprechern erméglichen.

2. Sie sollte die gezielte Verteilung Ihrer Produktproben an die richtigen
Personen unterstitzen.

© e

3. Sie sollte Innen schnell qualitativ hochwertige Kundenbewertungen und
Social-Media-Inhalte einbringen. o

Alle drei Bedingungen mussen erfullt werden — die wichtigste Rolle spielt jedoch
der richtige Ansatz beim zweiten Punkt: Nach welchen Kriterien werden die
Empfanger lhrer Produktproben ausgewahlt?
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Denken wir auch hier wieder an die Ausgabe von Gratisproben in
Lebensmittelladen: Fir Unternehmen der Verbrauchsguterindustrie
hat sich diese Methode bewahrt.

Das Problem an der Sache ist jedoch, dass Marken und Handler keine
Méglichkeit haben, herauszufinden, inwieweit die Kunden, die an ihren
Kostprobenstand kommen, sich tatsachlich fir die angebotenen Produkte

— bzw. fUr den Zielmarkt, der angesprochen werden soll — interessieren. Die
kurzzeitige Beziehung, die sie zum Verbraucher aufbauen konnten, endet mit
hoher Wahrscheinlichkeit in dem Moment, in dem er sich wieder vom Stand
wegbewegt, um seinen Einkauf fortzusetzen.

In der digitalen Welt stehen uns einige zusatzliche Instrumente zur
Verflgung, wenn es darum geht, gezielt bestimmte Verbrauchersegmente
anzusprechen. Ein guter Sampling-Anbieter identifiziert in Zusammenarbeit
mit Ihnen die optimale Zielgruppe fur Ihr Produkt und spricht dann genau
den Personenkreis an, der diese Kriterien erfullt.

Aber auch hier gilt: Es gibt solche und solche Anbieter. Manche haben
nur kleine Datenbanken, sodass es fur sie schwierig ist, wirklich gezielt die
richtigen Personen zu kontaktieren. Andere geben keine Garantie, dass
die Empfanger lhrer Produktproben am Ende tatsachlich Bewertungen
schreiben bzw. anderweitig in Aktion treten. Und dann gibt es noch

jene, die ihre vollmundigen Versprechen, die richtigen Personen gezielt
anzusprechen, schlichtweg nicht einhalten.

bazaarvoice:.

SAMPLING-GRUPPE AUSWAHLEN

Weiblich 18 - 34
Ledig & Verheiratet; Alle Bildungsniveaus
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Mannlich 18 - 34
Ledig & Verheiratet; Alle Bildungsniveaus
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Mannlich & Weiblich 18 - 26
Ledig & Verheiratet; Alle Bildungsniveaus
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Bazaarvoice Trylt: Die Beweislage ist eindeutig

Und dann gibt es eben Bazaarvoice Trylt,
das vollstandig von Bazaarvoice verwaltet wird.

Trylt nutzt zur Unterstitzung lhrer Sampling-
Kampagnen die sorgfaltig geprufte und
fachgerecht verwaltete Bazaarvoice-Community.
Damit erreichen Sie im Vorfeld einer geplanten
Produkteinfihrung oder einer Werbeaktion fur
etablierte Produkte die richtige Zielgruppe und
erhalten das entsprechende Feedback.

Das Beste daran: Bazaarvoice nimmt Ihnen die
Schwerarbeit ab. Alle neuen Kundenbewertungen
und Erwahnungen auf Social-Media-Plattformen
werden fur Sie erfasst, durchgesehen und sortiert.

Und das sind eine Menge. Trylt erzielt eine
durchschnittliche Responserate von 85 bis 90 % fur
jede ausgesandte Produktprobe. Im Klartext heilt
das, wenn Sie 50 Produktproben verteilen, erhalten
Sie bis zu 45 Kundenbewertungen.

lhre zu erwartenden Meilensteine in Zahlen

MEILENSTEINE BEZUGLICH DES DURCHSCHNITTLICHEN BEWERTUNGSVOLUMENS

PROZENTUALER ANSTIEG BESTELLUNGEN

40 %

20%

0%

Einblicke : Trends beim Feedback, bei Bewertungen,
Produktvorschlagen und Kundenmeinungen

Ab 8 Bewertungen zeichnen sich SEO-Vorteile
mit einem erheblichen Anstieg des Traffics fur e

natlrliche Suchergebnisse ab

N
p | 200 Bewertungen

entsprechen 44 %
Anstieg der Bestellungen

150 Bewertungen

entsprechen 41 %

100 Bewertungen Anstieg der Bestellungen
entsprechen 37 %

Anstieg der Bestellungen

50 Bewertungen
entsprechen 30 %
Anstieg der Bestellungen

&

Mehr Bewertungen
fihren zu

1 Bewertung entspricht mehr Kaufen

10 % Anstieg der
Bestellungen

20

Unsere Untersuchung hat ergeben, dass eine einzige Kundenbewertung

die Konversionsrate um durchschnittlich 10 % steigert.

So gibt es mehr Augenzeugen, auf deren Aussagen sich unser

Detektiv bei seinen Ermittlungen stitzen kann, und damit eine

heiBere Spur. Das bedeutet, dass Sie bessere Chancen
haben, unseren Detektiv in einen Kunden zu verwandeln.

bazaarvoice:.
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ANZAHL DER BEWERTUNGEN PRO PRODUKT

Mit Trylt verzeichnen Sie eine durchschnittliche Responserate von

85 bis 90 %. Das bedeutet, Sie erhalten mehr Kundenbewertungen
wo und wann Sie diese brauchen.
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Losungsansatze
far haufige
Probleme beim
Produkt-Sampling

Anfangs haben wir vier Faktoren identifiziert, die Marken vor
besonders groBe Herausforderungen stellen: die Anzahl der
Kundenbewertungen, deren Aktualitat, die Markteinfihrung
neuer Produkte sowie den Wettbewerb. Jeder einzelne dieser
Faktoren kann unseren Detektiv auf eine falsche Fahrte locken.
Auch deswegen ist es nicht Ubertrieben, hier von ,groBen”
Herausforderungen zu sprechen.

bazaarvoice:.
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Wie genau kann nun eine Sampling-Kampagne, die sich gezielt an ein
bestimmtes Verbrauchersegment richtet, zur Bewaltigung dieser vier
Herausforderungen beitragen?

1. Anzahl der Bewertungen : Sampling zahlt nachweislich zu den
schnellsten und zuverlassigsten Methoden zur Steigerung Ihres
Bewertungsvolumens sowie der weiteren Moglichkeiten, die
lhnen zum Einholen von Feedback zur Verfligung stehen.

Wie schon erwahnt, erzielt die Trylt Community eine durchschnittliche
Responserate von 85 bis 90 %. Wie wir bereits herausgestellt haben,
bedeutet das, dass Sie bei 50 verschickten Produktproben mit bis

zu 45 neuen Kundenbewertungen rechnen kénnen. Damit ist die
Spur, die unser Detektiv bei aktuellen oder zukUlnftigen Ermittlungen
verfolgen kann, um einiges heiRer.

2. Aktualitat : Aus der bereits erwahnten Studie von BrightLocal
wissen wir, dass Kundenbewertungen eine gréBere Wirkung
haben, wenn sie aktuell sind. Wenn |hr Produkt also in den letzten
Wochen oder gar Monaten keine neuen Bewertungen erhalten hat,
entgehen lhnen sehr wahrscheinlich ein paar Verkaufe. Die gute
Nachricht lautet: Durch strategische Sampling-Kampagnen kénnen
Sie lhre Kundenbewertungen zeitlich streuen und so dafur sorgen,
dass standig aktuelle Bewertungen hereinkommen. Dadurch
steigern Sie zugleich den SEO-Wert fir lhre Produktseiten.

Sagen wir es einmal so: Wenn unser Detektiv bei seinen Ermittlungen auf

30 Kundenbewertungen unter ein und demselben Datum stéBt, durfte ihm
das einigermaBen verdachtig vorkommen. SchlieBlich ist er ja nicht dumm.
Wenn Sie es jedoch richtig angehen, kdnnen Sie daflr sorgen, dass diese

30 Kundenbewertungen Uber einen oder zwei Monate gestreut verdffentlicht
werden. Damit sieht die Sache schon wieder sehr viel weniger suspekt aus.

bazaarvoice:.
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3. Neue Produkte : Eine Sampling-Kampagne schon vor der Markteinfihrung sorgt daftr,
dass unser Detektiv bei seiner Suche nach Informationen und Augenzeugenberichten
findig wird, sobald das Produkt auf den Markt kommt. Aus A/B-Tests wissen wir, dass
eine einzige Kundenbewertung lhre Konversionsraten um bis zu 10 % steigern kann.

50 Bewertungen kdnnen eine Steigerung um bis zu 30 % bewirken.

Bei TTl Floor Care, dem Hersteller einiger bekannter Staubsaugermarken wie Hoover ee
und Dirt Devil, gehort diese Erkenntnis langst zum Allgemeinwissen. ,Bei der Wenn wir jetzt ein neues Produkt
MarkteinfUhrung neuer Produkte ist es fur uns eine Selbstverstandlichkeit, sie erst einmal einfihren, steht es aufer Frage,

in unser Sampling-Programm aufzunehmen”, erlautert Jim Deitzel, der bei TTI die

dass wir dieses zunachst in das
Sampling-Programm aufnehmen.

Abteilung Digital Marketing leitet. Das Ergebnis: Produkte kommen mit einem Rating von
durchschnittlich 4,7 Sternen (und einer Vielzahl von Kundenbewertungen) auf den Markt. Jim Deitzel
Im peitze
TTI Floor Care

,Je mehr Kundenbewertungen ein Produkt bei der Markteinfihrung hat —zumal, wenn es

sich um Bewertungen von hoher Qualitat handelt —, desto besser verkauft es sich”, so Deitzel QQ

weiter. ,Dies fUhrt wiederum dazu, dass es weitere gute Kundenbewertungen erhalt, die

ihrerseits wieder zu einer Steigerung der Umsatze beitragen.” Auch das neue Produkt, das Je mehr Kundenbewertungen ein
Sie demnachst auf den Markt bringen wollen, wirde enorm von diesem Effekt profitieren! Produkt bei der /\/IarkteinfUhrung
Deswegen sollten Sie unbedingt im Voraus Produktproben an |Ihre Zielgruppe verteilen und hat-zumal, wenn es sich um
daftr um ehrliches Feedback bitten. So sorgen Sie daflr, dass potenzielle Kaufer sich von Bewertungen von hoher Qualitéat
Anfang an mithilfe von Kundenbewertungen Uber das Produkt informieren kénnen. handelt -, desto besser verkauft

es sich. Dies fahrt wiederum

dazu, dass es weitere gute
Kundenbewertungen erhalt,

die ihrerseits wieder zur Steigerung
der Umsatze beitragen.

4. Wettbewerb : Studien haben nachgewiesen, dass Verbraucher sich im Zweifelsfall eher
gegen ein Produkt entscheiden, das weniger Kundenbewertungen vorweisen kann als
ein ahnliches Konkurrenzprodukt. Anders formuliert: Glauben Sie, ein Detektiv wirde der
Aussage einer Minderheit von Zeugen eher Glauben schenken als der Mehrheit? Eben.

Jim Deitzel

FAZIT TTI Floor Care

Durch die gezielte Ausgabe von Produktproben zur strategischen Steigerung lhres
Bewertungsvolumens sorgen Sie daflr, dass lhre Marke relevant ist und Uber sie gesprochen

wird. Denn nur eine Marke, Uber die gesprochen wird, ist den Wettbewerbern voraus.
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Fazit

Kundenbewertungen spielen heutzutage bei Kaufentscheidungen eine gréBere Rolle als je
zuvor. Der Verbraucher betatigt sich als Detektiv, der nach Augenzeugenberichten und
zuverlassigen Informationsquellen fahndet. Durch eine Sampling-Kampagne erreichen

Sie, dass lhre Produkte dank relevanter Kundenbewertungen und Erwahnungen auf
Social-Media-Plattformen immer im Gesprach bleiben. Dies ist vor der Markteinflhrung
eines neuen Produkts ebenso entscheidend wie bei der Planung einer Aktion zur
Steigerung der Nachfrage nach bereits etablierten Produkten.

Vor der Entscheidung fur eine Sampling-Strategie ist es jedoch wichtig, die richtigen Fragen

zu stellen. Méglicherweise wissen Sie nicht genau, wie Sie gezielt den richtigen Personenkreis
erreichen. Oder Sie haben Fragen zum Aufbau und zur Verwaltung einer Flrsprecher-Community
far Ihre Marke. Vielleicht mdchten Sie aber auch einfach nur wissen, wie viele Bewertungen
beispielsweise erforderlich sind, damit Sie unterm Strich Ergebnisse verzeichnen.

In jedem Fall stellt Ihnen Bazaarvoice ein breites Angebot an Optionen bereit, die fur
Unternehmen verschiedenster GroRe geeignet sind. Mithilfe der Trylt Community unterstttzen
wir Sie bei der Entwicklung und Gestaltung von Sampling-Kampagnen —von der gezielten
Anwerbung neuer Nutzer bis hin zur Abwicklung des gesamten Prozesses. Gerne kénnen wir
Sie auch beim Aufbau einer eigenen markenspezifischen Sampling-Community unterstitzen.

Dabei greifen wir auf umfassende Erfahrungen als zuverlassiger und erfolgreicher Partner
fihrender Marken zurlick. Haben Sie Fragen? Wir kennen die Antworten. Melden Sie sich bei uns!

@ Kontaktieren Sie Bazaarvoice, um mehr herauszufinden.

bazaarvoice:.

SHAMPOO & CONDITIO!
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Uber Bazaarvoice

Bazaarvoice verbindet Marken und Handler mit Verbrauchern, damit sich jedes
Einkaufserlebnis personlich anfihlt. Von der Suche und Entdeckung bis hin zum Kauf
und der Fursprache: Die Losungen von Bazaarvoice erreichen Kaufer auf dem Markt,
personalisieren inre Erfahrungen und geben ihnen das nétige Vertrauen fir den Kauf.
Im Bazaarvoice-Netzwerk sehen sich jeden Monat mehr als 900 Millionen Verbraucher
auf 5.700 Marken- und Handlerwebseiten authentische Inhalte an und teilen sie. Hierzu
gehdren Bewertungen, Fragen und Antworten sowie Social-Media-Fotos. Bazaarvoice
erfasst Uber das gesamte Netzwerk 1,8 Milliarden Kaufersignale pro Monat. Diese
Daten bilden die Grundlage fur hocheffiziente digitale Werbung und Personalisierung
mit konkurrenzloser Relevanz.

Bazaarvoice wurde 2005 gegrindet und hat seinen Hauptsitz in Austin, Texas sowie
Niederlassungen in Nordamerika, Europa und Australien. Weitere Informationen finden
Sie unter www.bazaarvoice.com

bazaarvoice:.
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