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Online-Einzelhandelsumsatze aufgrund
langeren Saisongeschatfts auf Wachstumskurs

A Das Saisongeschéft vor Weihnachten verlangert sich mit jedem Jahr. Bei Hauptgeschéaftszeiten, die zwei Wochen vor dem
Black Friday beginnen und bis in den Dezember hineinreichen, beginnen die Verbraucher ihre Weihnachtseinkaufe 2017
friher als jemals zuvor. Der Verkaufszeitraum des Weihnachtsgeschéafts wird voraussichtlich zudem durch dominierendes
Online-Shopping gegentiber Offline-Shopping sowie betrachtlichen 12 und 61 Prozent Umsatzwachstum im Onlinebereich
bzw. mobilen Bereich gepragt sein.

A In diesem Bericht werden diese sowie weitere Erkenntnisse aus dem Einzelhandel fiir die Weihnachtssaison 2017
vorgestellt. Die Erkenntnisse lassen einen gesunden Online-Einzelhandelsumsatz 2017 erkennen und zeigen
Maoglichkeiten fur Einzelhandler auf, wie diese Uber strategische Marketingkanale neue Umsatze erzeugt werden kénnen.

A Methodik: An der Umfrage nahmen tiber 2000 globale Verbraucher (525 deutsche Verbraucher) teil, die einen
Online-Fragebogen ausgefullt hatten, der von dem unabhangigen Forschungsunternehmen Qualtircs ausgegeben
wurde. Die Fragebogen wurden im Oktober 2017 vervollstandigt. Dieser Bericht umfasst zudem Daten von
Rakuten Marketing, die das Umsatzwachstum einer Filiale im Jahresvergleich sowie Entwicklungstendenzen
abbilden.
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AUSGABEN DER VERBRAUCHER
FUR WEIHNACHTSEINKAUFE
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Quelle : *e-Marketer
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Eine gesunde
Verkaufsphase flr den
Einzelhandel

A369 G4 war der Betrag, den e
Durchschnitt fir den Kauf von Geschenken ausgegeben

hatte.*

A 53 9% der Verbraucher gehen davon aus, fur ihre
Weihnachtseinkaufe die gleiche Summe wie 2016
auszugeben, 18 % haben vor mehr auszugeben.

A Manner (21 %) tendieren eher dazu, mehr
auszugeben. Frauen hingegen haben vor,
weniger auszugeben (31 %)

A 34 % der Kaufer werden dieses Jahr85-2 49 0 f ¢r
Weihnachtseinkaufe ausgeben (40 % davon zahlen zur
Generation Y)

A 29 % habenvor,250-420 G auszugeben
zahlen zur Generation X)
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Weltwelt einkaufen

sie einen Einkauf bei einem Online-Einzelhandler mit
Hauptsitz im Ausland in Betracht ziehen wirden.

4 % der Antworten umfassten Sonstiges,
einschlieClich: AUSAO0, AAmazonc

Die wichtigsten Faktoren, die Verbraucher dazu
bewegen wirden, bei auslandischen Unternehmen
einzukaufen, sind besonders glinstige Rabatte (19 %),
annehmbare Lieferkosten (19%) sowie die
Verfugbarkeit von Produkten, die in Deutschland nicht
zu finden sind.
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Langere
Verkaufszyklen

Einzelhandler sollten wéahrend der Vorweihnachtszeit mit
langeren Verkaufszyklen rechnen, da sich die Verbraucher
mehr Zeit nehmen, um verschiedene Optionen in Betracht
zU ziehen, wenn sie einen Kauf erwagen.

Nach Angaben von Rakuten Marketing:

&~  Schénheit & SR : e Gesundheit & Kaufhzauser
=N Korperpflege | Geschenkartikel Wellness m
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Einkaufe
IN letzter Minute

Wenn Verbraucher einen Kauf planen, verbringen sie mehr
Zeit damit, unterschiedliche Optionen abzuwagen.
Einzelhéandler sollten deswegen wahrend der
Vorweihnachtszeit von langeren Verkaufszyklen ausgehen,
da einige Kaufer ihre Einkaufe in letzter Minute tatigen.
Diese verspéateten Einkaufe tragen dazu bei, den
Gesamterlos der Weihnachtssaison anzukurbeln.

2016 zeigte sich auf dem deutschen Markt am letzten
Montag vor Weihnachten sogar ein Anstieg um 69 %,
was nahezu einem Zehnfachen des Wachstums
wahrend der gesamten Saison (14 %) entsprach.*

Quelle : *Adobe Holiday Recap Report 2016
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Erkenntnisse aus dem Handelsmarketing

SUCH- UND SOCIAL-

MARKETING-STRATEGIEN

Diese veranlassen 84 % mehr
neue Kundenreisen als andere
digitale Marketingstrategien.
Such- bzw. Social-Strategien
erzielen einen Zuwachs von
95 % bzw. 64 %.

Source : *Quantcast | **e-Marketer
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DISPLAY-ANZEIGEN

Verbraucher, die auf Display-Anzeigen eingehen,
sind zu 31 % eher geneigt, einen Kauf zu tatigen
als dies nicht zu tun. Kundenreisen aufgrund von
Display-Ansprache haben aul3erdem einen um 12 %
hdheren Lifetime Value.

Das Befassen damit signalisiert zudem, dass ein
Verbraucher kurz vor dem Kauf steht, der sich im
letzten Drittel der Kundenreise ereignet. Das
Ansprechen darauf nimmt sogar noch weiter zu, wenn
der  Verbraucher relevanten  Werbeanzeigen
ausgesetzt wird. Wird einem Verbraucher Werbung
prasentiert, die er als relevant fur sich betrachtet, ist
es 4x wahrscheinlicher, dass der Kauf umgesetzt
wird*, zudem suchen 50 % der Menschen, die
relevanten Werbeanzeigen ausgesetzt wurden,
weiterfihrende Informationen tber die Marke.*

INFLUENCE MARKETING

Schafft grofReres Interesse bei den
Verbrauchern fir die Vermarkter
und erzielt durchschnittlich Gber 7
Seitenaufrufe pro Session. Zudem
sind 53 % der Influencer-Touch-
points der erste Touchpoint auf der
Costumer Journey. 54 % der
deutschen Verbraucher (51 % FR)
geben an, dass sie von sozialen
Netzwerken beeinflusst werden und
35 % (47 % FR) werden von
Inhalten  beeinflusst, die von
Bloggern veroffentlicht werden.**

o—0
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DAS
SAISONGESCHAFT
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Sonstige - 8%
Dreikbnigstag - 11%

Kwanzaa | 0,32%

Chanukka I 1%
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Felertage

Weihnachten ist bei weitem der
beliebteste Feiertag fur

Einkaufe.

Interessanterweise wahlten 8 %
andere Feiertage und gaben
unter anderem fOs
APfingsteno an.
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DIE UNTERSCHIEDLICHEN PERSONLICHKEITEN
IM WEIHNACHTSGESCHAFT

Einen-Tag-davor-Trodler

Zum Dezember-
Ende-
Einkaufende

. —

30%
Ganzjahrige
Stoberer

Verkaufswochen- Einkaufer

Surfer
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Meutevermeidende

Das Saisongeschatft

A 30 % der Verbraucher halten das ganze Jahr tiber die Augen
offen, um das perfekte Weihnachtsgeschenk zu finden.
A Frauen sind um 31 % eher dazu geneigt, sich das
ganze Jahr umzusehen als Manner.

A 34 % der Verbraucher beginnen ihre Weihnachtseinkaufe im
November.
A Millennials sind um 37 % eher dazu geneigt, im
November anzufangen als Baby-Boomers
und Gen X.
A Frauen tendieren um 32 % eher dazu,
Anfang November damit zu beginnen

A 57 % der Verbraucher haben nicht vor, ihre
Weihnachtseinkaufe friher als eine Woche vor Weihnachten
abzuschliel3en. Das gilt insbesondere fur Millennials (82 %).

A Nur 6 % haben vor, ihre Einkaufe nach dem Black Friday zu
beenden.
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Profile der Welhnachtseinkaufer

Die ganzjahrigen
01 Stoberer

Ihnen gefallt es, das ganze
Jahr tGber Einkaufe zu
tatigen, besonders, wenn

Surfer

. 03 Die Verkaufswochen-

Sie haben gerne das meiste vor
dem Weihnachtsansturm erledigt.
Sie warten auf die Angebote und
sie etwas finden, was sich Rabatte am Black Friday und
perfekt fur jemanden auf J Cyber-Montag und erledigen den

Grof3tell ihrer Einkaufe dann.

ihrer Geschenkeliste eignet.

OL0

Die meutevermeidenden
02 Einkaufer

Sie haben ihre Weihnachtseinkaufe
bei Herbsteinbruch erledigt oder
sogar schon im Sommer.
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Profile der Welhnachtseinkaufer

Die zum Dezember- 06 Die Einen-Tag-davor-
04 Auftakt Einkaufenden Trodler
Sie schieben ihre Weihnachtseinkaufe
bis zur letzten Minute auf und drangeln
sich ftr gewohnlich ins nachstgelegene
Einzelhandelsgeschéaft, um die

verbleibenden Artikel in den letzten 1-3
Tagen vor dem Fest auf ihrer

Die zum Dezember-Ende Geschenkeliste abzuhaken.
Einkaufenden .

Sie neigen dazu, bis spéat in den
Dezember hinein zu warten, um den

Grol3teil ihrer Einkaufe zu erledigen v
und zahlen letztendlich fur Express-
/Ubernachtversand oder holen die

Ware im Laden ab (im Falle von
Online-Bestellungen).

Sie erledigen den Grol3teil ihrer
Einkaufe zu Dezemberbeginn
und fihren Online-Bestellungen
zeitig aus, um die
Standardlieferfristen zu nutzen.
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Samstag der Kleinbetriebe . 2%

Cyber-Montag 11%

Black Friday 11%

Ich erledige meine Einkaufe an
einem Tag, nur eben nicht an
einem speziellen Verkaufstag

18%

Ich verteile meine Einkaufe lGber

die gesamte Saison hinweg 29%

Dezember-Schlussverkauf 29%
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Die Spitzentage
far Einkaufe

A 52 % der Befragten haben dieses Jahr vor, an einem der
traditionellen Spitzentage ihre Weihnachteinkdufe zu tatigen.

A Unter den Spitzentagen fiir Eink&ufe wird erwartet, dass sich
die Verkaufsperiode im Dezember der grol3ten Beliebtheit
erfreut. 29 % der Befragten bevorzugen diese jeder anderen
Verkaufsperiode, insbesondere die Millennials. (35 %)

A 29 % der Befragten verteilen ihre Einkaufe iiber die gesamte
Saison und 18 % warten nicht auf einen bestimmten

Einkaufstag, um ihre Eink&ufe zu tatigen.

A Unter den Spitzentagen fiir Einkaufe erfreuen sich der Black
Friday und der Cyber-Montag der grof3ten Beliebtheit (11 %).
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SHOPPING-
PLATTFORMEN &
INSPIRATION
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Online dominiert die
Weihnachtseinkaufe

PLATTFORMEN FUR WEIHNACHTSEINKAUFE

A Online ist in diesem Jahr die beliebteste Shopping-Adresse.

: Sie wird von 63 % als bevorzugte Anlaufstelle fur die

Ich hab_e nicht| Mobiler Recherche von Geschenken und von 54 % als bevorzugter Ort

?nr’zl(jl?gl:]feen Browser fir den Einkauf angegeben.

A Desktop ist noch immer die priméare Shoppingplattform der
Baby-Boomer (54 %) sowie der Gen X (53 %). Unter den
Millennials jedoch steht mobil an erster Stelle, wobei 24 %
vorhaben, auf mobilen Applikationen nach Geschenken zu
suchen, 18 % in mobilen Browsern verglichen mit 35 % auf

47% Desktop-Rechnern.
Desktop

obile Applikation

12%
Tablet

A Frauen sind mit 27 % eher dazu geneigt, mobile Plattformen
zu durchsuchen und dort einen Kauf zu tatigen als Manner (18
%).
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eraten

s T

gnostiziert fur 2017 einen Umsatzanstieg im Bereich mobiler Geréate von 61 % YOY.

1 Q4 2016 stiegen die Desktop-Umsatzerlése um 20 % an, bei einem Zuwachs des
Im 22 %. Im Gegensatz dazu legte der Umsatz im Mobilfunkgeschéaft online um
hs ggf L ‘_g ittsbestellwerts um 18 %.

ey -

Q4 2015 und Q4 201¢ ktop-U erlése um 18 % an, bei einem mobilen
Aobilfi aten zeigten einen Zuwachs von

ex

V jewe
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ZIELSCHEIBEN FUR INSPIRATION

11% 12% Lieblings-
Zeitschrifte blogger

Social Media

Freunde und
Familie

Fernsehen,
Talk Shows

Einzelhandlers

Geschenk-
fUhrer
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Inspiration fur die
Weilhnachtseinkaufe

A 21 % (19 % USA) der Verbraucher werden sich von Freunden
und Familie inspirieren lassen.

A 18 % (19 % USA) werden sich direkt auf der Seite des
Einzelhandlers inspirieren lassen.

A 17 % (14 % USA) werden tiber Google oder Bing nach Ideen
suchen.

A 12 % (9 % USA, 15 % FR) werden auf Zeitschriften
zurtickgreifen.

A 11 % (12 % USA, 8 % FR) werden sich auf Online-
Rezensionen verlassen.

A 7 % (8 % USA, 5 % FR) werden auf Personen oder Marken
vertrauen, denen sie auf Social Media folgen.

A Nur 3 % (5 % USA) erhalten ihre Inspiration von Bloggern.
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PRIORITATEN
DER VERBRAUCHER
BEIM EINKAUF
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Beliebteste
Sport & Outdoor G eSC h e.n k-
Sl kategorien

gutscheine
32%

Kleidung & A Kleidung und Spielwaren zéhlen dieses
Accessoires

Schmuck Jahr bei den Verbrauchern zu den
& Uhren D Topkategorien bei den
Weihnachteinkaufen. 32 % der

17% Verbraucher bewerteten Bekleidung als
Spielwaren ihre bevorzugteste Geschenkkategorie,
gefolgt von Spielwaren mit 17 %.

Kunst & Literatur

Elektronik o~

Videospiele &
Zubehor
A Elektronik wurde von 12 % auf den ersten
Gesundheit &/ Platz geozwahlt und Einkaufsgutscheine
Schoénheit von 11 %.
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Beliebteste
QUELLEN FUR KOSTENEINSPARUNGEN Wel h n aC htS_
angebote

19% A 43 % der Verbraucher werden in erster
Coupons Linie beim Einzelhandler auf
Schlussverkaufe und Rabatte tber
Coupon-Webseiten (19 %) und

30% vergleichende Shopping-Webseiten
Vergleichseinkaufen (30 %) achten.

43%
Schlussverkaufe/ A Rakuten Marketing geht davon aus, dass
Angebote die Top-Aktionen 2017 stark von
Aktionsrabatten und kostenlosem und
fristgerechtem Versand beeinflusst
werden.
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KOSTENLOSER VERSAND

Kostenloser Versand ist mit Abstand
die wichtigste Versandoption, die von
73 % (79 % USA, 76 % FR) der
Verbraucher auf Platz 1 gewéahlt wurde,
als sie bewerten sollten, welche
Versandoptionen fur sie beim Treffen
einer Kaufentscheidung den grol3ten
Ausschlag geben.

03 Versand Uber Nacht

Ubernacht-Versand wird von 43 % (27 %
USA, 39 % FR) als drittwichtigster
Faktor bewertet, gefolgt vom Versand
am selben Tag, der von 41 % (13 %
USA, 35 % FR) als viertwichtigstes
Kriterium angegeben wurde.

O 2 Kostenfreie Rlicksendung

DIE
WICHTIGSTEN
VERSAND-

S S

Kostenfreie Ricksendung ist die
auf den zweiten Platz gewahlte
Versandoption, die 57 % (43 %
USA, 53 % FR) der Verbraucher
als ihre zweitwichtigste
Versandoption angaben.

04

ANFORDERUNGEN

Zu knappe Lieferfrist

Ist die Lieferfrist zu knapp, entscheiden
sich 44 % (46 % USA, 46 % FR) der
Verbraucher dazu, in den Laden zu
gehen, um ein Geschenk zu finden,
anstatt die Kosten ftr die
Expresslieferung zu Gbernehmen (23 %
DE, 18 % FR), selbst wenn ein Angebot
verflugbar ist.
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