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Inhaltliche
Einordnung

Mit einer bedeutenden Zahl an Shopify-Handler:innen, die im Bereich
Mode & Bekleidung tatig sind, verzeichnet Shopify auch im Jahr 2023
ein signifikantes Wachstum des Bruttowarenvolumens (GMV) in den
Bereichen Bekleidung und Accessoires. Der folgende Bericht untersucht
den E-Commerce zu einer auBergewohnlichen Zeit.

Wandel durch Technologie
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Einleitung

In den letzten Jahren haben neue Technologien, die Fragmentierung des
Marktes und der Aufstieg der Influencer-Kultur das Kundenverhalten
erheblich verandert. Fur die Modeindustrie fuhrten diese Veranderungen zu
einem Wandel. Marken wurden vor die Herausforderung gestellt, sich mit
einem sich standig verandernden Umfeld auseinanderzusetzen.

Dann kam die Pandemie.

Weltweite Lockdowns und die Einhaltung von Social-Distancing-Regeln haben
den traditionellen Einzelhandel auf vielfaltige Weise beeinflusst.
Branchenanalyst:innen verwiesen auf die Anzahl der GeschaftsschlieBungen
als Zeichen dafir, dass die Modebranche zunehmend schwierigen Zeiten
gegenuberstand. Doch obwohl digitale Innovationen, zunehmende
Globalisierung und Veranderungen im Konsumverhalten erhebliche
Umbruche in der Modeindustrie verursachten, waren Gerlchte Uber ihren
vollstandigen Untergang stark Ubertrieben.

Wahrend viele stationare Geschafte schlossen, begann der Online-Handel mit
Mode in Europa erheblich zu wachsen.

Heute gehoren viele der beliebtesten Modemarken Europas zu den fihrenden
Bekleidungsunternehmen weltweit.

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Der spanische Modegigant Inditex - Eigentimer von Zara, Mango, Massimo
Dutti und Pull & Bear - erwirtschaftete beispielsweise im Jahr 2020

einen Umsatz von 12,9 Milliarden Euro. Bis 2021 hatte sich der Markenwert
auf 27,7 Milliarden Euro erhoht.! Inditex folgen Schwedens H&M (Umsatz
von 19 Milliarden Euro in 2021)? und die deutsche E-Commerce-

Marke Zalando, deren Umsatze im Jahr 2021 die Marke von 10 Milliarden
Euro Uberschritten haben.?

Laut dem Statista Digital Market Outlook erwirtschaftete das Bekleidungs-
segment in Europa im Jahr 2021 einen Umsatz von fast 130 Milliarden
US-Dollar und ist damit das mit Abstand umsatzstarkste Segment im
Fashion-E-Commerce.*

Wahrend des gleichen Zeitraums verzeichnete das Segment Accessoires
einen Umsatz von rund 48,8 Milliarden US-Dollar.® Der Digital Market Outlook
schatzt, dass der Umsatz aller drei Segmente (Bekleidung, Accessoires und
Schuhe) weiterhin steigen wird. Das Bekleidungssegment in Europa wird
beispielsweise voraussichtlich bis 2024 die Umsatzmarke von 200 Milliarden
US-Dollar dberschreiten. Zum Vergleich: Der weltweite Onlinehandel mit
Mode wird in diesem Jahr voraussichtlich 713 Milliarden US-Dollar erreicht.’

Shopify spielt bei dieser E-Commerce-Revolution eine wichtige Rolle. Im
Jahr 2021 betrug der Gesamtumsatz des Unternehmens 4,6 Milliarden
US-Dollar (ein Anstieg von 57% im Vergleich zum Vorjahr). Die Handler:innen
erzielten einen Umsatz von 175,4 Milliarden US-Dollar auf der Shopify-
Plattform - ein Anstieg von 47 % gegentber 2020.8

Wandel durch Technologie
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Diese beeindruckenden Zahlen sind nicht einfach so entstanden. Sie sind

das Ergebnis eines weltweiten Umbruchs hin zur Unterstutzung kleiner
Unternehmen, Verhaltensanderungen aufgrund der Pandemie, die zu weitaus
mehr Online-Einkaufen fuhrten, sowie Shopifys unermuidlichem Einsatz, seine
Mission zu verfolgen: den Handel fir alle besser zu machen.® Wir wollen es
Handler:innen einfacher machen, ihre Marken zu prasentieren, mehr
Kaufer:innen zu erreichen und starkere Kundenbeziehungen aufzubauen.
Deshalb setzen wir weiterhin auf den Aufbau einer nachhaltigen Infrastruktur
fir den Onlinehandel.

Im Kern verfigt Shopify Uber den weltweit besten Checkout-Prozess mit
der hochsten Conversion Rate. Die gesamte Conversion Rate von Shopify
Ubertrifft die Konkurrenz um bis zu 36% und im Durchschnitt um 15%.
Shopify glaubt, dass dies auf vier Vorteile zurtickzufihren ist, die wir im
Folgenden erlautern werden: Shopifys umfangreiches Netzwerk an
Nutzer:innen des Bezahldienstes Shop Pay, unerreichte Skalierbarkeit,
Vertrauen der Verbraucher:innen und Innovationsgeschwindigkeit.

Durch ein riesiges Netzwerk an Nutzer:innen des hauseigenen Bezahl-
dienstes Shop Pay ist der Checkout-Prozess der leistungsfahigste am Markt.
Kund:innen mit einem Shop Pay-Konto werden erkannt und konnen

mit nur einem Klick den Bezahlvorgang abschlieBen, sodass ein nahtloses
Checkout-Erlebnis ermoglicht wird. Skalierung ist ein Vorteil, denn
Shopify kann damit problemlos umgehen und den Checkout als Ganzes
verbessern. Wenn es um das Vertrauen der Verbraucher:innen geht,
nutzen Millionen von Menschen jedes Jahr den Shopify-Checkout - er ist
sofort erkennbar und vertrauenswiurdig. Bei Shopify arbeiten

mehr Ingenieur:innen, die sich ausschlie3lich mit der Optimierung und
Leistungsfahigkeit des Checkouts beschaftigen, als bei manchen anderen
Unternehmen an der gesamten E-Commerce-Ldosung.

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Shopify ist der Meinung, dass der Erfolg in diesem neuen Umfeld davon
abhangt, welche Einzelhandler:innen bereit sind, sich an Technologien und
neue Kundenerfahrungen anzupassen und welche nicht. SchlieBlich war die
Modebranche schon immer ein Synonym fir Innovation. Die
Branchennachrichten- und Analyseseite 2PM berichtet, dass 13 der 20
wichtigsten Direct-to-Consumer-Marken (DTC) aus der Mode- und
Bekleidungsbranche stammen.l° Kim Kardashians Shapewear-Label Skims,
die nachhaltige Schuhmarke Allbirds und der Sportbekleidungsdesigner
Gymshark - allesamt bei Shopify vertreten - sind in der Liste vertreten, was
die Dominanz von Modemarken im E-Commerce-Bereich beweist.!

Wir befinden uns in der Tat in einer neuen Ara der Modeindustrie, in der das
Alte und das Neue auf innovative Weise zusammenkommen. Mode ist nicht
mehr in “online” versus “stationar” unterteilt, wobei eine Art des Einkaufens
gegen eine andere ausgespielt wird. Deshalb ist es wichtig, dass wir den
Unternehmer:innen gleiche Bedingungen bieten und sie daran erinnern, dass
es nicht um E-Commerce oder Einzelhandel geht, sondern um den Handel
tberall und fir jeden.?

‘de mehr wir online und offline miteinander
verbinden konnen, desto besser ist die Kunden-
erfahrung. Und das gibt Einzelhandelsunterne-
hmen und grofBen Marken eine Chance, zu Uber-
leben und zu florieren.”*®

. Arpan Podduturi,
£ Vice President Product Shopify

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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VON ONLINE
ZU OFFLINE: r

Wie digitale Marken
den Ubergang zuriick
zum stationaren
Handel gestalten

Das Einkaufserlebnis ist heute komplexer denn je. Es besteht kein Zweifel,
dass der Einzelhandel in letzter Zeit viele Herausforderungen zu bewaltigen
hatte — mit Nachrichten Uber Umsatzrickgange, LadenschlieBungen

und Entlassungen. Das bedeutet jedoch nicht, dass die Menschen nicht
mehr einkaufen - im Gegenteil.

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

Wahrend grofBe Geschafte anfangs unter der Pandemie litten, gilt das

nicht unbedingt fir kleine Unternehmen und Fachhandler:innen.

Diese kreativen, schnell denkenden Unternehmen nutzen nicht nur die
Chancen online, sondern gestalten auch das Einkaufserlebnis im wirklichen
Leben neu. Sie verknupfen dabei oft nahtlos die Online- und die Offline-
Aspekte ihres Unternehmens.

Marken, die ihre Anfange im digitalen Raum hatten, investieren jetzt in

den stationaren Handel. Gymshark eroffnete seinen ersten permanenten
Flagship-Store im Zentrum Londons, nachdem das Unternehmen zuvor
jahrelang mit Pop-up-Shops experimentiert hatte.’* Die deutsche Modemarke
Wildling eroffneten ihren ersten Showroom im Jahr 2018.%°

Wir wissen, dass der Omnichannel-Handel nicht verschwinden wird. Die
Verbraucher:innen wollen tberall dort bei ihrer Lieblingsmarke einkaufen, wo
sie sich aufhalten - sei es auf der StralBe, in den sozialen Medien oder

im Metaverse. Sie wollen zudem Synergien zwischen den Angeboten. Laut
der Shopify-Studie ,,Future of Commerce® sind 49% der Kund:innen in Europa,
dem Nahen Osten und Afrika deutlich eher bereit, ein Produkt zu bestellen,
wenn sie online einkaufen und im Geschaft zurtickgeben konnen

Inzwischen sehen sich 54 % der Verbraucher:innen ein Produkt online an und
kaufen es dann in einem Ladengeschaft. Weitere 53 % tun das Gegenteil: Sie
sehen sich die Produkte im Geschaft an und kaufen dann online. Ebenso
wollen 55% der Kund:innen Produkte online ansehen und prifen, was in den
Geschaften vor Ort erhaltlich ist. Mehr als 50 % der erwachsenen Kaufer:innen
nutzen das Click&Collect-Verfahren (online kaufen, im Geschaft abholen),
wobei 67 % zusatzliche Artikel in ihren Einkaufswagen legen, wenn sie diese
sofort abholen kénnen.Y

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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0 Dies ist fast eine Umkehrung der Situation, in der sich die Modeindustrie vor
10 Jahren befand, als “digital-first” der Heilige Gral fir Direct-to-Consumer
0 (DTC) Marken war.’®2 Heute machen eine Reihe von Faktoren den digitalen

Raum zu einer groBeren Herausforderung. Zum Beispiel bedeutet der Zustrom
digitaler Marken in jeder Kategorie zusammen mit der Vielzahl von Kanalen,

der Verbraucher:innen sehen d?ss sich DTC-Marken nicht mehr allein auf den E-Commerce verlassen
. _ _ kdnnen, um Umsatz zu generieren.
sich ein Produkt online an

und kanen es dann in einem o Zu den Herausforderungen gehoren steigende Kosten fur die Kundenakquise
GGSChé.ft vor Ol‘t (CAC), die Sattigung der DTC-Marken und die Tatsache, dass 22 % der Online-
0 Kaufe zurickgegeben werden, weil der bestellte Artikel in Wirklichkeit anders

aussieht.’® Die Losung? Wir glauben, dass Omnichannel eine Voraussetzung
fur zukunftiges Wachstum fur jedes DTC-Geschaft ist.?°

der Online-Einkaufe werden

zuruckgegeben, well Das Resultat ist, dass DTC-Marken wieder in die physische Welt zuriickkehren
- - aber mit einem anderen Ansatz. Sie bringen dieselbe Vision, die das

das _be__Ste"te PI"OdUk-t In der Online-Shopping neu erfunden hat, in diese Ladengeschafte ein und setzen

Realitat anders aussieht neue Mal3stabe fur das Einkaufserlebnis. Das hat zur Folge, dass man beim

als erwartet Betreten eines physischen Geschafts sofort erkennt, dass der Schwerpunkt

auf der Kundenbindung und nicht auf dem Verkauf liegt.

0 Die Eroffnung eines physischen Ladens bietet DTC-Handler:innen auch ein
greifbares Element, das zur Starkung des Markenimages beitragt. Die
0 Kundinnen und Kunden konnen die Produkte personlich sehen, anfassen und

fahlen, wodurch eine emotionale Verbindung zwischen den Kund:innen und
der Marke entsteht.

der erwachsenen Kaufer:innen
nutzen den Onlinekauf mit
Abholung vor Ort (Click&Collect)

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Wildling: Mit

Offline-Angeboten

heue Zielgruppen
erreichen

Wildling Schuhe sind etwas Besonderes. Die BarfuB-Schuhe bieten
ein unnachahmliches Trageerlebnis. Nach dem Gewinn des
Grunderpreises NRW 2018 bekam das Unternehmen noch mehr
Aufmerksamkeit. Wahrend die Stammkundschaft loyal zur

Seite stand, sollte die Neukundengewinnung angekurbelt werden.

Die Besonderheit: Wie vermittelt man einen haptischen USP online? In
einem Onlineshop kann niemand Produkte erfiihlen oder anprobieren.
Die Kund:innen mussten also auf anderen Wegen von der Einzigartigkeit
der Produkte Uberzeugt werden.

Das Unternehmen hat ein eigenes Konzept fir den stationaren Handel
entwickelt und Showrooms etabliert. Hier konnen Kund:innen die

Schuhe anfassen, ausprobieren und online bestellen. Oftmals sind Unsicher-
heiten in GrolRe, Material oder Farbe ein Hindernis fur die Bestellung im
Onlineshop. Diese wichtigen Faktoren der Kaufentscheidung konnen nun in
den Showrooms ausgiebig gepruft werden. Wildling gelingt es mit diesem
Angebot, die Briicke zwischen Online und Offline zu schlagen.

Die Showrooms waren fur das Unternehmen ein voller Erfolg. Mit den
Offline-Geschaften wurde eine groBere Kundengruppe angesprochen.
Dank Shopify POS konnte den Kund:innen ein einzigartiges
Einkaufserlebnis ermoglicht werden.

B\

>

”
—
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Die Vorteile des klassischen Einzelhandels i. S. d. haptischen
Erfahrung der Schuhe werden mit der einfachen Kaufabwicklung
online kombiniert. Die Marke wird auBerdem flr Menschen

sichtbar, die das Unternehmen bisher noch nicht kannten. Die
e . e as .
Neugier der Menschen tragt dazu bei, dass das Unternehmen Die Shoplfy POS-App ermogllcht es Kundinnen

viele Neukund:innen gewonnen hat. und Kunden, Artikel in unseren Ausstellungs-

Die Schuhmarke hat es vorgemacht: ein reiner Onlineshop kann raumen anzuprobieren und zu kaufen, indem
auch mit Offline-Angeboten erfolgreich sein. Wildling wusste wie eine Bestellung im Shopify Plus-Shop generiert
und brachte den Schuh zur Kundschaft. wird, die auf dieselbe Weise verarbeitet

wird wie unsere Online-Kaufe - sie lasst sich
problemilos in ein System integrieren. Shopify
POS ermodglicht es uns, verschiedene Kunden-
gruppen zu erreichen, ohne grof3e Investitionen
in neue Technologien zu tatigen.”*

—Sebastian Feuf3,
Company Lead Wildling Shoes GmbH

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Die drei wichtigsten Trends fur
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Deine E-Commerce-Verkaufsstrategie
Im Modebereich

Wahrend Modehandler:innen ihre

Omnichannel-Vision weiterverfolgen, gibt l

es einige wichtige Trends und Malnahmen,
die als Teil einer erfolgreichen Strategie
berlcksichtigt werden sollten.

In den folgenden Seiten untersuchen
wir drei der relevantesten E-Commerce-
Trends, die du in deine langfristige
Verkaufsstrategie fur die Modebranche
integrieren kannst:

Eindrucksvolle

o UNd ansprechende

Einkaufserlebnisse

Wie Augmented Reality

und Video den E-Commerce
in der Modebranche ver-
andern und die Community,
die Kundenzahlen und die
Umsatze steigern.

Die Auswirkungen

e VONn Social Shop-

ping auf Mode und
Bekleidung

Das enorme Wachstum des
Social Commerce und wie
du diesen Einkaufstrend am
besten nutzen kannst.

Der Einfluss der
o Personalisierung

auf das

Kundenerlebnis

Wie man ein perfektes
Gleichgewicht zwischen mal3-
geschneiderten Online-
Einkaufserlebnissen und
Produktempfehlungen fir
die Verbraucher:innen schafft.

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Aufregende
Zelten im
E-Commerce

Der Online-Handel befindet sich inmitten eines aufregenden technologischen
Wandels. Es gibt eine Vielzahl interaktiver Elemente, die dazu beitragen, das
Erlebnis im Laden nahtlos in die Onlinewelt zu Gbertragen.

Dies ist das Zeitalter des digitalen Showrooms, in dem Kund:innen Kleidungs-
stucke aus der Nahe und aus verschiedenen Blickwinkeln betrachten und
sogar anprobieren konnen - und das alles tUber ihre mobilen Gerate. Tools wie
Video, Augmented Reality (AR) und Virtual Reality (VR) sind Teil einer
E-Commerce-Revolution, die das Online-Shopping einfacher, zufrieden-
stellender und angenehmer fir die Verbrauch:innen macht.

Marken, die interaktive Tools in ihre Websites einbinden, profitieren von einer
hoheren Conversion Rate, einer loyaleren Community und Kundenbasis und
erreichen dank teilbarer Videos mehr neue Kund:innen. Noch besser ist, dass
diese Funktionen jederzeit und Gberall genutzt werden konnen, da die Marken
mobile-first-Websites erstellen, die es den zeitknappen Verbraucher:innen
ermoglichen, einzukaufen, wann und wo es ihnen passt - mit der zusatzlichen
Gewissheit, dass die Kleidung, die sie kaufen, so aussieht und sich so
anfuhlt, wie sie es erwarten.

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

“Anstatt ihre Fantasie benutzen zu mussen,
um sich ein Kleidungsstuck vorzustellen - und,
was hoch wichtiger ist, wie es ihnen stehen
wurde - kobnnen Verbraucher:innen jetzt virtuell
mit jedem Teil eines Outfits interagieren.”=2

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Viele Fashion-E-Commerce-Marken wissen, dass Videos ein Online-Geschaft

|
De r EI nfl uss VO n von anderen abheben konnen. Von unterhaltsamen Inhalten und Anleitungs-

clips bis hin zu Aufnahmen von Models, die zeigen, wie ein Kleidungsstuick

a R B aussieht, wenn es getragen wird - all dies hilft den Kund:innen, die Marke und
u n d D I I I . ihre Produkte besser zu verstehen. Auf3erdem wird die Verweildauer auf einer

Website erhoht, was die Conversion Rates verbessert.

E- COI I l I I .e rce Produktvideos sind in der Lage, die Verkaufszahlen zu steigern, indem sie den

Verbraucher:innen so viele Informationen wie moglich tber die von lhnen
angebotenen Produkte liefern. Tatsachlich haben wir herausgefunden, dass
Website-Besucher:innen mit 64 % bis 85% hoherer Wahrscheinlichkeit ein
Produkt in einem Onlineshop kaufen, nachdem sie sich ein Video angesehen
haben.?® Studien zeigen, dass Videos haufiger geteilt und angeklickt werden
als Text. Die Wahrscheinlichkeit, dass Menschen Videos teilen, ist hoher als
bei Textseiten. Sie neigen auch eher dazu, auf eine Video-Miniaturansicht zu
klicken als auf etwas ohne visuelle oder multimediale Elemente.

Das Anschauen eines Videos ist im Vergleich zum Lesen langer Produkt-
beschreibungen und Beitrage mit wenig Aufwand verbunden und bietet
Kund:innen einen zusatzlichen Nutzen. Tatsachlich werden Videos immer
mehr zu einem festen Bestandteil des E-Commerce-Erlebnisses. Die

/ Zahlen belegen dies: Die Zeit, die die Nutzer:innen mit dem Ansehen von
Videos im Internet verbringen, steigt stetig an.

AR konnte jedoch der eigentliche Wendepunkt fir die Modeindustrie
sein. Laut einer Umfrage von Deloitte Digital und Snap unter 15.000
Verbraucher:innen weltweit werden 74 % der Weltbevolkerung, darunter
fast alle Smartphone-Nutzer:innen, bis 2025 regelmaBig AR nutzen.?

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Wir haben auBerdem festgestellt, dass AR eine wichtige Komponente deines
Onlineshops sein kann und in der Lage ist, neue Kund:innen anzusprechen
und die Conversions zu steigern.?® Einfach ausgedrickt: AR nimmt dem
Online-Shopping das Ratselraten, macht es zu einem hilfreicheren Erlebnis
fur die Verbraucher:innen und erhoht die Verkaufszahlen.

Aber es gibt eine Kluft zwischen den Generationen. Der Consumer Augmented
Reality-Bericht von Deloitte und Snap hebt hervor, dass die Generation Z

und die Millennials AR 71% haufiger nutzen als die alteren Generationen. Dies
ist zum Teil darauf zurickzufihren, dass die Nutzung von AR durch die
sozialen Medien vorangetrieben wurde. Fir die jingeren Befragten ist AR

ein “Spielzeug”, das sie beim Spielen mit Filtern in sozialen Medien kennen-
gelernt haben, aber sie wollen es auch in anderen Bereichen einsetzen.

76 % wollen AR als “Werkzeug” in ihrem Alltag nutzen.?®

Das offensichtlichste Einsatzgebiet ist das Online-Shopping. Laut der
AR-Umfrage 2019 von Google sind 66 % der Menschen daran interessiert,
AR als Hilfe bei Kaufentscheidungen zu nutzen.?’

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

“Die Zukunft der Mode ist nicht die Fahrt in

ein Geschaft, um Kleidung zu kaufen, die

Mmit Sicherheit passt. Sie ist kein begrenztes
Einkaufserlebnis in einem Onlineshop. Die Zuku-
nft der Mode ist die Moglichkeit Produkte vir-
tuell zu sehen, zu berihren und zu erleben, als
ware man wirklich vor Ort.”2®

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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“Wahrend die Modeinstrustrie sich immer
starker im Metaversum verwurzelt und

die jungeren Generationen dort mehr Zeit

mit Einkaufen, sozialen Kontakten und
Gaming verbringen, ist es fur den Einzelhandel
und Modemarken wichtig zu verstehen,

wie sie die Moglichkeiten nutzen, die sich
dadurch ero6ffnen.”

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

Marken, die noch nicht auf AR oder 3D-Commerce setzen, verpassen etwas.
In einer Umfrage der Digitalagentur Eclipse Group gaben 71% der Kund:innen
an, dass sie einen Online-Shop haufiger besuchen wirden, wenn dieser AR
anbietet.? Handler:innen, die 3D-Inhalte in ihre Shops einbinden, verzeichnen
im Durchschnitt eine Steigerung der Conversion Rate um 94 %.3° Und laut
einer Studie von Vertebrae - einem fihrenden Anbieter von AR- und 3D-
Losungen fur den Einzelhandel - aus dem Jahr 2020 steigen die Conversion
Rates bei Kund:innen, die AR nutzen, um 90% im Vergleich zu Kund:innen,

die dies nicht tun.!

Die internen Zahlen von Shopify zeigen, dass AR ein sehr gro3es Potenzial zur
Steigerung der Conversion Rates hat. Das Hinzufligen von Videos erhoht die
Kaufabschlisse um 60 % im Vergleich zu Kaufer:innen, die nur mit Bildern
interagieren.®? Wir haben auch gesehen, wie immersiver AR- und 3D-Handel
(z. B. durch Einbindung von 3D-Modellen oder Beschleunigung der Produkt-
entwicklung mit 3D-Designs) dazu beitragt, dass Interessierte zu Kund:innen
und Kund:innen zu Markenbotschafter:innen werden.

Beim 3D-Shopping verweilen die Kund:innen doppelt bis finfmal so lange auf
den Produktseiten und die Zahl der Ricksendungen sinkt um 40%. Auf einigen
Shopify-Produktseiten haben 3D-Modelle in AR die Conversion Rates um bis
zUu 250 % erhoht.=3

“Das sagt uns eine Menge Uber das Vertrauen und das Verhalten der
Kaufer:innen”, sagt Ryan Smith, Produktleiter bei Shopify. “Wenn ich mit dem
Produkt interagieren kann, es aus verschiedenen Blickwinkeln sehen, die
Beschaffenheit beurteilen oder es in mein Zimmer oder auf mein Gesicht
projizieren kann, hilft mir das bei der Kaufentscheidung besser, als es Bilder
allein tun konnen. Die Handler:innen erzahlen eine Geschichte mit einem
reichhaltigeren Medium.”

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa



A\ shopifyplus

E-Commerce in Europa Wandel durch Technologie Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

Entdecke wie
Rebecca Minkoff AR

und 3D fur sich nutzt Z

Europa

iein

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustr



A\ shopifyplus

E-Commerce in Europa Wandel durch Technologie

Rebecca Minkoff:
Erwecke Produkte
Mmit AR und 3D
zum Leben

Rebecca Minkoff ist eine Designer-Handtaschenmarke, fir die Innovation zum
Geschaft gehort. Das 2005 gegriindete Unternehmen leistete Pionierarbeit bei
Innovationen in den Geschaften, wie z. B. Self-Checkout-Optionen und
intelligenten Spiegeln. Die Marke zdgerte nicht, das gleiche Erlebnis auch
online zu schaffen.

Die Herausforderung bestand darin, die Produkte zum Leben zu erwecken,
wenn die Kund:innen sie nicht anfassen oder aus der Nahe betrachten konnen.
Sarah Sheldon - Senior Director of Global Ecommerce and Digital bei

Rebecca Minkoff — betont die Bedeutung den Kund:innen die Moglichkeit zu
geben, das reale Einkaufserlebnis in den digitalen Raum zu Ubertragen.

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

REBECCA MINKOFF

“3D-Medien sorgen fur ein viel interaktiveres
Einkaufserlebnis. Die Kund:innen kdnnen unsere
Produkte aus allen Blickwinkeln betrachten und
haben die Moglichkeit, Produkte in Augmented
Reality zu sehen. Das hilft ihnen, ein besseres
Gefuhl fur Qualitat, Grof3e und andere wichtige
Details zu bekommen.”34
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So kam das Unternehmen auf Tools wie 3D und Augmented Reality (AR).
Die 3D-Ansicht vermittelt den Kund:innen ein vollstandiges Bild von jedem
Teil einer Handtasche, einschlieBlich Textur, Struktur und Form.

!

]
“In einer Zeit, in der Modekaufer:innen in der
Lage sein wollen, sich mit der Persona einer
Marke zu verbinden, die Textur und Struktur
jeder Tasche zu verstehen und sich vorzustellen,
wie sie sich fuhlen wirden, wenn sie jedes Teil
einer Kollektion tragen wurden, freuen wir uns,
Videos und 3D in unserem Shopify-Store
ZUu zeigen, um den Kund:innen die Designs von
Rebecca Minkoff naher zu bringen.”3¢

—Uri Minkoff,
Co-Founder und CEO Rebecca Minkoff

O

Die Umhangetasche Darren war ein Beispiel, das durch 3D-Modellierung zum
Leben erweckt wurde. Durch einfaches Klicken und Ziehen kann man sich ein
vollstandiges Bild von jedem Teil der Tasche machen und zwar auf eine Art
und Weise, die auf Websites normalerweise nicht moglich ist.

Bei der Nutzung von Mobiltelefonen wurde das Erlebnis noch eindrucksvoller.
Eine AR-Ansicht der Tasche ermoglichte es den Kund:innen, sie virtuell vor
sich zu platzieren. So konnen sie sehen, wie die Tasche in ihrer hauslichen
Umgebung von jeder Seite und aus jedem Winkel aussehen wirde.

Plotzlich war die Interaktion mit einem Produkt aus der Ferne nicht mehr nur
eine Ubung im Scrollen durch Website-Fotos - Rebecca Minkoff schuf eine viel
intimere Begegnung.

Moderne Online-Einkaufsfunktionen brachten
enorme Ergebnisse

Kund:innen, die mit einem 3D-Modell interagierten, legten das Produkt mit
44 % hoherer Wahrscheinlichkeit in den Warenkorb und gaben mit 27% hoherer
Wahrscheinlichkeit eine Bestellung auf als Kund:innen, die dies nicht taten.
Die Betrachtung eines Produkts in AR erhohte die Wahrscheinlichkeit, dass ein
Kunde bzw. eine Kundin eine Bestellung aufgibt, um 65 %.3°

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Wie schwierig
Ist der Einstieg
in AR?

Marken sollten sich von der Vorstellung, ihr Online-Angebot mit AR- und
3D-Losungen aufzuwerten, nicht eingeschuchtert fuhlen.

Ein erster Schritt kann die Investition in 3D-Modelle von Produkten sein,
da sich diese enorm auszahlen konnen. Im Gegensatz zu einem Foto, auf
dem nur Pixel gespeichert sind, speichern 3D-Modelle Informationen tber die
Struktur von Produkten und das Material, aus dem sie bestehen. Sie
ermoglichen es den Kund:innen auBBerdem, Fragen zu stellen, die ein Bild
allein nicht beantworten kann. Zum Beispiel wie ein Produkt aus
verschiedenen Blickwinkeln aussieht, wodurch sie mehr Sicherheit fir den
Kauf des richtigen Artikels erhalten. Die Technologie entwickelt sich
schnell weiter, weshalb Sie ein Produkt nicht mehr an eine:n
3D-Modellentwickler:in schicken mussen, um ein 3D-Modell zu erstellen.
Stattdessen konnen durch mobiles Scannen mehrere 2D-Bilder eines
Produkts in 3D umgewandelt werden.

Tausende von App-Entwickler:innen arbeiten mit Shopify zusammen.
Darunter auch solche, die 3D-Assets erstellen.

Wandel durch Technologie

Geheimnisse des Social Commerce

“Die Vorteile von AR fur Handler liegen darin,
dass Kund:innen eine VVorschau darauf bekom-
men, wie etwas in ihrem Raum oder an ihrem
Korper aussehen wurde, als ob sie tatsach-
lich vor diesem Produkt in einem Geschaft
stunden.”

Shopify Plus-Handler:innen, die 3D-Modelle hinzufigen mochten, missen
mdglicherweise eine kleine Anderung an ihrem Theme vornehmen, um diese
Funktion in ihrem Online-Store zu nutzen.

Du kannst unserem Leitfaden folgen, um zu lernen, wie das geht oder du
beauftragst Shopify-Expert:innen, dir zu helfen.®” Wenn du ein benutzer-
definiertes Theme hast oder ein Theme verwendest, das von
Drittanbieter:innen entwickelt wurde, solltest du deine:n Theme-Entwickler:in
kontaktieren, um herauszufinden, ob dein Theme 3D-Modelle oder Videos
unterstutzt. Bevor Kund:innen deine Produkte in AR ansehen konnen, brauchst
du 3D-Modelle von deinen Produkten. Auf dem Shopify Expert Marketplace
findest du eine Liste von Expert:innen, die dir dabei helfen konnen.38

Die Macht der Personalisierung
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Gefunden, getaellt,

gekauft! Die
Geheimnisse des
Social Commerce

fur Mode und
Bekleidung

Wandel durch Technologie

Geheimnisse des Social Commerce

Soziale Medien sind schon lange ein Ort, an dem man sich mit Freund:innen
unterhalt und uber Stil, Erlebnisse, Urlaub und Essen berichtet. Heute

sind sie die erste Anlaufstelle, wenn Menschen Kleidung oder Accessoires
kaufen wollen.

Unter Social Commerce versteht man den Verkauf von Produkten tiber Social-

Media-Plattformen. Apps wie Facebook, Instagram und TikTok verfiugen alle
Uber E-Commerce-Funktionen, auf die Nutzer:innen zurtickgreifen konnen,
wenn sie einkaufen wollen. Dies unterscheidet sich von einer herkdmmlichen
Social-Media-Marketingstrategie, bei der die Nutzenden die Inhalte einer
Marke ansehen und deren Website besuchen, um dort einzukaufen.

Mit Social Commerce konnen potenzielle Kund:innen Marken recherchieren,
Artikel entdecken und Produkte kaufen - und das alles, ohne die App zu
verlassen. Der Trend, soziale Medien zu nutzen, um Kleidung zu entdecken
und einzukaufen, verstarkte sich im Verlauf der Pandemie. Kund:innen,

die zu Hause festsaBBen und nicht in der Lage waren, Geschafte zu besuchen
oder personlich Kontakte zu knlpfen, verbrachten mehr Zeit damit, durch
ihre Feeds zu scrollen.®® Etwa 74 % der Verbrauch:innen geben an, dass sie
jetzt starker als vor der Pandemie dazu neigen, Uber soziale Medien
einzukaufen. 70 % geben an, dass Kleidung eine der Kategorien ist, die sie am
haufigsten uber soziale Medien einkaufen.*®

Die Modebranche nimmt dies zur Kenntnis. 37% der Fihrungskrafte in der
Modeindustrie nennen den Social Commerce als eines der drei wichtigsten
Themen.* Der Social Commerce boomt, weil die Nutzung sozialer Medien
steigt. Untersuchungen zeigen, dass typische Social-Media-Nutzende heute
etwa 15% ihres Tages mit sozialen Plattformen verbringen.*

Die Macht der Personalisierung
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Warum also ist der Social Commerce so wichtig? Social-Media-Nutzer:innen
sind es bereits gewohnt, Marken in den sozialen Medien zu entdecken, zu
erleben und mit ihnen in Kontakt zu treten. Sie folgen vielleicht ihren
Lieblingsmarken oder Influencer:innen, die dann fir diese Marken werben.

Diese Aktivitaten und Referenzen treten neben dem sozialen Austausch
untereinander und innerhalb der Kommunikationsplattformen auf.*3

Die nachste Stufe des Social Commerce besteht jedoch darin, diese sozialen
Aktivitaten in Verkaufe umzuwandeln, wobei die Nutzer:innen innerhalb

der App einkaufen und bezahlen. Social-Commerce-Konsument:innen sind in
der Regel jung, so dass das Medium eine natlrliche Anziehungskraft auf
Marken ausubt, die auf die Generation Z und Millennials abzielen. Das bedeutet
auch, dass es im Laufe der Zeit noch viel Raum fir Wachstum gibt, da die
User:innen mit In-App-Zahlungen vertrauter werden und die Funktionalitat
verbessert wird. Dies ist eine Gelegenheit, die Bedurfnisse der
Verbraucher:innen fruhzeitig zu erkennen und Strategien zu entwickeln,

die Marktanteile erobern.

In diesem Sinne verbinden die Social-Media-Giganten Marken und
Verbraucher:innen tUber neue In-App-Einkaufserlebnisse. Instagram hat
seine Shop-Funktion im Jahr 2020 mit Partner-Marken wie Chloé,

Michael Kors, Oscar de la Renta und Marc Jacobs eingefihrt, um Produkte
entweder in der App oder durch Weiterleitung der Kund:innen auf ihre
eigenen Websites zum Kauf anzubieten.

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

Instagram baut derzeit Shopping-Funktionen wie Drops aus, die Online-
Kaufer:innen Gber die App mit Produktankindigungen bekannt machen. Ein
neuer Trend im E-Commerce, der es Verkaufer:innen ermoglicht, vor der
Markteinfihrung von Produkten, die nur in begrenztem Umfang oder fur
einen kurzen Zeitraum verflgbar sind, fur Aufsehen zu sorgen und so die
Nachfrage zu steigern.

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Die verschiedenen )

Social-Commerce-Kanale
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Werfen wir einen Blick auf die beliebtesten

Social-Commerce-Kanale und wie Handler:innen
sie zur Umsatzsteigerung nutzen konnen.

Facebook TikTok

und Instagram-Shops

Plattformkontext und die europaische
Situation:

TikTok ist der neue Shootingstar unter den
sozialen Medien und hat ein rasantes Wachstum
hinter sich. Prognosen zufolge wird TikTok bis
2025 in den USA 48,8 Millionen Nutzer:innen
erreichen und damit die 48,2 Millionen
Nutzer:innen von Instagram Ubertreffen. In
Europa stieg der Umsatz von TikTok im letzten
Jahr um 545 % auf 170,8 Mio. US-Dollar.

Plattformkontext und die europaische
Situation:

Facebook und Instagram, die sich beide im
Besitz von Meta befinden, sind die beiden
groB3ten sozialen Netzwerke. Zusammen haben
sie fast 300 Millionen Nutzer:innen. Facebook
ist die fUhrende soziale Plattform in Europa und
wird bis 2025 dominieren, dicht gefolgt von
Instagram.

Moglichkeiten fiir Handler:innen:

Jede Plattform verfligt Uber eine eigene Shop-
Funktion. E-Commerce-Marken laden ihren
Produktkatalog in ein virtuelles Schaufenster,
das mit ihrem Konto verbunden ist.
Besucher:innen des Profils einer Marke sehen
die verfugbaren Produkte - einschlieBlich
GroBen, Farbvarianten und Spezifikationen -
ohne die App verlassen zu mussen.

Moglichkeiten fiir Handler:innen:

TikToks offizieller Vorstol3 in den Social Commerce
erfolgte, als sich das Unternehmen mit Shopify
zusammenschloss, um Anfang des Jahres das
In-App-Shopping einzufihren. Handler:innen mit
einem TikTok For Business-Konto konnen dem
Profil ihrer Marke Shopping-Tabs hinzufligen, die
den Nutzer:innen ein virtuelles Schaufenster
zeigen, in dem sie stobern konnen, ohne die App
verlassen zu mussen.

T
e s e o o e e e e

1 I I

Pinterest

Plattformkontext und die europaische
Situation:

Pinterest ist eine suchmaschinenbasierte
Cross-Social-Mediaplattform fur Bilder.
Nutzer:innen erstellen Moodboards, pinnen
Reiseziele an und entdecken vor allem neue
Produkte. Die USA sind mit tber 86 Millionen
Nutzer:innen das Land mit dem grof3ten
Pinterest Publikum. In Europa liegen
Deutschland und Frankreich an vierter und
funfter Position, gefolgt von GroB3britannien,
Italien und Spanien (tber 50 Millionen I
Nutzer:innen in diesen funf Landern).

Moglichkeiten fiir Handler:innen:
Die grof3e Mehrheit (97 %) der Pinterest-Suchen ‘
sind markenlos. Wenn Handler:innen ihre
Produktangebote des Online-Shops auf ‘
Pinterest hochladen, haben sie die Moglichkeit
potenzielle Kund:innen zu erreichen, die ihre
Produkte noch nicht kennen.

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Deine Social-
Commerce-Checkliste

Bist du bereit, die VVorteile dieser
Einkaufstrends zu nutzen??

Hier sind funf
bewahrte Methoden,
um deine Social-
Commerce-Strategie
erfolgreich zu starten

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

Wahle die richtige
Plattform

Versuche nicht, Uberall gleichzeitig prasent zu sein. Greife auf die
Daten zuruck, die du bereits von deinen bestehenden Kund:innen
hast — die Art von Menschen, die nachweislich Interesse an deinen
Produkten haben.

Welcher Vertriebskanal bringt deinem Unternehmen die meisten
Einnahmen? Welcher hat die hohere Conversion Rate? Priorisiere die
Kanale, die an erster Stelle stehen.

Um deinen bestehenden Kundenstamm zu erweitern, recherchiere
dein Zielpublikum. Finde die Social-Media-Plattformen, auf denen die
Zielgruppe am aktivsten ist sowie die Influencer:innen, denen sie folgt.
Priorisiere die Plattformen, die sich als besonders beliebt
herausstellen.

SchlieB3lich solltest du eine Plattform wahlen, auf der die Kund:innen
einkaufen konnen, ohne den Kanal zu verlassen auf dem sie sich gerade
befinden. Weniger Klicks bedeuten weniger Hindernisse und eine
hohere Wahrscheinlichkeit des Kaufabschlusses.

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Finde das
richtige Format

Sobald du die Social-Commerce-Kanale ausgewahlt hast, die deine
Zielkund:innen nutzen, musst du herausfinden, welche Formate am
besten funktionieren, um sie zu erreichen und zu konvertieren. Dies kann
durch Kundenbefragungen oder durch A/B-Tests verschiedener
Optionen geschehen.

Nehmen wir an, deine Zielkund:innen sind Handtaschenkaufer:innen. In
diesem Fall solltest du deine Produkteinfihrungen per Livestream auf
Instagram Live Ubertragen. Du kannst z. B. einen Stream dartber eroffnen,
wie man Handtaschen mit Outfits kombiniert. Lade Mode-Influencer:innen
entweder als Model oder als Person, die die Live-Veranstaltung leitet, dazu
ein. Kennzeichne Produkte aus deinem Instagram Shop im Livestream, um
Kund:innen aktiv zum Kauf der vorgestellten Produkte zu animieren.

Lasse deine Kund:innen auch hinter die Kulissen blicken und zeige ihnen,
wie du deine Produkte herstellst, wie sie beschafft werden oder andere
Aspekte deines Unternehmens. Alle drei Ideen konnen modifiziert werden,
um verschiedene Videoformate fir jeden Kanal in deiner Social-Commerce-
Strategie zu produzieren, wie z. B. Instagram Reels, TikTok-Videos und
Facebook-Videoanzeigen.

Unabhangig vom Format solltest du uberlegen, Und denk daran: Die Interaktion

zu welcher Tageszeit und wie lange du live sein zwischen den Zuschauer:innen
willst sowie Uber welchen Kanal du dein wahrend des Live-Streamings tragt
Publikum am besten erreichst. Du willst nicht zu maBgeblich zum Umsatz bei. Stelle
viel Zeit deines Publikums in Anspruch nehmen sicher, dass es Teammitglieder

und nicht live gehen, wenn es offline ist.

gibt, die Fragen beantworten, die
Diskussion moderieren und das
Gesprach leiten.

Priorisiere
o Visuelle Inhalte

Jede Minute werden mehr als zwei Millionen Snapchat-Videos,
240.000 Facebook-Fotos und 575.000 Tweets veroffentlicht.>® Deine
Markeninhalte brauchen einen Grund, um hervorzustechen. Das
visuelle Erscheinungsbild deiner Social-Media-Inhalte spielt eine Rolle
dabei, ob die Menschen sich mit ihnen beschaftigen werden.

Aber es geht nicht nur um schone Fotos und Videos. Wenn du ein Online-
Einkaufserlebnis anbietest, solltest du deinen Social-Shop genauso
sorgfaltig gestalten, wie du es mit deiner Website tun wirdest.

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Passe den Bestand an
die Nachfrage an

Das Meistern von Social Commerce, insbesondere von Livestreams, wird
kurzfristig zu einer hohen Nachfrage nach deinen Produkten fihren.
Fehlende Bestande kosten den Einzelhandel jedes Jahr 1 Billion Dollar.>*
Das Letzte, was du willst, ist, dass die Zuschauer:innen aufgrund von
fehlender Verfugbarkeit der Produkte den Livestream verlassen.

Bereite dich im Voraus auf Nachfrageschibe vor, indem du die
Livestreaming-Termine mit deinem E-Commerce-Team abstimmst. Sei
dir bewusst, dass es zu Verzogerungen in der Lieferkette kommen
kann. Vereinbare mit deinen Nutzer:innen erst dann eine Uhrzeit und ein
Datum fur den Stream, wenn du sicher bist, dass du genligend Vorrate
in deinen Lagern hast. So kannst du alle Teilnehmer:innen bedienen.

Synchronisiere schlieBlich den Produktkatalog auf deinen Social-Media-
Kanalen mit deinem Online-Shop. Auf diese Weise werden die
Lagerbestande Uber verschiedene Verkaufskanale hinweg verwaltet.
Social-Media-Nutzer:innen konnen direkt in der App einkaufen,

ohne die geflurchtete Benachrichtigung “Dieses Produkt ist leider nicht

auf Lager” zu erhalten.

Wusstest du, dass Shopify-
Handler:innen tber das Shopify-
Dashboard Kampagnen in sozialen
Netzwerken wie TikTok, Instagram
und Facebook erstellen, ausfiihren
und optimieren konnen?%

Du erhaltst Einblicke in die Pro-
dukte, Bilder und Botschaften, die
bei deinem Publikum am besten
ankommen, indem du Daten aus
sozialen Netzwerken tber alle
Kanale und Regionen hinweg nutzt.
Diese Erkenntnisse kannst du dann
in MaBnahmen fiir gezieltes Marke-
ting und Cross-Selling in deinen

Entwickle ein passendes
. Attributionsmodell

Sowohl First-, Last- als auch Multitouch-Attributionsmodelle vermitteln nur ein
ungefahres Bild von der Effektivitat deiner MaBnahmen. Eine Kombination von
Datenquellen hilft dir dabei, die leistungsstarksten Kanale und Aktivitaten

aufzudecken.

Google Analytics. Untersuche den Verhaltensfluss deiner Nutzer:innen, indem
du UTM-Parameter fur die von dir verwendeten Social-Commerce-Kanale
definierst. Dabei handelt es sich um kurze Codestlicke, die du Links hinzufligen
kannst - z. B. zu den Links, die du in Social-Media-Posts teilst. Sie enthalten
Informationen Uber die Platzierung und den Zweck des Links und erleichtern die
Nachverfolgung von Klicks und Traffic von einem bestimmten Social-Media-Post
oder einer Kampagne.

Auswertung der sozialen Netzwerke. Shoppable-
Videoanzeigen auf Instagram und Facebook bieten
einen klaren Uberblick tiber Konvertierungsdaten,
einschlieBlich Click-to-View-, Click-to-Buy- und Click-
to-Share-Interaktionen. Kombiniere diese Daten mit
allen Werbedaten, die du fir die an deiner Strategie
beteiligten Formate und Kanale hast.

Kundenumfragen. Verwende Apps und Tools, um
deinen Kund:innen unmittelbar nach dem Kauf eines
Produkts auf der Website ein oder zwei Fragen zu
stellen: Wie hast du uns gefunden? Erfasse, wie viele
Befragte Uber den von dir verwendeten Social-
Commerce-Kanal gekommen sind.

Kundensegmenten umsetzen.
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PURELEI

Eine der erfolgreichsten Social-Commerce-Marken in Deutschland ist
PURELEI. Der Schmuckhersteller hat sich schon frih auf soziale Netzwerke
und Influencer:innen fur den Verkauf der Produkte konzentriert. Eine
Entscheidung, die sich Gber die letzten Jahre bezahlt gemacht hat. Mehr als
700.000 Follower:innen auf Instagram und 130.000 auf TikTok sprechen
eine eindeutige Sprache.

Der Grundsatz fur den eigenen Instagram-Kanal: Keinen Tag ohne eine Story!
Unter dem regelmaBigen Content befinden sich Teaser, um neue Kollektionen
anzukindigen und die Neugier der Follower:innen zu erhdhen.

Die Kooperation mit namhaften Influencer:innen zielt nicht nur auf den
Verkauf von Produkten ab, sondern gipfelt zum Teil auch in gemeinsame
Produktentwicklungen.

Zusatzlich experimentiert die Marke mit WhatsApp als Medium, um mit
Kund:innen noch starker in Kontakt zu treten.

PURELEI hat bereits frih den Grundstein fur den Erfolg im Social Commerce
gelegt und zeigt, was heutzutage in sozialen Netzwerken alles moglich ist.

“Mittlerwelle spielt das Following eine
untergeordnete Rolle. Uns ist es wichtig, dass
die Person zu uns passt, sie mit ihren
Follower:innen interagiert, Kommentare oder
Fragen beantwortet und dass der Account
durch regelméaiigen Content lebt.”°

—Alissa Jahnke,
Co-Founderin PURELEI

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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SNOCKS
L

SNOCKS hat eine wahre Erfolgsgeschichte im deutschen E-Commerce
geschrieben. 2016 gestartet mit dem Verkauf von Sneaker-Socken auf
Amazon, wuchs die Marke zu einer der groBten deutschen D2C-Marken
heran. Das Unternehmen hat mit hochwertigen Socken eine Marktlicke
erkannt seither das Produktportfolio stetig erweitert.

“Wir machen viel Influencer-Marketing und
Shopify Plus ermadglicht das. Wir kbnnen
Influencer:innen einfach einen Shopify-Link

SNOCKS arbeitet auBerdem regelmaBig mit Social-Media-Influencer:innen
zusammen, um die eigenen Produkte Uber soziale Netzwerke zu verkaufen.

schicken, der einen Rabattcode enthalt Durch die Migration auf Shopify kann das Unternehmen diese Kooperationen
und sie miissen nur up-swipen, um zur Kasse und Social-Commerce-Bemihungen problemlos stemmen.

J
ZL gelangen- Wir mussen uns auch keine Dank Shopify hat sich der FBA-Handler zu einer der gro3ten D2C-Marken
Sorgen machen, dass die Website abstirzt, entwickelt. Die Nutzung von Shopify Scripts erméglicht es dem

Unternehmen, die eigenen Produkte kreativ zu bindeln und somit den
durchschnittlichen Bestellwert erhohen.?’

wenn wir mit Influencer:iinnen zusammen-
arbeiten, weil unser Checkout ein so hohes
Kundenaufkommen bewaltigen kann.””®

K

—Ricarda Humitsch,
Team Lead Sales SNOCKS

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Wie
Personalisierung

das Kundenerlebnis

verandert

Unabhangig von der jeweiligen Asthetik wird Mode seit langem als eine
einzigartige Form des personlichen Ausdrucks betrachtet. Daher ist es wohl
keine Uberraschung, dass 84 % der Verbraucher:innen nicht nur an
personalisierten Produkten interessiert sind, sondern auch mehr dafur
bezahlen wirden.%®

Bei denjenigen, die an Personalisierung interessiert sind, gibt es unter-
schiedliche Beweggrunde. Das bedeutet, dass Marken mehrere Moglichkeiten
in Betracht ziehen und nutzen missen, um die Bedurfnisse ihrer Kund:innen
zu erfullen.

Beispielsweise mochten 41% der Verbraucher:innen alltagliche Gebrauchs-
gegenstande wie Socken, T-Shirts oder Unterwasche personalisieren; 31%
wunschen sich die Moglichkeit, saisonale Modeartikel zu personalisieren und
26 % fragen nach der Personalisierung von etwas Besonderem, wie z. B. einem
Produkt mit einer ausgefallenen Passform oder einem ausgefallenen Muster.t°

Wandel durch Technologie

Geheimnisse des Social Commerce

Einem Bericht von Accenture zufolge gibt es in der Branche zwei wesentliche
Formen der Personalisierung: Personalisierung des Stils und MaBanfertigung.®!
Bei der Personalisierung des Stils konnen die Verbraucher:innen ein
Kleidungsstlick mitgestalten, indem sie Farben, Drucke, Stoffe und Stildetails
aus einer Reihe vordefinierter Optionen auswahlen. Diese konnen dann in
Echtzeit mit einem digitalen 3D-Konfigurator zum Leben erweckt werden und
so das Aussehen und die Haptik des Endprodukts simulieren. Diese Tools
sind sowohl online als auch in den Geschaften verfugbar und konnen von
realen oder virtuellen Assistent:innen genutzt werden, die die Kund:innen
Schritt fur Schritt durch den Prozess fuhren.

Interessanterweise ist die Farbe zwar die bei den Verbraucher:innen in Europa
und Nordamerika bei weitem beliebteste Option zur Individualisierung, aber
nur 17% der 70 globalen Modemarken und Einzelhandler:innen bieten dies
derzeit als Option an. Wahrend 31% individualisierte Drucke anbieten, erlauben
nur sehr wenige die individuelle Gestaltung von Stoffen, Verzierungen und
Schnitten oder von Stil und Passform, obwohl dies bei den Verbraucher:innen
sehr beliebt ist.5?

Auch das Thema MafBanfertigung ist fur die Konsument:innen interessant.
Tatsachlich wiinschen sich 45% der an Personalisierung Interessierten, dass
Marken und Einzelhandler:innen Produkte anbieten, die personlich auf ihre
MaB3e zugeschnitten sind.®®

Die Macht der Personalisierung
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Interesse der Verbraucher:iinnen an der Form der
Personalisierung im Vergleich zu Markenangeboten

Personalisierung von... Interessierte VVerbraucher:innen in %* Angebote der Marken in %**

Personalisierung

Ermoglicht es Verbraucher:innen,

Farbe, Drucke, Stoffe oder

Stildetails eines Produkts auf

Grundlage vordefinierter Drucke
Optionen zu personalisieren (Texte, Bilder)
(Modulares System)

Stoffe, Verzierungen,
Besatze

Schnitt/ Stildetails

MaBanfertigung

Ermoglicht es Verbraucher:innen, MaBe/GrofBe
ein Produkt auf Grundlage von

KorpermaBen zu personalisieren

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa

* in Relation zur Gesamtzahl der an Personalisierung interessierten Verbraucher:innen Quelle: Accenture Fashion Consumer Survey 2021; Accenture Web Shop Screening 2021
** in Relation zur Gesamtheit der befragten Marken

35



E-Commerce in Europa Wandel durch Technologie Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

Die Mainstream-Mode muss aufgrund der technologischen und
operativen Komplexitat noch zu ihrem Luxus-Pendant aufschlieBen.
Wahrend praktische Aspekte wie die Vermessung zu Hause eine
Herausforderung darstellen, sind Probleme wie der Schutz der
Privatsphare an der Tagesordnung. Nur ein Drittel der befragten
Verbraucher:innen gab an, dass sie bereit waren, vollstandige
3D-Scans ihres Korpers mit anderen zu teilen, damit Modemarken
ihre Produkte maBschneidern kénnen.%*

Angesichts dieser Herausforderungen konnte die Losung in einem
markenuibergreifenden personlichen Avatar liegen. Wie wiirde dieser

funktionieren? Ganz einfach: Das System konnte die Messdaten
der Verbraucher:innen sicher an einem einzigen Ort speichern und
den Marken und Einzelhandler:innen nur dann Zugang gewahren,
wenn die betreffende Person dies veranlasst, beispielsweise Uber
einen QR-Code. Dies wirde einen vollstandigen Schutz der Privats-
phare wahrend der Produktfindung ermoglichen. AuBerdem
konnte es die Kundenerfahrung verbessern, da der Scan oder die
manuelle Korpermessung nur einmal durchgefiihrt werden musste,

um sie fur eine Reihe von Marken zu verwenden.t®

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Personalisierung

Ist ein Balanceakt

Wenn es um Personalisierung geht, sind Verbraucher:innen und Marken
nicht gerade auf einer Wellenlange. 85% der Marken glauben, dass sie
personalisierte Erlebnisse bieten, wahrend nur 60% der Verbraucher:innen
dieser Meinung sind.®® Diese Diskrepanz sollte nicht vernachlassigt werden,
da die Bedeutung der Personalisierung nicht unterschatzt werden sollte.

Personalisierung gilt seit langem als das Erfolgsgeheimnis des modernen
E-Commerce. Durch die Anzeige von Artikeln, fir die sich Konsument:innen
zuvor interessiert haben, oder durch Retargeting auf der Grundlage der
Aktivitaten auf der E-Commerce-Website erhalten die Kund:innen ein maf-
geschneidertes Online-Einkaufserlebnis - eines, das sie zum Kauf bewegt.?’

Unsere Untersuchungen haben ergeben, dass 44 % der Kund:innen damit

einverstanden sind, dass Marken ihre personlichen Daten verwenden, um ihre

Nachrichten zu personalisieren und das Kundenerlebnis zu verbessern.
Allerdings gibt es einen schmalen Grat, da die Bedenken hinsichtlich des
Datenschutzes unter den Online-Kaufer:innen zunehmen. Zu viel
Personalisierung kann alarmierend sein. Bei Marken, die zu stark auf
Personalisierung setzen, ist die Wahrscheinlichkeit, dass sich Kund:innen
abwenden dreimal so hoch.®®

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

Verbraucher:iinnen mochten wissen,
wie Marken ihre Daten verwenden

b’

Ich mochte meine personenbezogenen Daten nur dann mit
einer Marke teilen, wenn das zwingend erforderlich ist

).

Ich mache mir zunehmend mehr Sorgen dariber, wie Marken meine

personenbezogenen Informationen nutzen

Fir mich ist es in Ordnung, wenn Marken, die mir gefallen, meine personen-
bezogenen Daten nutzen, um relevante Inhalte und Angebote zu teilen

10%
0
Ich habe auf den Einkauf bei einer Marke verzichtet, weil ich Bedenken

zur Nutzung meiner personenbezogenen Daten hatte

Quelle: Shopify eCommerce Market Credibility Study, 2021

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Diese Bedenken sind nicht unbegrindet. Laut der Studie “The State

of Fashion 2022” war der Einzelhandel, einschlieBlich des Modehandels,
die am vierthaufigsten angegriffene Branche. Im Jahr 2020 waren
Unternehmen in verschiedenen Kategorien und Marktsegmenten von
Datenschutzverletzungen betroffen.®®

Infolgedessen sollten Marken der digitalen Sicherheit Vorrang einrdaumen,
indem sie in die Abwehr von Cyberangriffen investieren. Das bedeutet,
dass sie die Datenrisiken wahrend des gesamten Lebenszyklus der Daten-
verarbeitung - von der Erfassung tber die Nutzung bis hin zur Entsorgung
- und in den Ablaufen entlang der gesamten Wertschopfungskette
verringern mussen.

“Was auch immer du im letzten Jahr, im letzten Quartal, im letzten Monat
oder gestern an Cyberschutz hattest, es wird fir morgen nicht mehr
ausreichen”, sagt Stefan Larsson, Vorstandsvorsitzender der PVH
Corporation, der Muttergesellschaft von Calvin Klein und Tommy Hilfiger.
“FUr mich beginnt das Ganze mit dem Bewusstsein, dass das Risiko ...
zugenommen hat, [und dann] die Einsicht in der gesamten Organisation, dass
es sich um eine kontinuierliche Verbesserungsarbeit handelt. “/°

Es ist wichtig, ein Gleichgewicht zwischen einem optimalen Mal3 an
Personalisierung und der Berlcksichtigung der Datenschutzbedenken der
Verbraucher:innen zu finden. Werfen wir nun einen Blick auf eine Marke,

der dies perfekt gelingt. ; ‘ E
[ ¢ o

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Giesswein: Mit
D2C und
optimiertem

Checkout auf
heuen \Wegen

Giesswein ist eine Traditionsmarke, die Schuhe und Strickjacken aus
Wolle vertreibt. Das 1954 gegrindete Unternehmen hat mit dem
Umstieg von B2B-Vertrieb auf das D2C-Modell den Wandel geschafft
und ist nun ein Vorzeigebeispiel unter den E-Commerce-Marken.

Die Produkte des Unternehmens sind vielfaltig und in verschiedenen
Varianten erhaltlich. Hausschuhe gibt es beispielsweise in zehn
Farben und 15 GroBBen. Die Individualisierung des Checkout-
Prozesses macht es dem Unternehmen moglich, ein einzigartiges
Kundenerlebnis zu schaffen.”

Der Onlinehandel bietet weitaus mehr Moglichkeiten der Personali-
sierung der Produkte und Kundenerlebnisse als der klassische
Offlinehandel. Das Beispiel Giesswein zeigt, wie der Wandel einer

Traditionsmarke gelingen kann.

“Wir konnen jetzt relevante Informationen
besser ubermitteln, die wir so vorher nicht
transportieren konnten. Fur uns ist es nun
leichter, unsere Produkte perfekt darzustellen
und direkt mit den Kunden zu kommunizieren.
Das war so fruher im Handel nicht moéglich.””2

—Markus Giesswein,
CEO Giesswein Walkwaren AG

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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So kann dir
Shopify helfen

Es gibt viel zu beachten und nur die Wenigsten konnen es In einer
so schnelllebigen Branche wie der Modebranche allein schaffen. ‘ ‘

Als fuhrendes Unternehmen im Online-Modehandel wissen wir, dass
du einen echten Partner und nicht nur einen Verkaufer brauchst,

der dich bei deinem Wachstum unterstutzt und Uber ein spezielles
Instrumentarium verfugt, um diese und viele andere E-Commerce-
Trends erfolgreich umzusetzen. —Maksim Telkov,

“Wir sind einfach professioneller geworden.
Shopify hat uns das nétige Werkzeug dazu
geliefert.” =

E-Commerce-Manager Live Fast Die Young
Mit einer bedeutenden Handlerbasis in Europa und einer

Partnerschaft mit weltweiten Mode- und Bekleidungsmarken
wie Giesswein, Snhocks, Gymshark oder Live Fast Die Young,
Uum hur einige Zzu hennen, bist du bei uns in guten Handen.

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Entdecke einige der
wichtigsten Ressourcen,
die du mit Shopify Plus
hutzen kannst, um die
Komplexitat zu reduzieren,
den Multichannel-
Verkauf zu optimieren und
dich auf das Geschaft

ZU konzentrieren.

9

Mache einkaufen zu
einem Erlebnis

Mochtest du die Aufmerksamkeit mit
einem anpassbaren Frontend auf dich

lenken, das deinen Stil unterstreicht?
Reproduziere Online-Einzelhandels-

erlebnisse mit Augmented Reality,

Video

und 3D auf Produktseiten und passe
deinen Checkout an, einschlief3lich
personalisierter Rabatte und Versand-

gebuhren.

Sprich mit unserem Experten-

Team dazu

—

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Omni- und Social Commerce

Willst du dich mit sozialen Shopping-
erlebnissen, die Shares in Verkaufe verwandeln,
von der digitalen Masse abheben?

Ermogliche Sofortkaufe Uber Facebook und
erstelle einen einkaufsfahigen Instagram-Feed,
wahrend du Wettbewerbe durchfiuhrst,
Influencer:innen einsetzt, nutzergenerierte
Inhalte kuratierst und mit mehr als

68.600 Apps Bewertungen hervorhebst.

Erfahre mehr auf unserer Seite
zum Omnichannel

Geheimnisse des Social Commerce Die Macht der Personalisierung

9

Mobile Kaufabschlusse

Mochtest du, dass deine Kund:innen schneller
bezahlen konnen und der VVerkauf reibungsloser
verlauft? Willst du responsive Shops, die von
Anfang an fur mobile Endgerate und Konver-
sionen optimiert sind? Winschst du dir
lebendige Kunden-erlebnisse mit individuellen
Checkouts, Ein-Klick-Bestatigung mit Shop Pay
und bevorzugten Zahlungsanbieter:innen??

Wie ware es, wenn du den stationaren Handel
mit dem mobilen Surfen verbinden wiirdest?

Erfahre mehr auf unserer Seite

zum Omnichannel a

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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Schnelligkeit

Wusstest du, dass die Geschwindigkeit einer
Website einen Preis hat? Millisekunden kdnnen
dich Millionen kosten. Je langsamer deine
Website ist, desto schlechter sind deine Conver-
sions. Wir sind die fuhrende Plattform flr
Kampagnhen mit hohem Besucheraufkommen, die
jede Minute Tausende von Transaktionen ver-
arbeitet, ohne dass du dir Gedanken Uber defekte
Warenkorbe, abgesturzte Bezahlvorgange

oder Ausfallzeiten machen musst. Wirf einen
Blick auf unseren Leitfaden fur Fortgeschrittene,
in dem wir die Performance-Killer - und ihre
Losungen - auf dem Weg zur Skalierung erlautern.

Lies den ultimativen Leitfaden fur eine
schnelle Website

Geheimnisse des Social Commerce

9

Automatisierung

Die Macht der Personalisierung

Weilt du, wie du deine Prozesse fur dich arbeiten
lassen kannst? Erfahre in dieser praxisnahen
Einflhrung in die E-Commerce-Automatisierung,
wie du deinem Team Zeit und Geld sparen
kannst. Mit Shopify Plus erhaltst du exklusiven
Zugang zu Launchpad, dem ersten Planungs-
tool zur Automatisierung von nachfrage-
generierenden Kampagnen in groem Umfang.
Erfahre in unserem Leitfaden, wie du durch
E-Commerce-Automatisierung Zeit und Kosten
sparen kannst, um dich auf die Arbeit zu
konzentrieren, die zahit.

Lies den Leitfaden zur Automatisierun

im E-Commerce

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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International verkaufen

WeiRt du alles, was du wissen musst, um
weltweit zu verkaufen? Wir wissen es. Da
Kund:innen Uberall lokale, auf sie zuge-
schnittene Einkaufserilebnisse wunschen,
konnen wir dir zeigen, wie du mit einem
einzigen Login in mehreren Wahrungen und
Sprachen verkaufen und deinen Checkout
personalisieren kannst.

Erfahre mehr auf unserer Seite zZur
Internationalisierung

Wandel durch Technologie
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Sprich mit einem unserer
Expertiinnen, um mehr
daruber zu erfahren,

wie Top-Modemarken in
Europa mit Shopify Plus
Grenzen und Umsatz-
rekorde brechen.

Sprich mit uns

E-Commerce Mode & Bekleidungsindustrie in Europa
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