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Shopper Story 2020: So tickt der neue Konsument

Die heutigen Verbraucher verhalten sich wie Detektive. Die ,Consideration-Phase” der Customer Journey, in
der ein Kunde fUr einen potenziellen Kauf recherchiert, hat sowohl in der Anzahl der Touchpoints als auch in
der Bedeutung deutlich zugenommen. Wir haben kurzlich tber 1.000 deutsche Verbraucher dazu befragt,

wie sie kaufen und welche Faktoren ihre Kaufentscheidungen beeinflussen. Und das sind unsere Ergebnisse:

Marken- und Retail-Websites sind wichtige Ziele

auf der Customer Journey der einzelnen Kaufer.

Wenn du dich online UGber ein Produkt informieren willst, dass du
kaufen méchtest: Wo beginnst du in der Regel mit deiner Suche?

Eine Retail-/Marken- Ein Online-Marktplatz, Suchmaschine Andere
Website, z. B. zalando. z.B. Amazon.de (Google, Bing efc.)
de oder nike.com @

B Wenn ich weiB, welche Art von Artikel ich m&chte, zum Beispiel Laufschuhe

. Wenn ich den genauen Artikel weiB, denn ich mdchte, zum Beispiel Laufschuhe von Nike



Jede Generation geniel3t das Shoppingerlebnis im
stationaren Handel - wenn sie die Zeit dazu hat.

Ich kaufe gerne im stationdren Ich kaufe gern im stationdren Ich kaufe ungern neue Produkte,
Handel, wenn ich die Zeit Handel, um besser zu wenn ich sie nicht im Geschaft
dazu habe. verstehen, was gerade neu sehen und anfassen kann.
oder in Mode ist.

. Generation Z & Millennials . Generation X . Boomer & Stille Generation

Markenwerte sind wichtig.
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Kaufern hat schon mal aufgehort, 43 /o
eine bestimmte Brand zu kaufen,
weil die Werte dieser Brand nicht
mit den eigenen Uberzeugungen
Ubereinstimmen.

L2 7

der Kaufer gaben an, dass ihre kaufen eher von einer Brand, wenn
Kaufentscheidungen von den Werten diese zeigt, dass die Markenwerte
einer Brand beeinflusst werden. mit den Uberzeugungen des Kaufers

Ubereinstimmen.

Apps werden uber die gesamte Customer Journey

hinweg eingesetzt.

Im Durchschnitt nutzen die deutschen Kdufer Shopping-Apps ...

um sich Produkte um Bewerfungen
50 o/o anzusehen und sich 45 % und Rezensionen 50 o/o lchr:nufZeUn

inspirieren zu lassen einzusehen

Ads funktionieren auch in der Entdeckungsphase,

nicht nur zur Conversion.

Ich entdecke
neue Marken und
Produkte Uber Generation X
Sponsored Ads.

Generation Z & Millennials

Boomer & Stille Generation

Criteo. Technologien und Lésungen fir
vertrauenswirdige und wirkungsvolle Werbung.

Mit Zugang zu zwei Milliarden gerateibergreifenden IDs (fast 75 Prozent der weltweiten Onlineshopper)
und den Daten zu Sales in einem jahrlichen Gesamtvolumen von 800 Milliarden US-Dollar versteht Criteo
die Konsumenten wie kein anderes Unternehmen.

Unsere Werbeldsungen helfen Unternehmen dabei, intelligente, dynamische Ads fUr die gesamte
Customer Journey aufzubauen, denn unsere Daten basieren nicht allein auf Demographie, Likes oder
Suchmaschinendaten, sondern darauf, was Menschen wirklich kaufen. Mit unseren einzigartigen
L&sungen erstellt ihr Werbung der ndchsten Generation fir den Online- und Offline-Handel, fir mobile
Endgerdte und fUr eure Vertriebspartner.
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