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Digitale Videos statt Schaufensterbummel

Videos begleiten den gesamten Kaufprozess — einschliel3lich der ersten Phasen der
Markenwahrnehmung. Nutzer suchen auf YouTube nach Ideen und Anregungen.
Sie sehen sich z. B. das neueste Video ihres bevorzugten YouTubers zum Thema
"Wohnungsrenovierung" oder ein Einkaufsvideo an.
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80% der Shopper Mehr als 7.300 Jahre

die sich in Zusammenhang mit einem Wiedergabezeit von Wohnungs- und
geplanten Kauf ein YouTube-Video Haustour-Videos in den letzten beiden
angesehen haben, taten dies bereits am Jahren.?

Anfang des Kaufprozesses.’

Digitale Videos sind das neue Ladenpersonal

Konsumenten mochten das Produkt vor dem Kauf virtuell ausprobieren und lassen sich
bei der Kaufentscheidung immer o6fter von anderen beraten. Ob sie hun mit Influencern
einen Einkaufsbummel per Video machen oder sich liber spezielle Produktdetails
informieren — immer wenden sich Shopper an Menschen, denen sie vertrauen.
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In den letzten beiden Jahren hat die Wiedergabezeit
auf YouTube um ein Vielfaches zugenommen:
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Einkaufsvideos Anleitungsvideos* Informationsvideos
auf Mobilgeraten3 auf Mobilgeraten®

Digitale Videos ersetzen Gebrauchsanweisungen

Ob vor oder nach dem Kauf — durch Videos kdonnen sich Nutzer bequem informieren, wie
das betreffende Produkt verwendet wird. Sie mochten von den praktischen Erfahrungen
anderer profitieren und sehen, wie der gekaufte Artikel eingesetzt wird.

Uber 50.000

In den letzten beiden Jahren betrug die Wiedergabezeit
von Rezensionsvideos auf Mobilgeraten insgesamt
mehr als 50.000 Jahre.®
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Die Zahl der YouTube-Nutzer, die sich in einem
Anleitungsvideo Uber ein neues Produkt informieren,
ist dreimal so hoch wie die Anzahl derer, die die
entsprechende Gebrauchsanweisung lesen.’
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Im vergangenen Jahr haben sich 70 % der YouTube-Nutzer
aus der Millennial-Generation YouTube-Videos angesehen,
um praktische Anleitungen zu erhalten oder sich uber etwas
zu informieren, fir das sie sich interessieren.®
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