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(orona wirbelt das Kom-
munikations-, Einkaufs-
und Suchverhalten der
Deutschen durcheinander.
Dabei ergeben sich fiir

die Griine Branche neue
Moglichkeiten, um eigene
Marken mit kreativen und
emotionalen Inhalten bei
neuen Kundengruppen
sympathisch und zielgrup-
pennah zu etablieren. Wa-
rum das Potenzial fiir die
Griine Branche so groR ist
und warum vielleicht ge-
rade jetzt der richtige Zeit-
punkt ist, TikTok als boo-
mende Plattform in die
strategische Marketingpla-
nung zu integrieren, erkldren
Dr. Johannes Berentzen
und Dr. Philipp Hoog.

uf Grund der hohen Reich-
A weite beschiftigen sich im-

mer mehr Marken und
Handelsunternehmen mit sozia-
len Netzwerken. Rund die Hilfte
der deutschen Handelsunterneh-
men sind hier bereits aktiv. Auch
in der Griinen Branche versuchen
Unternehmen gerade seit den ver-
gangenen Monaten immer stéirker
iiber soziale Medien den Kontakt

TikTok: Neue Wege fithren nach
om - und in den Gartenmarkt
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Abbildung: TikTok-Nutzer in Deutschland Quelle: Bloomberg, Business of Apps, TechCrunch
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»Was anfangs eine unterhaltsame Ablenkung
vom Quarantane-Alltag darstellte, hat sich
mittlerweile zu einem neuen, wirkungsvollen

Marketing-Werkzeug entwickelt."

Dr. Johannes Berentzen, Dr. Wieselhuber & Partner GmbH

zu ihren Kunden auf einer ganz
neuen, unmittelbaren und person-
lichen Ebene aufzubauen. Dabei
erreichen traditionelle Marketing-
konzepte und -kompetenzen je-
doch schnell ihre Grenzen. Der
moderne Kunde erwartet heute
nicht mehr nur einfache und oft-
mals opportunistisch subtile Wer-
bebotschaften, sondern legt gestei-
gertes Augenmerk auf eine ausge-
wogene Mischung aus Content
(relevanten Inhalten), Community

Die Autoren

Dr. Johannes Berentzen ist Mitglied der Geschdftslei-
tung bei der Dr. Wieselhuber und Partner GmbH, wo
er die Bereiche Handel und Konsumgiiter sowie das
Competence Center Marketing leitet. In dieser Funktion
berdt er schwerpunktmdRig mittelstandische und

b inhabergefiihrte Unternehmen bei Herausforderungen
\ /L in Strategie, Vertrieb, Marketing und Organisation.

Dr. Philipp Hoog ist Manager bei Dr. Wieselhuber und
Partner GmbH. Er begleitet die DIY-Branche seit mehr als
10 Jahren und unterstlitzt Unternehmen der Branche bei
Herausforderungen in Strategie, Marketing/Vertrieb und
Organisation. Wahrend seiner Promotion beschaftigte er
/ sich mit dem Thema ,,Dynamische Marketingfahigkeit in
< ¥ der Deutschen Bau- und Heimwerkermarktbranche."

(Gemeinschaft, Néhe, Dialog) so-
wie Commerce (Moglichkeiten
zum Kaulf, stationir wie online).
Spitestens seit den Corona-be-
dingten Lockdowns erfreut sich
kundenseitig in diesem Zusam-
menhang die chinesische Platt-
form TikTok zunehmender Be-
liebtheit. Sie ist in vielen Fallen
heute schon aus dem Alltag der
zumeist jungen Verwender (16 bis
25 Jahre) nicht mehr wegzuden-
ken. Was anfangs eine unterhaltsa-
me Ablenkung vom Quarantine-
Alltag darstellte, hat sich mittler-
weile zu einem neuen, wirkungs-
vollen Marketing-Werkzeug ent-
wickelt. Unternehmen wie Wiirth,
Aldi Nord, Kaufland, Rossmann
oder auch Bauhaus sind aktiv. Die-
se Unternehmen, gewinnen durch
diesen neuen Weg marketingstra-
tegisch junge Zielgruppen, und si-
chern dadurch auch den mittel-
und langfristigen Geschaftserfolg.

TikTok - Was ist das?
TikTok ist eine boomende Social-
Video-App, die nach ihrem
Durchbruch in Asien nun auch in
Europa eine wachsende Konkur-
renz zu den etablierten Plattfor-
men Instagram, Facebook und
Youtube darstellt. Im Kern geht es
um kurze Videos, die oftmals mit
Musik unterlegt werden und
hochstens 60 Sekunden andauern.
TikTok ist somit eine Kombina-
tion aus Videoportal und sozialem
Netzwerk: Unternehmen und
Nutzer konnen kurze Videos kre-
ieren, diese mit Musik, Effekten
und Hashtags unterlegen und mit
anderen Nutzern teilen. Die Platt-
form lebt von Inspiration und
Wissensaustausch, wobei durch
Kreativitit und individuellen
Content eine grofle Reichweite,
primar bei der jlingeren Zielgrup-
pe (Generation Y und Z), gene-
riert werden kann. Knapp 70 Pro-
zent der aktuellen Nutzer fillt in
die Altersspanne von 16 bis 25 Jah-

ren. Die schnelllebigen Inhalte
und die besondere Aufbereitungs-
art verfithren zu einer langen Ver-
weildauer: durchschnittlich ver-
wendet ein Nutzer die App acht
Mal am Tag mit einer Nutzungs-
dauer von rund einer Stunde. Da-
mit kénnen allein in Deutschland
13,4 Milliarden Views generiert
werden. Der Spaf3 der Zielgruppe,
sich Videos anzuschauen, egal ob
Amateurvideo oder professionelle
Werbekampagne, steht dabei an
oberster Stelle.

100 Millionen européische User
sind bereits auf der Plattform ak-
tiv, davon 10,7 Millionen allein in
Deutschland. In der aktuellen
Prognose durchbricht TikTok in
Deutschland noch in diesem Jahr
die 20 Millionen Marke, was den
europdischen Hochstwert dar-
stellt. Fiir Unternehmen der Grii-
nen Branche ein enormes Potenzi-
al, insbesondere wenn jiingere
Zielgruppen bisher noch nicht Teil
der strategischen Marketingpla-
nung waren.

Fir Unternehmen der Griinen
Branche gibt es verschiedene
Méglichkeiten das Potenzial der
Plattform zu nutzen: Hashtag-
Challenges, mit dem Ziel Auf-
merksamkeit und Reichweite aus-
zubauen, Banner (Brand Takeo-
ver)-Anzeigen oder Native Video-
anzeigen (In Feed-Ads/Native
Ads), durch direktes Abspielen
von Videos im TikTok-Feed.

Neben zahlreichen Challenges
bietet Wiirth mit Hashtags unter
#Carloerklart Anleitungen und
Erklarungsvideos oder #Unboxing
Vorfithrungen zu Produkten und
Werkzeugen, um authentische
Markenerlebnisse zu schaffen. Ein
anderes Beispiel ist die #FiihlDich-
Zuhause-Challenge von Bauhaus
bei der Heimwerker durch kreati-
ve ,Vorher-Nachher-Videos“ die
Ergebnisse ihrer Projekte in Haus
und Garten stolz prisentieren.
Das motiviert andere Nutzer zum

Heimwerken und hat einen direk-
ten Abstrahleffekt auf die Marke
des Handelsunternehmens.

Mit der Duett-Funktion konnen
Nutzer ihre Favoriten-Clips auf
der gleichen Audiospur mitsingen
oder mittanzen. Dafiir 6ffnet sich
die Kamera im Split-Modus mit
dem Wunsch-Video und die Nut-
zer konnen sofort loslegen. Zudem
konnen auch auf TikTok Influen-
cer als Markenbotschafter zur An-
sprache der (jungen) Zielgruppe
genutzt werden. Auswahl und
Profil des Influencers sind in die-
sem Zusammenhang jedoch er-
folgsentscheidend. Durch Feed-
Ads/Native Ads oder Brand
Takeover Anzeigen (Banner)
konnen zudem auf das Format
abgestimmte Werbebotschaften
platziert werden. Mit Klickprei-
sen unter zehn Cent schlagen
TikTok Ads konventionelle Wer-
bung auf Facebook und Instag-
ram um Léingen. Folglich kénnen
Unternehmen der Branche der-
zeit noch mit minimalem Invest
und schnell hohe Reichweiten er-
zeugen.

Kreativitat ist gefragt

Mochte man zukiinftig bei jungen
Zielgruppen présent sein, fihrt
derzeit kaum ein Weg an TikTok
vorbei. Entscheidend fiir den Er-
folg auf TikTok ist, vor allem hu-
morvollen, relevanten Content zu
generieren, der auf die Interessen
und Bediirfnisse der Zielgruppe
abgestimmt ist. Denn die Auswahl
ist grof3.

Neben vielen Vorteilen der
Plattform, ist TikTok auf Grund
der gesteigerten Anforderung an
Kreativitit und Individualitét
deutlich zeitintensiver mit derzeit
geringer Monitoring-Option ent-
sprechender  Performancedaten.
Immer mehr Agenturen erweitern
ihre Kompetenzfelder in diese
Richtung und unterstiitzen Unter-
nehmen gerade zu Beginn. |

Spatestens seit der Pandemie
und den damit einhergehenden
Lockdowns erfreut sich die
chinesische Plattform TikTok
einer immer groRer werdenden
Beliebtheit.

Fazit

TikTok ist neu, wdchst dynamisch
und ist insbesondere bei der jun-
gen Zielgruppe sehr beliebt. Ak-
tuell ist auch der Wettbewerb fiir
Unternehmen der Griinen Bran-
che noch sehr gering. Ein echter
. First Mover Advantage", als ers-
ter die Plattform intensiv zu nut-
zen, ist auf TikTok aktuell gege-
ben. Fiir Unternehmen der Grii-
nen Branche stellt TikTok deshalb
heute schon enormes Potenzial
dar. Aktuell bewegen sich hier vor
allem junge Zielgruppen, der
Wettbewerb ist gering und mogli-
che Aktivitaten fiir Unternehmen
der Griinen Branche sind relativ
glinstig und unkompliziert reali-
sierbar. Friiher oder spdter wer-
den sich vermutlich — wie es

bei Facebook, Instagram und (o.
auch zu beobachten war — wei-
tere interessante Zielgruppen ein-
finden. Unternehmen der Griinen
Branche, die sich also heute
bereits einen Vorteil auf dieser
Plattform erarbeiten, werden in
Zukunft am meisten profitieren.



