ComCult [ TerraTec G Ad2Net )

researc

Online-Adwartising & Technology

Online-Marketing 2003 -
Zielgruppe High Online Consumer

Studienanalyse der ComCult Research GmbH und TerraTec Ad2Net AG




ComCult (D

research

Zielgruppendefinition: High Online Consumer

uber 1.000
Euro
52 5%

Uber 5000
Euro
37T2%

Liber 500
Eure
47 A% Lber 4000
Euro
208%

Maxim alausgabe pro Order

Die High Online Consumer stellen die attraktivste Zielgruppe fiir eine
werbliche Ansprache im Internet dar. Die Personen der Zielgruppe
verfligen (iber eine hohe Zahlungsbereitschaft beim Online-Kauf
sowie ber ein hohes Nettoeinkommen im Haushalt. Die Halfte hat

DIE ATTRAKTIVEN KONSUM-
ZIELGRUPPEN LASSEN SICH
BESONDERS IM INTERNET
WERBLICH OPTIMAL AN-
SPRECHEN.

Liber 3.000
Euro
42 0%

Fragen: Wie hoch war bisher Ihre
hdchste Ausgabe fiir eine Online-
Bestellung? | Wie hoch ist das
monatliche Netto-Einkommen
aller Personen in Ihrem Haushalt
zusammen?

Quelle: Com(ult Research GmbH /
TerraTec Ad2Net AG 2003

HH-Nettosinkomimen

bereits Produkte fiir einen Warenwert ab 500 Euro, und die anderen
sogar von Uber 1.000 Euro online bestellt. Das Haushaltsnettoein-
kommen der High Online Consumer beginnt erst bei 3.000 Euro im
Monat, und sogar jeder Dritte verfiigt (iber mehr als 5.000 Euro.
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Jahrliche Online-Einkaufsfrequenz

DIE HiGH ONLINE CONSUMER
KAUFEN SEHR HAUFIG IM

50
INTERNET EIN, JEDER DRITTE
MEHR ALS 20 MAL IM JAHR.
38.9
40 2
Frage: Wie hdufig haben Sie in
den letzten 12 Monaten im
30 Internet eingekauft oder
kostenpflichtige Dienstleistungen
bestellt?
18,7 19.5
20
Quelle: ComCult Research GmbH /
TerraTec Ad2Net AG 2003
10
0
1his 5 mal 6 his 10 mal 11 his 20 mal Mehr als 20 mal
Die Zielgruppe bestellt online nicht nur fir einen hohen Warenwert, als 20 mal online bestellt. Online-Shopping scheint Teil des norma-
sondern sie ordert auch sehr haufig Produkte und Waren im len Kaufverhaltens dieser Zielgruppe geworden zu sein, wo keine
Internet. Die Einkaufsfrequenz der Personen liegt dabei weit iiber Barrieren und Grenzen hinsichtlich der Hohe des Warenwerts, der

dem Durchschnitt. Jeder Dritte hat in den letzten 12 Monaten mehr Produktart und der Einsatzmoglichkeiten mehr bestehen.
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Zeithorizont fiir nachste Online-Bestellung

Die HiGH ONLINE CONSUMER
SIND AUCH REGELMASSIGE
ONLINE-SHOPPER, Z.B.
PLANTE FAST JEDER ZWEITE,
IN DEN NACHSTEN 7 TAGEN
ONLINE ZU BESTELLEN.

304 Frage: Wann werden Sie Ihre
ndchste Online-Bestellung
tdtigen?

238

Quelle: Com(ult Research GmbH /
TerraTec Ad2Net AG 2003

144 14,0

Heute oder morgen  In 2 his 7 Tagen In 1 his 2Wochen In 1.2 bis 6 Monaten Welk nicht

Die Zielgruppe kauft nicht nur hdufig, sondern auch regelmdRig on- unter den Internet-Anwendern unterstreicht. Und das, obwohl im-
line ein. Zwei von fiinf High Online Consumer hatten ihren ndchsten merhin jeder Dritte wahrend der Befragung noch nicht genau wuR-
Online-Kauf bereits innerhalb der nachsten Woche geplant, was te, wann der ndchste Online-Kauf voraussichtlich getdtigt wird.
eine tberdurchschnittlich hohe Einkaufsfrequenz der Zielgruppe
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Online-Kaufverhalten
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FiR SPEZIALISIERTE WAREN-

L ) SHOPS BIETEN SICH IM
Fur jedes Produkt habe ich INTERNET HOHE POTENZIALE
meine speziellen Shops. 645 FiiR NEUKUNDEN, DENN FAST

Ich wechsle haufiger meine

Ich kaufe bei Shops, wo ich

Warengruppen wahlen kann.

als spannend, Neues beim

Shopping auszuprobieren.

Ich probiere ungern neue _

JEDER ZWEITE WEIST EINE
WECHSELBEREITSCHAFT AUF.

Frage: Jeder Online-Shopper
entwickelt in der Regel ein
individuelles Kaufverhalten.
Geben Sie bitte an, inwieweit die
folgenden Aussagen auf Sie
personlich zutreffen.

Quelle: ComCult Research GmbH /
TerraTec Ad2Net AG 2003

Online-Shops aus.
0

=

40%

Jeder zweite High Online Consumer ist auch permanent auf der Su-
che nach neuen Online-Shops, was ein enormes Potenzial an Neu-
kunden in dieser Zielgruppe darstellt. Bei den wenigsten bestehen

dabei Barrieren hinsichtlich des Ausprobierens neuer Online-Shops.

50% 60% F0%

Und jeder Dritte empfindet es zudem als spannend, etwas Neues
beim Online-Shopping auszutesten. In der Regel sucht diese Gruppe
gern spezielle Produktshops auf, die auf ein bestimmtes Warensorti-
ment spezialisiert sind.
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Konsumeinstellungen
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Ich gebe anderen ofter

Ratschlage / Empfehlungen. 629
Ich probiere immer wieder
Der Kauf von Marken-
Ich finde, man sollte das
so viel sparen.
Wenn mir eine Sache gefallt, 26 7
kaufe ich sie, auch wenn ich |’
sie nicht unbedingt brauche. i T
0% 40% 50% 60%

Eine markenbewulte und innovationsfreudige Konsumeinstellung
kennzeichnet die Zielgruppe, denn ihrer Meinung nach lohnt sich
der Kauf von Markenartikeln, und es wird immer wieder gern etwas

Neues ausprobiert. Zwei von drei High Online Consumern kdnnen

MEINUNGSFUHRER MIT
EINER MARKENBEWUSSTEN,
INNOVATIONSFREUDIGEN
KONSUMEINSTELLUNG
KONNEN SPEZIELL IN DIESER
ZIELGRUPPE IM INTERNET
ERREICHT WERDEN.

Frage: Wie weit stimmen Sie den
folgenden Aussagen iber lhre
Personlichkeit zu?

Quelle: ComCult Research GmbH /
TerraTec Ad2Net AG 2003

ferner als Meinungsfiihrer bezeichnet werden, die anderen haufiger

eine Empfehlung geben. Ein hedonistisches Konsumverhalten kann

zudem bei jedem Zweiten festgestellt werden, und jeder Dritte neigt

zu Spontankdufen, auch wenn die Waren nicht benotigt werden.
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Einstellungen zur Online-Werbung

IN EINEM THEMENAFFINEN
WERBEUMFELD KANN DIE

Wenn die Werbung zum c

Inhalt der Seite passt, dann HOCHSTE WERBEWIRKUNG IN

stért sie mich nicht 52 2 DIESER ZIELGRUPPE ERZIELT
WERDEN.

Es gibt mittlerweile sehr

witzige und unterhaltsame Frage: Wie weit stimmen Sie den
passiert richtig was. Werbung im Internet zu?

Quelle: ComCult Research GmbH /

Ich finde es gut, dass man
26,7
TerraTec Ad2Net AG 2003

durch Werbung im Internet
auf interessante Angebote
aufmerksam gemacht wird.

Ich empfinde Werbung im 170
Internet nicht als storend.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
Die hochste Werbewirkung innerhalb der Zielgruppe erreicht eine Erwartungen an die Online-Werbung sind unter den Zielpersonen
Online-Kampagne, wenn sie zum Inhalt der Website palRt. Eine allgemein hoch, wobei keine generelle Werbeablehnung besteht.
hohe Themenaffinitdt zwischen dem Inhalt der Website und der Mit “interessanter Werbung" kann eine sehr hohe Aufmerksamkeit

Werbung schafft auch im Internet eine hohere Werberesponse. Die fur die beworbenden Produkte und Waren erzielt werden.
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Nutzerfrequenz im TerraTec Ad2Net Vermarktungsumfeld

DIE ZIELGRUPPE WEIST EINE

HOHE NUTZERBINDUNG ZU
DEN WEBSITES AUF, WELCHE
DIE WERBEWIRKUNG VON

ONLINE-ANZEIGEN IN DEM
FiiR DIE NUTZER ATTRAKTI-
VEN UMFELD FORDERN WIRD.

Frage: Wie hdufigen nutzen Sie

normalerweise unser Online-
Angebot?

12,7

Quelle: ComCult Research GmbH /
TerraTec Ad2Net AG 2003

10,0

Taglichi fast 4 his 5 mal 2 his 3 mal 1mal 1 his 2 mal
taglich pro Waoche pro Woche pro Waoche in 14 Tagen

Die High Online Consumer weisen eine hohe Bindung zu ihren
praferierten Websites im Internet auf. Mehr als die Halfte der Ziel-
gruppe besucht ein Online-Angebot im Vermarktungsumfeld von
TerraTec Ad2net taglich oder fast taglich. Die Zielpersonen sind somit

1 his 2 mal Seltener
pro Monat  als monatlich

permanent durch Werbekampagnen zu erreichen. lhre hohe
Nutzungsfrequenz und die Nutzerbindung zur Website fordern
zudem nachweislich die Werbewirkung der Online-Anzeigen im
Umfeld bei einem fiir die Nutzer attraktiven Angebot.




ComCult CEm- D

research Coiory v e p il Tnie.

Soziodemographie der Zielgruppe

DIE DEMOGRAPHISCHEN
MERKMALE DER HIGH
ONLINE CONSUMER STUTZEN
FERNER DIE EINSCHATZUNG
- 84 Prozent der High Online Consumer sind méannlich. EINER ATTRAKTIVEN ZIEL-
GRUPPE IM INTERNET.

- 78 Prozent gehdren der mittleren Altersgruppe zwischen 20 und 49 Jahren an, wobei die
Internet-Anwender zwischen 30 und 39 Jahren den grofiten Anteil stellen.

- 66 Prozent verfigen Uber ein Abitur oder einen Hochschulabschlufl? als héchsten Bil-

dungsabschluf3. Frage: Wie alt sind Sie? / Sind Sie
mannlich oder weiblich? / Welche

- 48 Prozent sind entweder Selbstandige oder als leitende Angestellte bzw. Beamte tatig, Ausbildung oder Bildungsab-

was auch mit einer hohen beruflichen Nutzung des Internet einhergeht. schluss haben Sie? | Welcher der
folgender Tdtigkeiten gehen Sie

- 50 Prozent leben in einem Haushalt mit mindestens 3 Personen, zumeist mit Kindern (in nach? | Wie viele Personen leben

der Regel eine Familie mit 2 Kindern) zuhause. standig (einschlieBlich Sie selbst)

in Ihrem Haushalt?
- Das Nettoeinkommen im Haushalt beginnt - per Definition der Zielgruppe - bei 3.000

Euro im Monat. Quelle: ComCult Research GmbH /
TerraTec Ad2Net AG 2003
Die High Online Consumer im TerraTec Ad2Net Vermarktungsumfeld oder Uber ein akademisches Examen als hochsten SchulabschluR.
sind primdr tber die mittleren Altersgruppen zwischen 20 und 49 Fast jeder Zweite hat eine berufliche Flihrungsposition inne, entwe-
Jahren verteilt und iiberwiegend mdnnliche Nutzer. Ungefdhr zu je der als Selbsténdiger oder als leitender Angestellter (inklusive hoher

einem Drittel verfligen die Zielpersonen entweder tber ein Abitur beruflicher Online-Nutzung).
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Attraktives Werbeumfeld bei der TerraTec Ad2Net AG
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Die TERRATEC AD2NET AG
ZAHLT ALS VERLAGS-
UNABHANGIGER ONLINE-
VERMARKTER ZU DEN TOP 5
DER VERMARKTER IN
DEUTSCHLAND.

Uber 80 verschiedene Websites
mit nahezu allen von der Werbe-
industrie gewiinschten Zielgrup-
pen befinden sich im Portfolio
der TerraTec Ad2Net AG, welches
inzwischen {iber 900 Mio. Wer-
be-Einblendungen pro Monat
ausliefert.

Quelle: ComCult Research GmbH /
TerraTec Ad2Net AG 2003
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Methodensteckbrief

Zielsetzung Online-Befragung auf den Websites im Vermarktungsumfeld der TerraTec Ad2Net AG
Analyse der Konsumgewohnheiten und -einstellungen der Online-Besucher inklusive demographischer Strukutur zur Nutzer-
schaft der Websites flir eine zielgruppenaffine Mediaplanung im Vermarktungsportfolio der TerraTec Ad2Net AG.

Methodik Quantitative Online-Befragung mittels PopUp-Bannern
Befragung mittels Online-Fragebogen nach Rekrutierung durch PopUp-Banner auf den Websites des Online-Vermarktungsum-
feldes der TerraTec Ad2Net AG.

Feldphase Studienzeitraum und Teilnehmerzahlen

Die Befragungen wurden von der Com(ult Research GmbH im Auftrag der TerraTec Ad2net AG von Mai bis Juni 2003 realisiert -
Copyright der Studie ComCult Research GmbH / TerraTec Ad2net AG 2003. An den jeweiligen Online-Umfragen nahmen insgesamt
14.835 Nutzer der verschiedenen Websites teil.
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Kontakt

ComCult Research GmbH

Mehringdamm 40

10961 Berlin

Telefon: +49.30.7895280-0
Telefax: +49.30.7895280-5
a.raulfs@comcult.de
www.comcult.de

Ansprechpartner: Alexander Raulfs

TerraTec Ad2Net AG

Hochstadenstrasse 15
50674 Koln

Telefon: +49.221.53097-0
Telefax: +49.221.53097-70
meder@adz2net.de
www.ad2net.de

Ansprechpartner: Wolfgang Meder




