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Live Shopping –  
vom Tech-Trend zum  
Vertriebskanal der  
Zukunft
Otto Group Solution Provider (OSP) GmbH
Whitepaper



Wie kaum eine andere Branche sieht sich der Einzel- 
und Onlinehandel seit Jahren stetig neuen Heraus-
forderungen gegenüber – vom wachsenden Wett-
bewerb infolge von Digitalisierung und Globalisierung 
über sich immer rascher verschiebende Ansprüche 
bis hin zu den Einschränkungen durch die Corona-
virus-Pandemie. Auch wird es für Marken und Unter-
nehmen immer wichtiger, sich von der Konkurrenz 
abzuheben. Der Schritt in Richtung E-Commerce ist 
ein entscheidender Erfolgsfaktor auf dem Weg  
dahin – doch um wettbewerbsfähig zu bleiben,  
müssen Unternehmen stets die Trends des Mark-
tes und vor allem die Bedürfnisse der Kundschaft 
im Blick behalten. Unter dem Stichwort Customer 
Centricity soll es in Zukunft möglich sein, Kund*innen 
unabhängig von Verkaufskanälen ein einzigartiges Ein-
kaufserlebnis zu bieten und deren Bedürfnisse in den 
Mittelpunkt der Unternehmensausrichtung zu stellen. 

Live Shopping als neuer und profitabler 
Verkaufskanal
Wenn ein Unternehmen die Bedürfnisse der Kund-
schaft in den Fokus rücken möchte, lohnt es sich, 
neue Verkaufskanäle zu erobern, welche persönlicher 
und interaktiver als herkömmliche Verkaufsmöglich-
keiten gestaltet sind. Wie das funktionieren kann, 
haben Unternehmen in China bereits vorgemacht: Im 
Land der Mitte boomt das Konzept Live Shopping seit 
Jahren und eröffnet Händlern, Marken und Unterneh-
men neue Absatzmöglichkeiten. In Zahlen: Konsu-
ment*innen schließen in China rund die Hälfte ihrer 
Einkäufe über Live Shopping ab.1 In den Sessions 
werden Produkte online per Livestream präsentiert, 
angeboten und verkauft. Kund*innen schätzen vor 
allem die soziale Interaktion und individuelle Beratung 

Einleitung
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in Echtzeit. Außerdem ermöglicht dieser Absatz- 
kanal eine erlebbare und detaillierte Beschreibung 
von Produkten.

Doch wie steht es um das Thema Live Shopping in 
Europa? Wie verbreitet ist das Konzept hierzulande 
und erfreut es sich in manchen Kreisen vielleicht  
sogar einer ähnlichen Beliebtheit wie in Asien? So viel 
können wir schon verraten: Live Shopping funktioniert 
auch in Deutschland! Doch welche Besonderheiten 
gibt es in Europa dabei zu beachten? Darüber ge-
ben wir Ihnen in diesem Whitepaper einen Überblick. 
Außerdem erfahren Sie bei uns: 

Was Zielgruppen in China und Europa ausmacht

Wie Sie mit Live Shopping die Zukunft des  
E-Commerce mitgestalten

Wie Live Shopping zu einer Steigerung der 
Conversion Rate beiträgt 

Wie Sie Live Shopping erfolgreich in Ihr 
Geschäftsmodell integrieren  

1 Statista (2021): Anteil der Käufer über Livestream-Shopping-Formate an den gesamten Online-Käufern in China in den Jahren 2019 und 

2020 sowie eine Prognose bis 2025. 

Abruf unter: https://de.statista.com/statistik/daten/studie/1256627/umfrage/anteil-der-livestream-shopping-kaeufer-in-china/.
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Onlineshopping ist längst nicht mehr nur ein Trend, sondern ein fester Bestandteil des alltäglichen Lebens.  
Auswahl, Verfügbarkeit, Liefergeschwindigkeit – in fast allen Punkten scheint der Einkauf per Internet dem 
stationären Handel den Rang abzulaufen. Einen wesentlichen Aspekt vermissen Kund*innen jedoch häufig 
nach wie vor beim Onlineshopping: das persönliche Gespräch und die individuelle Beratung.

 Die Idee hinter dem Live Shopping-Format
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Teleshopping neu gedacht

Das kann Live Shopping ändern. Kund*innen be-
kommen in Echtzeit-Streams Produkte vor laufender 
Kamera präsentiert und ausführlich vorgeführt. Kauf-
interessierte können dann über eingebundene Links 
direkt zuschlagen und den jeweiligen Artikel erwer-
ben. Im Grunde funktioniert Live Shopping wie Tele-
shopping – also der Verkauf über Fernsehsendungen. 
Moderator*innen und Expert*innen stellen jedes 
Feature des Artikels vor, erzählen darüber und zeigen 
das Produkt in der Anwendung. Der Unterschied ist 
einerseits, dass Live Shopping per Online-Stream 
übertragen wird. Dadurch können Nutzer*innen 
jederzeit und von überall am Stream teilnehmen – 
egal welches Endgerät sie nutzen.

Andererseits – und hier wird der explizite Vorteil von 
Live Shopping hinsichtlich der persönlichen Bera-
tung deutlich – bietet das moderne Verkaufsformat 
Möglichkeiten zur Interaktion und lässt Digital- und 
Social-Commerce verschmelzen. So können Zu-
schauende beispielsweise per Chat Fragen zum 

vorgestellten Produkt stellen. Moderator*innen  
und Expert*innen gehen darauf ein und räumen  
eventuelle Zweifel und Unsicherheiten der Fragenden 
aus der Welt. Durch diese individuelle Beratungs- 
möglichkeit können – im Vergleich zum herkömmlichen 
Onlineshopping – Themen, die einer genaueren  
Beratung bedürfen (wie etwa die Passform, Farb- 
variationen, Materialien) direkt geklärt werden. 

Die Folge: eine erhöhte Conversion Rate, gesteigerte 
Absatzchancen und die Vermeidung hoher Retou-
renquoten. Der Vorteil ist außerdem, dass die Inter-
aktionsmöglichkeiten von den Nutzer*innen durch 
Erfahrungen mit Streaming-Plattformen wie Twitch, 
YouTube Live oder Instagram Live bereits verinner-
licht sind. 

Live Shopping als 
neue Form von  
Teleshopping

Produkte werden 
live und visuell 

präsentiert

Vertrauensvolle  
Beratung und 

soziales Erlebnis

Mehr 
Engagement durch 

Interaktionsfeatures



Multiplikator*innen und Kanäle

Sie möchten das Potenzial von Live Shopping als zu-
sätzlichen Verkaufskanal bestmöglich ausschöpfen? 
Dann spannen Sie für die Präsentation Ihrer Produkte 
Markenbotschafter*innen oder Influencer*innen ein. 
Diese helfen, die Verkaufsmessage authentisch zu 
vermitteln und ziehen durch ihre Reichweite zusätz-
lichen Traffic auf Ihre Verkaufsplattform. Dass sich 
eine solche Kooperation lohnen 
kann, zeigt ein Blick nach Fern-
ost: 2021 sorgte der chinesische 
Influencer Austin Li, aka Lipstick 
King, für einen Absatz von umge-
rechnet 1,7 Milliarden Dollar – und 
zwar innerhalb eines einzigen, 
zwölf Stunden andauernden  
Streams.2

Wo und wie Sie Ihr Verkaufsevent 
übertragen, dafür gibt es verschiedene Optionen: 
Einerseits können Sie auf die Streaming-Features 
gängiger Social Media-Plattformen zurückgreifen. 
Die sozialen Medien werden von vielen Zielgruppen 
bereits genutzt und eignen sich auch für die Be-
werbung von Produkten ausgezeichnet. Zudem 
lassen sich entsprechende Funktionen auch in Ihren 
Webshop einbinden. Welche Vorteile die verschie-
denen Möglichkeiten bieten, erfahren Sie in einem 
späteren Kapitel.

Zwischenfazit
Livestreaming-Formate rücken akute und aktuelle 

Kundenbedürfnisse in den Mittelpunkt.  
Clever aufgezogen, eröffnet Live Shopping so ganz 

neue Absatzpotenziale und -perspektiven. 
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2 Handelsblatt (2022): Teleshopping 2.0: Live-Videos werden zur neuen Umsatzmaschine im E-Commerce. Abruf unter: https://www.

handelsblatt.com/unternehmen/handel-konsumgueter/onlinehandel-teleshopping-2-0-live-videos-werden-zur-neuen-umsatzmaschine-

im-e-commerce/27942422.html#:~:text=In%20China%20werden%20mit%20Liveshopping,1%2C7%20Milliarden%20Dollar%20verkaufen.
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Was in China schon lange mehr als ein Trend ist, etabliert sich auch in Europa zunehmend. Im Zuge der corona- 
bedingten Einschränkungen wuchs das Interesse europäischer Käufer*innen an innovativen digitalen Ein-
kaufsmöglichkeiten. So gaben in einer Studie 70 Prozent der Befragten an, offen für Live Shopping-Events zu 
sein.3

Was China und Europa unterscheidet

4
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3 Arvato (2021): Live Shopping in Europa: Das neue Must-have im Fashion- und Beauty-E-Commerce.  

Abruf und Download unter: https://arvato-supply-chain.com/whitepaper/fashion-beauty-lifestyle/live-shopping-in-europa. 

4 Statista (2022): Haben Sie schonmal über ein soziales Netzwerk (z.B. Facebook, Instagram) ein Produkt gekauft oder können sich vorstel-

len, dies zu tun? Abruf unter https://de.statista.com/statistik/daten/studie/1303892/umfrage/anteil-der-social-shopper-in-deutschland/ 

5 Forrester (2021): Shoppertainment is Landing in Europe: European Consumers are Embracing New Formats of Online Shopping Such As 

Livestreaming Commerce. Abruf unter https://osssource.alizila.com/uploads/2021/02/Shoppertainment-Is-Landing-In-Europe1.pdf.

70 Prozent  
der Befragten sind offen für 

Live Shopping-Events

Andere Länder, andere Zielgruppe

Allerdings lässt sich ein bedeutender Unterschied 
zwischen dem Live Shopping in China und in Europa 
feststellen: In der Volksrepublik nutzen vor allem sehr 
junge Menschen – internetaffine Millennials – das 
Format. Die europäische Klientel dagegen besteht 
vor allem aus Digital Natives der ersten Generation, 
sprich Menschen zwischen 32 und 43 Jahren. Diese 
sind grundsätzlich ebenfalls gut mit der Online-Welt 
vertraut, haben jedoch einen anderen Zugang.

Unter anderem nutzen sie bevorzugt traditionelle 
Webshops statt sozialer Medien für ihre Online- 
Einkäufe. In Deutschland hat beispielsweise nur 
jede*r Fünfte schon einmal ein Produkt über Social 
Media gekauft.4 Außerdem bevorzugen europäische  
Käufer*innen kurze Video-Streams statt langer 
Sessions: Mehr als die Hälfte möchte nicht mehr  

Klientel in China  
ist jünger und 
internetaffin

In Europa: Zielgruppe 
zwischen 32 

und 43 Jahren alt

Zielgruppe lässt sich 
durch neue Medien

 erweitern

als zehn Minuten in einem Stream verbringen, fast 
ein Viertel sogar nicht mehr als fünf Minuten.5
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Zwischenfazit
Die europäische und die chinesische Zielgruppe 

sind nur bedingt miteinander zu vergleichen. Bei der
 Umsetzung von Live Shopping-Lösungen sollten 
Sie die hiesigen Kauf- und Konsumgewohnheiten  

im Hinterkopf behalten.
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Erweiterung der Endgeräte

Doch wie so oft in digitalen Fragen eröffnet moderne 
Technologie zusätzliche Perspektiven. Denn durch 
Medien wie Smart-TVs und Streaming-Sticks lässt 
sich die Zielgruppe deutlich erweitern: Potenziellen 
(und in der Regel etwas älteren) Kund*innen wird 
eine Art Teleshopping 2.0 ermöglicht.

Wer Computer und Smartphone kaum bis gar nicht 
nutzt, kann durch internetfähige Fernseher trotzdem 
an Live Shopping-Events teil-
nehmen. Dank smarter Features 
und einem entsprechenden 
Interface ist neben dem bloßen 
Anschauen auch das direkte 
Kaufen der präsentierten  
Produkte möglich.



In China erzielen  
Live Shopping-Events  

pro Tag etwa 260 Millionen 
Views auf 50.000  

verschiedenen Streams.

Interesse an Live Shopping besteht auch in Europa – und wo es eine Nachfrage gibt, können Unternehmen 
durch das Schaffen eines Angebots von neuen Umsätzen profitieren. Die Frage, wie lohnenswert das Format 
Live Shopping ist, lässt sich durch einen erneuten Blick auf China klären: Hier erzielen diese Art von Events pro 
Tag etwa 260 Millionen Views bei 50.000 Streams.6 Jeden Monat kaufen mehr als 100 Millionen Chines*innen 
Produkte per Live Shopping.7 Und im Jahr entsteht dort ein Umsatz von gut 300 Milliarden US-Dollar.

Aussicht: Potenzial von Live Shopping 
in Europa

6
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Aus Experimentieren wird  
Etablieren

Während 2019 lediglich 19 Prozent der chinesischen 
Online-Käufe im Rahmen von Live Shopping getätigt 
wurden, sind für 2025 ganze 46,5 Prozent prog-
nostiziert. Schon heute beläuft sich der Anteil der 
Käufer*innen über Live Shopping-Formate an den 
gesamten Online-Käufen in China auf 43,1 Prozent.8 
Diese Zahlen lassen sich zwar nicht eins zu eins auf 
den europäischen Markt übertragen, aber sie spiegeln 
das enorme Potenzial von Live Shopping wider.  
Da das Format in Europa erst in den letzten zwei  
Jahren aufgekommen ist, liegen für den deutschen 
Markt zwar noch keine handfesten Statistiken vor. 
Doch es lässt sich beobachten, wie immer mehr 

Großes 
Potenzial durch  

Influencer*innen

In Fashion- und 
Beauty-Branche 
bereits etabliert

Social Media für 
Promotion und  
Multistreaming

Marken und Unternehmen sich an dem innovativen 
Verkaufskanal versuchen.

6 Arvato (2021): Live Shopping in Europa: Das neue Must-have im Fashion- und Beauty-E-Commerce.  

Abruf und Download unter: https://arvato-supply-chain.com/whitepaper/fashion-beauty-lifestyle/live-shopping-in-europa.

7 IFH Köln (2021): Live Commerce: Shoppen wie die Chinesen. Abruf unter https://www.ifhkoeln.de/live-commerce-shoppen-wie-die-chinesen/. 

8 Statista (2021): Anteil der Käufer über Livestream-Shopping-Formate an den gesamten Online-Käufern in China in den Jahren 2019, 

2020 sowie eine Prognose bis 2025. Abruf unter https://de.statista.com/statistik/daten/studie/1256627/umfrage/anteil-der-livestream-

shopping-kaeufer-in-china/. 

Live Shopping  
als neue Form von  

Teleshopping



Zwischenfazit
Das Potenzial von Live Shopping ist auch in Deutsch-

land enorm. Um aus Prognosen und Perspektiven 
echte Gewinne zu machen, sind Anpassungen an 

den europäischen Markt allerdings wesentlich. 
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Besonders im Fashion- und Beauty-Bereich ist Live 
Shopping bereits eine feste Größe und ein verläss- 
licher Kundenmagnet. Mehr als jedes dritte Unter- 
nehmen hat hier schon einmal ein Live Shopping-
Event ausgerichtet.9 Dabei zahlt sich aus, dass  
beide Branchen schon früh auf 
den Einsatz von E-Commerce 
und die Zusammenarbeit mit 
bekannten Influencer*innen 
gesetzt haben. Live Shopping 
verknüpft diese beiden Wege 
elegant und effektiv und geht  
so gezielt auf die Ansprüche 
der Kundschaft ein.

In Europa: 
Informationsbeschaffung im Fokus

Allerdings nutzen auch immer weniger Brands und 
Unternehmen die direkten Live Shopping-Funktionen 
der diversen sozialen Netzwerke. Social Media kommt 
hier in erster Linie als Werbekanal für Live Shopping-
Events und im Zuge von Multistreaming (also das pa-
rallele Streamen über verschiedene Plattformen) zum 
Einsatz. Über den eigenen Webshop zu streamen hat 
derweil nicht nur den Vorteil, mehr Traffic abzugreifen: 
Webshop-integriertes Live Shopping kann sehr genau 
an die Ansprüche von Produkten, Kundschaft und 
Unternehmen angepasst werden.

Denn im Gegensatz zu Fernost – wo Zuschauer*innen 
den Online-Kaufprozess oft schneller und direkter ab-
schließen – steht in Europa der Gedanke der Informa-
tionsbeschaffung im Zentrum. Dementsprechend ist es 
essentiell, den Kanal gemäß diesem Bedürfnis aufzu-
ziehen und so die Conversion Rate auf ein Maximum zu 
bringen. Apropos: Die chinesische E-Commerce-Platt-
form Taobao bezifferte die Conversion Rate schon ein 
Jahr nach Einführung von Live Shopping auf 50 Prozent.10

9 Arvato (2021): Live Shopping in Europa: Das neue Must-have im Fashion- und Beauty-E-Commerce.  

Abruf und Download unter: https://arvato-supply-chain.com/whitepaper/fashion-beauty-lifestyle/live-shopping-in-europa. 

10 Arvato (2021): Live Shopping in Europa: Das neue Must-have im Fashion- und Beauty-E-Commerce.  

Abruf und Download unter: https://arvato-supply-chain.com/whitepaper/fashion-beauty-lifestyle/live-shopping-in-europa.

https://arvato-supply-chain.com/whitepaper/fashion-beauty-lifestyle/live-shopping-in-europa
https://arvato-supply-chain.com/whitepaper/fashion-beauty-lifestyle/live-shopping-in-europa


Vorteile für Kund*innen

     Persönlich, nahbar, aufschlussreich
Dank Interaktionsmöglichkeiten wie Chats können 
Zuschauende sich mit den Moderierenden und Ex-
pert*innen (sowie gegebenenfalls auch anderen Inte-
ressierten) austauschen. Das schafft einerseits Nähe, 
bietet andererseits aber auch die Chance, Fragen 
zu klären und individuelle Argumente für die eigene 
Kaufentscheidung zu sammeln. 

     „Live und direkt” steigert die Glaubwürdigkeit
Einkäufer*innen nehmen aufpolierte Werbevideos 
und Produktbilder häufig mit Misstrauen auf. Eine 
Präsentation im Livestream fühlt sich dagegen echt 
und ehrlich an. Fehler können nicht kaschiert werden. 
Funktioniert ein Produkt makellos, kommt dies live 
umso mehr zur Geltung.
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Die Vorzüge von Live Shopping umfassen mehr als nur den direkten Gewinn. Sowohl in wirtschaftlicher als 
auch organisatorischer Hinsicht sowie bezogen auf die Wahrnehmung Ihres Unternehmens können Sie von 
Live Shopping profitieren – und Ihre Kundschaft mit Ihnen. Denn für Käufer*innen bietet der neue Verkaufs- 
kanal ebenfalls zahlreiche Vorzüge. 

Vorteile: Absatzstarke Erweiterung für
Ihren E-Commerce

8
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Interaktionen für 
Vertrauen und  

Kundenbindung

Direkter Vertrieb 
und verkürzte  
Lieferketten 

Authentizität und 
Nähe als Plus für das 
Unternehmensimage



     Ausführlichere Beschreibungen  
Statt Produktinformationen in wenigen knappen  
Sätzen abzufrühstücken, nimmt ein Livestream sich 
die Zeit, einen Artikel ausführlich zu beschreiben. 
Einzelheiten zur Anwendung können ebenso erwähnt 
werden, wie beispielsweise interessante Hinter- 
gründe zur Produktion und Lieferkette. Dies ist  
besonders wichtig in Zeiten, in welchen  
Einkäufer*innen Transparenz schätzen. 

     Mehr und einfachere (Zusatz-)Optionen
Wer im Internet kauft, informiert sich in der Regel 
auch über Websites, Suchmaschinen und Rezen- 
sionen über ein gewünschtes Produkt. Das Live 
Shopping reduziert Informationsbeschaffung und  
Kauf in einem Schritt: Durch die Einbindung  
praktischer Kauffunktionen können 
Kund*innen direkt im Stream zuschlagen. 
Gleichzeitig erhalten Teilnehmende des 
Streams durch Rabatte, ausgewählte  
Kollektions-Drops und Sonderaktionen  
einmalige Einkaufschancen – und erlangen 
so ein Gefühl von Exklusivität.

9
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Vorteile für Unternehmen, Händler 
und Marken

     Direkter Vertrieb und günstiges Marketing
Gleich zweifach können Sie mit Live Shopping Geld 
sparen: zum einen im Vertrieb, zum anderen im  
Marketing. Natürlich müssen auch 
Moderator*innen, Influencer*innen 
und Expert*innen bezahlt 
werden – doch die Kosten-
effizienz beziehungsweise der 
Return-on-Investment (ROI) ist 
vergleichsweise hoch. Bewerben 
können Sie Ihre Live Shopping-
Events zudem preiswert über 
Social Media sowie im Stream  
auf Ihrer Website.

     Information schafft Vertrauen
Live Shopping stärkt das Vertrauen Ihrer Kundschaft 
in die Marke. Durch detaillierte Produktbeschreibun-
gen und -vorführungen erhalten potenzielle Kund*in-
nen viele Informationen und können Fragen stellen, 
bevor sie einen Kauf abschließen. Das sorgt dafür, 
dass Kund*innen eher mit ihrer Entscheidung zufrie-
den sind und weniger Retouren anfallen.

     Verkürzte Lieferketten für mehr Nachhaltigkeit
Überspringen Sie gleich mehrere Zwischenschrit-
te wie Filialen und Einzelhandel und bringen Sie Ihr 
Produkt inklusive individueller Beratung auf direktem 
Weg zu Käufer*innen. Die digitale Beratung kann 
sowohl Kosten als auch Organisationsaufwand ein-
sparen und Ihre Marge gleichzeitig erhöhen. Außer-
dem steigern Sie durch die vermiedenen zusätzlichen 
Schritte (beispielsweise für die Lieferung und mögli-
che Retouren) die Nachhaltigkeit Ihres Unternehmens.

     Authentizität als Grundlage für Vertrauen
Onlineshopping ist meist anonym und unpersönlich. 
Live Shopping gleicht dieses Defizit aus und wertet 

das Verkaufserlebnis auf. Die Präsentation durch 
einen Menschen steigert die Authentizität. Überdies 
kreieren Sie durch das Live Shopping-Event ganz 

nebenbei und ohne Zusatzkosten Content, den Sie 
im Nachhinein für Marketingzwecke aufarbeiten und 
weiterverwerten können.

    Neue Perspektiven für Kooperationen schaffen
Das Thema Exklusivität lässt sich auch auf die Unter-
nehmensebene übertragen. Durch spezielle Show-
Events können Unternehmen, Marken und Shops 
noch enger und effektiver zusammenarbeiten. Starke 
Synergien und gemeinsame Erfolge sind eine nicht 
zuletzt finanziell interessante Perspektive.
 

OSP WHITEPAPER ‒ LIVE SHOPPING

Zwischenfazit
Bei vergleichsweise geringem Aufwand bietet Live 

Shopping eine Vielzahl an Vorteilen. Das Format 
wertet die Customer Journey entscheidend auf und 

positioniert Unternehmen als innovativ, 
kundenorientiert und authentisch.  
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Beim Live Shopping wird der Einkauf zum Event. Und wie bei jeder Art von Veranstaltung ist eine gute  
Planung das A und O für eine gelungene Durchführung. Beim Verkauf von Produkten per Livestream lautet 
eine elementare Frage: Wo und wie möchte ich mein Shopping-Event übertragen?

Umsetzung: Social Media-Streaming vs.
Webshop-Integration

OSP WHITEPAPER ‒ LIVE SHOPPING

Was für und gegen die Präsenta-
tion auf sozialen Medien spricht

Prinzipiell stehen Ihnen zwei Möglichkeiten offen: die 
Streaming-Funktionen der diversen Social Media- und 
Video-Plattformen sowie die Integration entsprechen-
der Features in Ihren eigenen Webshop. Der eindeuti-
ge Vorteil sozialer Netzwerke ist die große Reichweite 
bei einer breiten, Social Media-affinen Zielgruppe. Ein 
Social Media-Profil aufzusetzen und zu betreiben, ist 
für Ihr Unternehmen mit relativ wenig Kosten und Auf-
wand verbunden.

Dafür sind Sie jedoch eingeschränkt in Ihren Möglich-
keiten: Funktionen lassen sich nicht individualisieren 

Soziale Medien 
sind wenig flexibel

Eigene Plattform ist 
individualisierbar

Es kommt auf die 
Kundenansprüche an

und an die Bedürfnisse Ihrer Kund*innen anpassen. 
Auch Kontrolle und Flexibilität sind bei Shopping-
Events stark begrenzt. Außerdem verfügt der Groß-
teil der Plattformen nicht über eine eigene Check-
out-Funktion und leitet Kaufinteressierte nur auf 
Produktseiten weiter – eine unnötige Hürde für die 
Conversion. Hinzu kommt die oft geringe Übertra-
gungsqualität, welche das Kundenerlebnis erheblich 
mindert.                        
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11 Statista (2021): Anteil der Käufer über Livestream-Shopping-Formate an den gesamten Online-Käufern in China in den Jahren 2019, 

2020 sowie eine Prognose bis 2025. Abruf unter: https://de.statista.com/statistik/daten/studie/1256627/umfrage/anteil-der-livestream-

shopping-kaeufer-in-china/. 

Zwischenfazit
Live Shopping über soziale Netzwerke ist für 

die meisten Unternehmen, Marken und Händler 
höchstens als Anfangs- oder Übergangslösung 

sinnvoll. Im Großteil der Fälle lohnt sich die  
Implementierung einer individualisierten und maß-
geschneiderten Lösung in den eigenen Webshop.

Langfristig von der Webshop-
Integration profitieren

Soziale Medien spielen auch beim Webshop- 
integrierten Live Shopping eine wichtige Rolle:  
nämlich zu Marketingzwecken. Das Live Shopping  
per eigener Plattform geht im Gegenzug mit voller 
Kontrolle und Flexibilität einher. Die Integration in 
Ihren Webshop ist mithilfe von Standardschnittstellen  
weitaus einfacher als gedacht und ist somit a) bei 
weitem nicht so kostspielig, wie Sie vielleicht im  
ersten Moment befürchten und  
b) eine langfristig lohnenswerte
Investition, die Ihnen während
der Live Shopping-Events mehr
Möglichkeiten eröffnet.

Ihre eigene Live Shopping-Plattform 
kann exakt auf Ihr Unternehmen und 
die Bedürfnisse Ihrer Kund*innen 
zugeschnitten werden. Sie selbst 
legen Prioritäten fest und bestim-
men einzubauende Funktionen. 
Nicht umsonst setzen immer mehr  

12
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Unternehmen auf Live Shopping im eigenen  
Webshop anstatt das Streaming über Social Media 
abzuwickeln: 70 Prozent der durchgeführten Events 
wurden per Unternehmensplattform übertragen.11

https://de.statista.com/statistik/daten/studie/1256627/umfrage/anteil-der-livestream-shopping-kaeufer-in-china/
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Unterstützung: Von Know-how und Erfahrung
profitieren

OSP WHITEPAPER ‒ LIVE SHOPPING

Das bedeutet, dass mehr als jede*r fünfte Zuschauer*in 
einen präsentierten Artikel in den Warenkorb legte. 
Gleichzeitig lag das Engagement im Schnitt bei 30 
Prozent.

Um derart stabile Werte zu erzielen, ist es wichtig, 
sowohl das Live Shopping-Event selbst als auch 
die dafür notwendige Plattform optimal an Kunden-
bedürfnissen auszurichten. Geht es um kunden-
orientierte und -zentrierte Lösungen, die gleichzeitig 
einfach in der Anwendung sind, steht OSP Ihnen 
als kompetenter Umsetzungspartner zur Seite und 
unterstützt Sie bei der Implementierung Ihrer eigenen 
Live Shopping-Plattform. 

Clevere Rundum-Lösungen auf Basis 
von fundiertem Branchenwissen 
Dank jahrzehntelanger Erfahrung im 
E-Commerce wissen wir, wo die Prioritäten von 
Kund*innen liegen und welche Bedürfnisse ihrem Ein-
kauf zugrunde liegen. Dank unserer breit gefächerten 
Expertise können wir Ihre Vorstellungen effizient und 
entlang der Stärken Ihres Shops realisieren.

Mehr als eine bloße Verkaufs- und 
Streaming-Plattform
Beim Live Shopping zählt nicht nur der 
technische Aspekt: Wir möchten eine emotionale 
Bindung zwischen Kundschaft und Unternehmen, 

Produkt sowie dem Format schaffen. Kommunikations- 
features wie Live Chats sind ebenso ein selbstver-
ständlicher Teil unserer Anwendungen wie integrierte 
Bestellfunktionen oder Analysetools.

Entwicklung basierend auf 
Erfahrungswerten
Bei der Entwicklung arbeiten wir eng mit 
Ihnen zusammen und stützen uns auf 
reale Erfahrungswerte: Im Rahmen einer Gruppen- 
kooperation mit mehreren namhaften Unternehmen 
aus unterschiedlichen Branchen haben wir  
Erfahrungen mit Herausforderungen gesammelt,  
Live Shopping-Konzepte Praxistests unterzogen 
und eine hochfunktionale Lösung entwickelt.
                        
Angepasst an die Bedürfnisse von 
Unternehmen und Kundschaft
Umfangreiche Backend-Funktionen und 
eine nahtlose Integration erleichtern die Bedienung 
des Kanals. Unsere Live Shopping-Lösung ist zudem 
dynamisch skalierbar und lässt sich flexibel branden. 
Dank einer durchdachten IT-Architektur können Live 
Shopping-Events sowohl auf Computern als auch 
auf Mobilgeräten, Tablets & Co. gestartet, gestreamt 
oder moderiert werden. Außerdem möchten wir Live 
Shopping auch in erweiterten Zielgruppen etablieren 
und ermöglichen die Übertragung auf Streaming-
Sticks und Smart-TVs.

12 Arvato (2021): Live Shopping in Europa: Das neue Must-have im Fashion- und Beauty-E-Commerce.  

Abruf und Download unter: https://arvato-supply-chain.com/whitepaper/fashion-beauty-lifestyle/live-shopping-in-europa.

Eine Studie zum Thema Live Shopping in Europa legt beeindruckende Zahlen 
offen: Bei einer durchschnittlichen Verweildauer von 9:38 Minuten stieg die  

Add-to-Cart-Rate in Live Shopping-Events auf 21 Prozent.12
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Unsere Visionen für Ihren dauerhaften 
Geschäftserfolg
Wir denken das Format Live Shopping 
weiter: Benutzergenerierte Inhalte wie Produktbe-
wertungen kommen bei uns ebenso zum Einsatz wie 
künstliche Intelligenz (KI) und Business Intelligence 
(BI). So wird die Customer Experience noch stärker 
personalisiert. Mittels moderner Kommunikations-
strategien wie Gamification sorgen wir 
dafür, dass vielseitiges Live Shopping die 
Zukunft des E-Commerce bestimmt. Um die für Sie individuell optimale 

Lösung zu entwickeln, kommt es auf 
persönliche Beratung an. 

Kontaktieren Sie uns unverbindlich, 
um mehr über die Integration einer 

Live Shopping-Plattform in 
Ihr Business zu erfahren. 



Aufbruch: Innovation als Teil Ihrer 
Vertriebsstrategie
Dass Live Shopping seinen branchenübergreifenden 
Siegeszug auch in Europa antritt, ist nur eine Frage 
der Zeit. Zu groß ist hier das Bedürfnis nach neuen 
Verkaufsformaten, bei denen Shopping und  
Entertainment verschmelzen, nach innovativem  
E-Commerce und nach persönlichem Austausch beim 
Produktkauf. Hinzu kommt die zunehmende Relevanz 
von Influencer*innen und Expert*innen als Vertrauens- 
personen in der oft anonymen Online-Welt.

Für Unternehmen, Marken und Händler bietet Live 
Shopping deshalb eine enorme Chance, um Absätze 
zu erhöhen und Kund*innen stärker zu binden. Dabei 
ist das Format nicht nur etwas 
für Beauty und Fashion: So ziem-
lich jede Branche kann von Live 
Shopping und seinen Vorteilen 
profitieren, sowohl im B2C- als 
auch im B2B-Sektor. Denn von 
Live Shopping bediente Themen 
wie Transparenz und Authentizität 
sind in allen Märkten wichtig – und 

1
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gewinnen im Zuge eines sich ändernden Shopping-
Bewusstseins immer weiter an Bedeutung. 

Damit Sie Live Shopping ebenso frühzeitig wie  
erfolgreich in Ihre Vertriebs-, Marketing- und  
Digitalstrategie integrieren, unterstützt OSP Sie mit 
effizienten Lösungen und individueller Beratung.  
Unsere Plattform MOVEX | Live Shopping überzeugt 
mit umfangreichen Funktionen. Gemeinsam mit 
unseren Expert*innen, die Ihnen beratend zur Seite 
stehen, können Sie sicher sein, nicht nur einen Trend 
mitzumachen – sondern einen Verkaufskanal mit  
Zukunft zu etablieren.

Neugierig geworden?  
Gern beraten wir Sie zum  

Thema Plattform-Integration persönlich. 
Werden Sie zum Vorreiter und integrieren Sie  

Live Shopping-Shows schon bald in Ihr 
Geschäftsmodell. 

Ihr Kontakt zu OSP:

Mehr erfahren     

https://www.osp.de/produkte/digital-commerce/live-shopping
https://www.linkedin.com/in/marcus-m%C3%BCller-806416a0/
https://www.linkedin.com/in/deniz-dogan-43b665182/
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