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IM JAHR 2020 WERDEN POST-MILLENIALS ETWA 40 PROZENT DER KONSUMENTEN AUSMACHEN. ABER WIE WECKT MAN IHR INTERESSE?

Die meinungsstarke, jedoch schwer erreichbare Generation Z – geboren zwischen 1995 und 2010 – diktiert trotz ihres noch jungen Alters bereits jetzt die Kaufentscheidungen in ihren Haushalten. In den nächsten Jahren wird sie den Erwartungen zufolge zu einer Konsumentengruppe mit starker Kaufkraft mutieren. Allerdings ist es für Marken und Retailer sehr schwierig ihre Aufmerksamkeit zu erregen – und diese dann zu halten: Sie kennen sich einfach zu gut aus. „Der Zugriff auf eine beinahe unendlich große Auswahl und auf fast grenzenlose Informationen bedeutet, dass diese Generation noch fordernder ist als alle ihre Vorgänger“, so ein HRC-Handelsbericht.

Was aber sind ihre Forderungen? Geht man nach den Marktstudien, sind es im Wesentlichen zwei Dinge: Technologie und Nachhaltigkeit. Als erste Generation der echten Digital Natives unterscheidet die Generation Z nicht mehr zwischen online und offline und erwartet, dass sich Shopping-Erlebnisse an diese Weltsicht anpassen. Zudem hat sie schon in jungen Jahren erfahren, dass überall auf der Welt Dinge im Argen liegen und will Wiedergutmachung leisten: Sie verlangt soziales Verantwortungsbewusstsein.

„Meiner Meinung nach ist der größte Unterschied zwischen der Generation Z und den Millenials, dass sie [Erstere] überall volle Transparenz erwartet”, erklärte Jeff Staple von Staple Design den Besuchern einer Konferenz für Mode-Kultur-Design. Dass sich Unternehmen dieser Forderung stellen, bestätigt die steigende Zahl von Initiativen, die Brands und Retailern helfen ihren KundInnen zu zeigen, wie ihre Waren produziert wurden. (Lesen Sie dazu auch unseren aktuellen Bericht „Woher kommt die Mode?“)

Der Wunsch nach nahtlosen Erfahrungen auf allen Kanälen ist ein weiteres wiederkehrendes Thema in den Verbraucherprofilen der Generation Z. Da sie es gewohnt sind, dass der nächste Einkauf nur wenige Klicks entfernt liegt, empfinden junge Menschen Shoppen nicht mehr als abgegrenzte Aktivität: Sie wollen ohne Unterbrechung anderer Tätigkeiten shoppen können. Diesem Bedürfnis kommen die YouTube-Videos mit kaufbaren Inhalten von Yoox, die Bild-Sharing-Plattformen mit Kaufoption für Retailer (mehr in unserer Rubrik „App-Date“) und ähnliche Projekte nach.  

„Die Generation Z strebt nach dem Erreichen eines Ziels, nach Bedeutsamkeit und Autonomie“, sagt Jose Papa, ehemaliger CEO von WGSN und aktueller Geschäftsführer des Cannes Lions Festivals. WeAr wird Sie auch in den nächsten Ausgaben mit neuen Ideen versorgen, damit es Ihnen gelingt, diese anspruchsvolle Zielgruppe für sich zu gewinnen.
