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1 Einleitung

Mittlerweile ist klassische Werbung in Fernsehen, Print und Radio fiir viele Konsumenten
aus diversen Griinden (Kapitel 2.1) zum aufdringlichen Reizthema geworden (Chang-
Hoan & Cheon, 2004; Felser, 2007; Metha, 2000), weswegen sie insbesondere von jungen
Konsument*innen zunehmend gemieden wird (Dutta-Bergman, 2006; Siegert & Brechesis,
2017; Speck & Elliott, 1997). Folglich sind Unternehmen stindig auf der Suche nach neuen
Werbeformaten, die nicht nur positiver wahrgenommen werden, sondern auch das Anse-
hen der Marke sowie den Absatz steigern (Dutta-Bergman, 2006; Tutja & van Reijmersdal,
2012). Da eine aktuelle Studie des Bundesverbandes fiir digitale Wirtschaft (2020) zeigt,
dass mittlerweile mehr als jeder flinfte Deutsche schon einmal ein Produkt gekauft hat, das
von einem Influencer empfohlen wurde, stellt das Influencer Marketing eines dieser neuen,
vielversprechenden Werbeformate dar. Instagram ist dafiir momentan die beliebteste Platt-
form, um unter anderem auch die Zielgruppe der jungen Konsument*innen zu erreichen,
die klassische Werbeformate am hiufigsten meiden (ARD / ZDF Onlinestudie, 2019;
PWC, 2018).

Allerdings gibt es bisher nur auf der vorangegangenen Werbeforschung (Kapitel 2.1), der
Theorie des sozialen Vergleichs (Doring, 2013; Lis & Korchmar, 2013) sowie auf der The-
orie der parasozialen Meinungsfiihrerschaft (Leiflner, et al., 2014) basierende Annahmen
und keine Studien dazu, wie Influencer Marketing von Follower*innen wahrgenommen
wird (Lou & Yuan, 2019; Schach, 2018; Scheunert, et al., 2018). Da diese Annahmen je-
doch gezeigt haben, dass sowohl die Werbebotschaft als auch der Kommunikator dieser
Werbebotschaft die Werbewahrnehmung beeinflussen konnen (Kapitel 2.1 und Kapitel
2.2), wird im Rahmen dieser Arbeit mithilfe verschiedener untergeordneter Forschungs-
fragen untersucht, wie junge Follower*innen zwischen 14-29 Jahren Influencer Marketing
auf Instagram durch den Einfluss verschiedener botschaftsbezogener (Kapitel 2.3) und
kommunikatorbezogener (Kapitel 2.4) Merkmale wahrnehmen.

Fiir die Durchfiihrung der Studie wurde ein qualitatives Interview als Methode gewdhlt
(Kapitel 3.1). Die Interviews wurden mit Hilfe eines Leitfadens gefiihrt (Kapitel 3.2.), um
sich dem Forschungsgegenstand mdglichst offen zu nédhern und gleichzeitig eine gewisse
Vergleichbarkeit zu gewihrleisten (Brosius, Koschel, & Haas, 2009; Hader, 2019; Meyen,
et al., 2019). Die Teilnehmer*innen fiir diese Leitfadeninterviews wurden {iber Kommen-
tare unter Influencer-Beitrdgen auf Instagram rekrutiert, iiber die auf Instagram integrierte

Nachrichtenfunktion iiber das Forschungsinteresse aufgeklart und hinsichtlich ihres Alters
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selektiert. Auf diesem Weg konnten sechs weibliche und vier ménnliche Teilnehmer*in-
nen zwischen 14-27 Jahren rekrutiert werden, die Instagram nutzen und mindestens ei-
nem/r Influencer*in aktiv folgen, der bzw. die regelmiBig bezahlte Empfehlungen aus-
spricht (Kapitel 3.3). Die mit den zehn Teilnehmer*innen iiber Videoanrufe gefiihrten In-
terviews wurden daraufhin transkribiert (Kapitel 3.4) und mit Hilfe eines Kategoriensys-
tems ausgewertet (Kapitel 3.5). Im Rahmen der Auswertung werden zunichst die Erkennt-
nisse der untergeordneten Forschungsfragen hinsichtlich der botschaftsbezogenen (Kapitel
4.1) sowie der kommunikatorbezogenen (Kapitel 4.2) Merkmale dargestellt, um daraufhin
die allgemeinen Ergebnisse beziiglich der Wahrnehmung des Influencer Marketings durch
junge Follower*innen zwischen 14-29 Jahren zu diskutieren (Kapitel 4.3). Abschliefend
werden die durchgefiihrte Studie sowie die dadurch gewonnenen Erkenntnisse reflektiert,

um auf Basis dessen weiterfiihrende Forschungsideen vorzustellen (Kapitel 5).



Theorie Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 6

2 Theorie

In diesem Kapitel werden zunéchst klassische Werbeformen und deren Wahrnehmung vor-
gestellt (Kapitel 2.1), um anschlieBend das Influencer Marketing als neue Werbemoglich-
keit einzufiihren (Kapitel 2.2). Durch die Kombination der Erkenntnisse der bisherigen
Forschung beziiglich der Wahrnehmung klassischer Werbeformen und denen des In-
fluencer Marketings werden darauthin Merkmale hinsichtlich der Werbebotschaft (Kapitel
2.3) und des Kommunikators (Kapitel 2.4) differenziert, die die Wahrnehmung des In-
fluencer Marketings beeinflussen konnen. Wihrend die Werbebotschaft die Wahrneh-
mung durch ihren Informationswert (Kapitel 2.3.1), ihre Glaubwiirdigkeit (Kapitel 2.3.2)
und ihre Authentizitét (Kapitel 2.3.3) beeinflussen kann, nimmt der Kommunikator durch
seine Kompetenz (Kapitel 2.4.1), Vertrauenswiirdigkeit (Kapitel 2.4.2), Ahnlichkeit (Ka-
pitel 2.4.3) sowie die Stirke der parasozialen Beziehung (Kapitel 2.4.4) Einfluss.

2.1 Vorstellung und Wahrnehmung herkommlicher Werbeformen

Der Ursprung der Werbung ist eng mit der Produktion von Waren, die iiber den Eigenver-
brauch hinausgeht, verbunden. Um die iiberschiissigen Produkte zu verkaufen, sollen
Mundpropaganda und Marktschreier potentielle Kaufer anlocken, diese iiber die zu ver-
kaufenden Produkte informieren und sie so schlielich zum Kauf bewegen. Mit der Erfin-
dung von Schrift, Papier und Druck werden neben der Stimme nach und nach auch An-
schldge, Tafeln, Flugblitter und Zeitschriften zu Werbezwecken genutzt (Behrens,et al.,
1975; Schweiger & Schrattenecker, 2017). Obwohl diese urspriinglichen Werbeformen
bereits die bis heute bestehenden Ziele der Produktinformation und Absatzsteigerung ver-
folgen, sind sie zundchst nur punktuell und wenig systematisch (Behrens, et al., 1975).
Dies dndert sich erst ab Mitte des 19. Jahrhunderts durch die neu gewonnene Pressefreiheit,
die eine Ausbreitung systematischer, zielgerichteter Werbung zur Folge hat (Schweiger &
Schrattenecker, 2017; Siegert & Brecheis, 2017). Durch diese Ausbreitung hat sich Wer-
bung zu Beginn des 20. Jahrhunderts bereits fest etabliert und in den Alltag integriert
(Siegert & Brecheis, 2017). Neben der bisher dominanten Printwerbung ermdglichen tech-
nische Innovationen nun zudem auch Werbung iiber das Radio und das Fernsehen
(Behrens, et al., 1975; Schweiger & Schrattenecker, 2017; Siegert & Brecheis, 2017). Mit
der Dualisierung des Rundfunks in 6ffentlich-rechtliche und private Sender, erlebt die
Werbebranche einen weiteren Aufschwung, der durch das World Wide Web und die damit

einhergehenden neuen Werbemdglichkeiten weiter verstiarkt wird (Gritten, 2007; Siegert
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& Brecheis, 2017). Im Zuge dieser zunehmenden Fragmentierung der Medien haben sich
allerdings nicht nur die Werbemdglichkeiten, sondern auch die geschalteten Werbeanzei-
gen vervielfacht (Gritten, 2007; Kelly, et al., 2010). Die steigende Zahl der Werbeanzeigen
fiihrt jedoch zu einem Wandel der Werbewahrnehmung. Wahrend Werbung fiir die Kon-
sumenten zu Beginn noch eine glaubwiirdige und informative Orientierungshilfe darstellt,
die nicht nur verschiedene Produkte vorstellt, sondern auch dazu beitragt, den Markt iiber-
sichtlicher und transparenter zu gestalten, kommen ab den 1960er Jahren erstmals Zweifel
an diesen bisher kommunizierten Werbezielen auf (Behrens, et al., 1975; Dutta-Bergman,
2006; Sharon, et al., 1998). Mittlerweile wird Werbung aufgrund dieser Zweifel nur noch
selten positiv bewertet, wobei sich diese seltene, positive Bewertung nicht mehr auf den
Informationswert, sprich die durch die Werbung gelieferte Orientierungshilfe (Felser,
2007; Sharon, et al., 1998), sondern z.B. auf den Unterhaltungswert oder die Asthetik der
Werbung bezieht. Neben der Menge der Werbeanzeigen werden die Zweifel an den kom-
munizierten Werbezielen daher auch durch den Glauben, Werbung wiirde keine objektiven
Informationen mehr bereitstellen, sondern versuchen, Konsument*innen zum Kauf von
Produkten zu iiberreden, bestirkt (Chang-Hoan & Cheon, 2004; Felser, 2007; Metha,
2000). Da es sich bei den Werbebotschaften um Unternehmensinitiierungen handelt, die
vorrangig das Ziel der Absatzsteigerung verfolgen, gelten jedoch nicht nur die Werbebot-
schaften als weniger informativ und glaubwiirdig, sondern auch das Unternehmen selbst
als weniger vertrauenswiirdig (Schach, 2018; Sharon, et al., 1998; Tutja & van
Reijmersdal, 2012). Aufgrund dieser Wahrnehmung der Werbebotschaft sowie der Unter-
nehmen als Kommunikatoren dieser Werbebotschaft empfinden viele Konsument*innen
Werbung als aufdringliches Reizthema (Chang-Hoan & Cheon, 2004; Felser, 2007; Metha,
2000).

Diese eher negativ geprigte Werbewahrnehmung und die Masse der Werbeanzeigen, mit
der Konsument*innen konfrontiert werden, haben schlie8lich zu einer zunehmenden Wer-
bevermeidung gefiihrt (Behrens, et al., 1975; Felser, 2007; Gritten, 2007), die bei allen
Werbeformen auf kognitiver, konativer und mechanischer Ebene stattfindet. Werbung
wird demnach nicht nur ignoriert, sondern auch aktiv gemieden, indem z.B. wihrend der
Werbepause beim Fernsehen der Raum verlassen oder der Sender gewechselt wird (Kelly,
et al., 2010; Speck & Elliott, 1997). Vergangene Studien haben dabei gezeigt, dass vor
allem Menschen, die ab Mitte der 1990er Jahre geboren wurden, klassische Werbung deut-
lich héaufiger meiden. Das liegt unter anderem daran, dass sich zu diesem Zeitpunkt die

Ansicht, Werbung sei unglaubwiirdig und nicht informativ bereits fest etabliert und somit
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auch die Erziehung der Kinder beeinflusst hat (Dutta-Bergman, 2006; Siegert & Brechesis,
2017; Speck & Elliott, 1997).

Allerdings fiihrt die eher negative Werbewahrnehmung nicht nur zu einer zunehmenden
Werbevermeidung sowie einem damit einhergehenden Reichweitenverlust, sondern indi-
rekt auch zu einer negativeren Wahrnehmung der Marke und ihren Produkten. Aufgrund
dessen suchen Unternehmen stetig nach neuen Werbemdoglichkeiten, die von den Konsu-
ment*innen positiver wahrgenommen werden (Dutta-Bergman, 2006; Tutja & van
Reijmersdal, 2012).

Im Zuge dessen konnte die Werbeforschung bisher zwei bevorzugte Werbeformate aus-
machen. Beim ersten Format handelt es sich um subtile Werbung, bei der die Werbebot-
schaft in einen redaktionellen Kontext eingebettet und daher positiver wahrgenommen
wird. Diese positive Wahrnehmung liegt unter anderem daran, dass die Werbebotschaft oft
so gut integriert ist, dass sie nicht immer unmittelbar fiir die Konsument*innen als solche
erkennbar ist (Gritten, 2007; Tutja & van Reijmersdal, 2012). Daher werden der Kommu-
nikator als vertrauenswiirdiger und die Werbebotschaft als informativer und glaubwiirdi-
ger wahrgenommen. Sobald jedoch die Werbung und damit die Persuasionsabsicht erkannt
wird, kommt es bei den Konsument*innen zu Reaktanz, sprich zu einer Abwehrreaktion,
die aufgrund der wahrgenommenen Einschrinkung der Autonomie ausgeldst wird und
meist eine Werbeabwendung zur Folge hat (Friestad & Wright, 1994; Tutja & van
Reijmersdal, 2012). Subtile Werbung wird demnach nur solange positiver wahrgenommen
als andere Formate, bis sie als Werbung erkannt wird (Gritten, 2007; Tutja & van
Reijmersdal, 2012).

Das zweite bevorzugte Werbeformat basiert auf der Erkenntnis, dass viele Konsument*in-
nen personliche Empfehlungen allen unternehmensinszenierten, klassischen Werbeformen
vorziehen, da sie hier keine Persuasionsabsicht vermuten (Gritten, 2007; Nirschl &
Steinberg, 2018) und den Ratgeber*innen in ihrem personlichen Umfeld gleichzeitig Kom-
petenz und Vertrauenswiirdigkeit zuschreiben (Frith & Wiinsch, 2009; Leilner, et al.,
2014). Um diese Vorliebe aufzugreifen, arbeitet die Werbebranche neben subtiler Wer-
bung mit sogenannten Testimonials, die die Marke oder das Produkt empfehlen. Testimo-
nials konnen dabei Stars oder Expert*innen, aber auch den Konsument*innen &hnliche
Personen sein (Felser, 2007; Gierl & Niesner, 1999; Lauper, 2011). Wihrend Stars dabei
helfen, die Aufmerksamkeit zu gewinnen (Gierl & Niesner, 1999; Miihle, et al., 2016;
Lauper, 2011), werden Expert*innen vor allem aufgrund ihrer vermuteten Vertrauenswiir-

digkeit und Kompetenz ausgewdhlt (Gierl & Niesner, 1999; Lauper, 2011). Im Gegensatz



Theorie Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 9

zu der Zusammenarbeit mit diesen beiden Testimonial-Kategorien, basiert die Zusammen-
arbeit mit den konsumentendhnlichen Testimonials auf der Theorie des Sozialen Ver-
gleichs, die davon ausgeht, dass Menschen sich z.B. in Bezug auf ihren Konsum an Perso-
nen orientieren, die ihnen selbst dhneln (Doring, 2013; Lis & Korchmar, 2013). Genau wie
bei subtilem Marketing bleibt aufgrund der offensichtlichen Unternehmensinitiierung al-
lerdings auch bei dieser Werbeform die Skepsis bestehen, zum Kauf von Produkten iiber-
redet zu werden (Felser, 2007; Gierl & Niesner, 1999; Lauper, 2011).

Die durch den Aufschwung der Sozialen Medien neu entdeckte Werbeform des Influencer
Marketings entwickelt den Testimonial-Ansatz zu einer personlicheren Empfehlung weiter
und ermdglicht gleichzeitig eine subtile, informative, authentische und glaubwiirdige Ein-
bettung der Werbung in den bereits bestehenden Kontext (Bogus, 2018; Miihle, et al.,
2016; Scheunert, et al., 2018). Durch die Kombination dieser beiden bevorzugten Werbe-
formate erhofft sich die Werbebranche durch Influencer Marketing eine positivere Werbe-
und damit auch Marken- und Produktwahrnehmung (Nirschl & Steinberg, 2018; Seeger &
Kost, 2019). Im folgenden Kapitel wird daher das Influencer Marketing als neue Werbe-

form thematisiert.

2.2 Influencer Marketing als neue Werbeform

Influencer*innen sind Nutzer*innen Sozialer Medien, die durch das regelméfige Verof-
fentlichen von Beitridgen zu bestimmten Themen, wie z.B. Sport oder Mode, mit der Zeit
eine grofle Zahl an Zuschauer*innen, sogenannten Follower*innen, auf Plattformen wie
YouTube oder Instagram fiir sich gewonnen haben (Abidin, 2014; Lou & Yuan, 2019;
Schach, 2018; Seeger & Kost, 2019). Der Begriff Influencer*in, der aus dem Englischen
,»to influence®, sprich beeinflussen abgeleitet ist, beschreibt die Moglichkeit, die so ge-
wonnenen Follower*innen zu beeinflussen (Deges, 2018; Schach, 2018; Seeger & Kost,
2019). Da Influencer*innen jedoch durch das regelmédfige Veroffentlichen von themen-
spezifischen Inhalten und Empfehlungen Themenkompetenz und Vertrauenswiirdigkeit
von ihren Follower*innen zugeschrieben werden, gelten sie eher als vertrauenswiirdige
Ratgeber*innen und nicht als Beeinflusser*innen (Lou & Yuan, 2019; Schach, 2018;
Seeger & Kost, 2019). In Folge dessen wenden sich Follower*innen Influencer*innen,
dhnlich wie Meinungsfiihrer*innen bewusst zu, um auf diesem Weg neben Unterhaltung
auch Inspiration, Information und Orientierungshilfe zu bekommen (Nirschl & Steinberg,

2018; Lou & Yuan, 2019; Schach, 2018).
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Obwohl Meinungsfiihrerschaft urspriinglich die nachrichtenbezogene Informationsiiber-
mittlung beschreibt (Lazarsfeld, Berelson, & Gaudet, 1944), kann sie folglich auch auf
Soziale Medien und die dort agierenden Influencer*innen iibertragen werden (Friith &
Wiinsch, 2009; LeiBner, et al., 2014; Schach, 2018). Das urspriingliche Konzept der Mei-
nungsfiihrerschaft basiert dabei auf der Annahme, dass einige Menschen sich intensiver
mit den Medien beschéftigen als andere. Wéhrend Personen, die mehr Medien nutzen, um
die so gewonnenen Informationen als Orientierungshilfe an andere weiterzugeben, als
Meinungsfiihrer*innen bezeichnet werden, werden diejenigen, die sich an Meinungsfiih-
rer*innen wenden, Follower*innen genannt (Lazarsfeld, et al., 1944; Schach, 2018). Da
Meinungsfithrer*innen nicht alle Informationen aus den Medien weitergeben, sondern
diese vorher filtern und bewerten, konnen Follower*innen durch diese indirekte Informa-
tionstlibermittlung, die auch als Two-Step-Flow of Communication bezeichnet wird, be-
einflusst werden (Katz, 1957).

Auch Influencer*innen zeichnen sich, wie vorab beschrieben, durch eine erhohte Medien-
nutzung sowie die Moglichkeit, ihre Follower*innen durch eine ausgewihlte Informations-
iibermittlung zu beeinflussen, aus (Nirschl & Steinberg, 2018; Schach, 2018). Anders als
bei Meinungsfithrer*innen bezieht sich die Mediennutzung jedoch nicht nur auf das pas-
sive rezipieren, sondern auch auf das aktive Verdffentlichen von Beitrdgen (Ahrens &
Dressler, 2011) und die Informationsiibermittlung nicht ldnger auf rein nachrichtenba-
sierte, sondern auf thematisch vielseitige Inhalte (Schach, 2018; Scheunert, et al., 2018).
Mittlerweile findet zwischen Meinungsfiihrer*innen und Follower*innen zum einen kein
einseitiger, sondern ein wechselseitiger Informationsaustausch statt, und zum anderen kon-
nen auch Meinungsfiihrer*innen anderen Meinungsfiihrer*innen folgen und so selbst zu
Follower*innen werden. Folglich wird nicht mehr von einem Two-Step sondern von einem
Multi-Step-Flow of Communication gesprochen (Eisenstein, 1994; Schach, 2018). Eben
dieser Multi-Step-Flow of Communication findet auch bei Influencer*innen statt
(Eisenstein, 1994; Schach, 2018), die sich sowohl mit ihren Follower*innen austauschen,
als auch anderen Influencer*innen folgen, um sich zu orientieren (Schach, 2018). Obwohl
sich durch den Multi-Step-Flow of Communication die Positionen von Meinungsfiih-
rer*innen bzw. Influencer*innen und Follower*innen anndhern, zeichnen sich In-
fluencer*innen, dhnlich wie Meinungsfiihrer*innen, durch verschiedene Personlichkeits-
merkmale aus, die ihren Expertenstatus festigen. Neben der intensiveren Mediennutzung

und der darin begriindeten Themenkompetenz verfiigen sowohl Meinungsfiihrer*innen als
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auch Influencer*innen iiber verschiedene Personlichkeitsmerkmale wie Vertrauenswiir-
digkeit und Sympathie, die die Follower dazu veranlassen, sich ihnen aktiv zuzuwenden
(Friih & Wiinsch, 2009; Lazarsfeld, et al., 1944; Leilner, et al., 2014; Seeger & Kost,
2019). Diese Personlichkeitsmerkmale werden dariiber hinaus bei Influencer*innen durch
die Ahnlichkeit zu ihren Follower*innen in Bezug auf die Soziodemographie, Interessen
und Einstellungen ergiinzt. Neben dieser wahrgenommenen Ahnlichkeit bauen jedoch vor
allem die Einblicke in den Alltag und das Privatleben der Influencer*innen eine emotionale
Nahe auf (Abidin, 2014; Deges, 2018; LeiBner, et al., 2014; Seeger & Kost, 2019), die
durch die stetige Interaktion tiber Likes, Kommentare und Nachrichten weiterhin gestérkt
wird. Basierend auf dieser vermittelten Nihe und der parasozialen Interaktion kann nach
und nach schlieBlich eine parasoziale Beziehung zwischen Influencer*in und Follower*in
entstehen (Frith & Wiinsch, 2009; LeiBner, et al., 2014). Dabei wird die Bindung durch
Follower*innen meist starker wahrgenommen als durch Influencer*innen, da Follower*in-
nen sich auf einen oder wenige Influencer*innen fokussiert, wéhrend Influencer*innen mit
diversen Follower*innen interagiert. Durch diese empfundene Bindung orientiert sich
Follower*innen, wie bei einer realen Beziehung, an den Erwartungen und Handlungen der
Influencer*innen (Doring, 2013; LeiBner, et al., 2014). Je stirker die parasoziale Bezie-
hung empfunden wird, desto stirker wird demnach auch der bereits vorher bestehende
Einfluss der Influencer*innen auf die Follower*innen (Frith & Wiinsch, 2009; Leifner, et
al., 2014). Influencer*innen konnen aufgrund dieser Bindung daher nicht nur als Mei-
nungsfithrer*innen, sondern als parasoziale Meinungsfiihrer*innen bezeichnet werden
(LeiBner, et al., 2014).

Eben diese parasoziale Meinungsfiihrerschaft, sowie die Kombination und Weiterentwick-
lung der beiden bevorzugten Werbeformate, der subtilen und der Testimonial-Werbung,
machen sich Unternehmen durch Influencer Marketing zu Nutze, um so die Werbewahr-
nehmung und damit auch die Marken- und Produktwahrnehmung zu verbessern sowie den
Absatz zu steigern (Kelly, et al., 2010; Lou & Yuan, 2019; Miihle, et al., 2016). Mit Hilfe
monetérer und produkt- bzw. dienstleistungsbasierter Vergiitung versuchen Unternehmen,
Influencer*innen als neutrale Markenbotschafter*innen zu gewinnen, die die Produkte o-
der Dienstleistungen daraufhin ihren Follower*innen empfehlen. Anders als bei Testimo-
nial-Werbung, wird die Werbung beim Influencer Marketing jedoch nicht vom Unterneh-
men inszeniert, sondern von den Influencer*innen selbst, basierend auf Vorgaben des Un-

ternehmens, erstellt (Miihle, et al., 2016; Scheunert, et al., 2018; Seeger & Kost, 2019).
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Den wachsenden Werbeinvestitionen zur Folge gewinnt Influencer Marketing zunehmend
an Beliebtheit (Bundesverband Digitale Wirtschaft, 2019; Statista, 2019).

Bei einer genaueren Betrachtung der Werbeinvestitionen wird deutlich, dass sich viele Un-
ternehmen zunehmend auf Instagram als Soziales Medium fiir ihre Influencer Marketing
Strategie konzentrieren, obwohl Facebook noch immer das grofite Soziale Medium ist
(Stelzner, 2019). Der Fokus auf Instagram kann dadurch erklart werden, dass Instagram in
den letzten Jahren deutlich mehr neue, aktive Nutzer*innen generieren konnte als andere
Soziale Medien. Des Weiteren wird die Plattform iiberwiegend von unter 30-jdhrigen ge-
nutzt, weswegen hier eine jlingere Zielgruppe als bei Facebook oder YouTube angespro-
chen werden kann (ARD / ZDF Onlinestudie, 2019; PWC, 2018). Da junge Konsument*in-
nen am stérksten dazu neigen, klassische Werbeformen zu meiden (Dutta-Bergman, 2006;
Sharon, et al., 1998; Speck & Elliott, 1997), bietet das Influencer Marketing iiber Insta-
gram folglich eine neue Moglichkeit unter anderem auch diese junge Zielgruppe wieder
zu erreichen (ARD / ZDF Onlinestudie, 2019; PWC, 2018).

Obwohl sich das Influencer Marketing aufgrund dieser vielversprechenden Zielgruppe und
der angenommenen, positiveren Werbewahrnehmung in der Praxis besonders auf Insta-
gram schnell entwickelt, wurde die tatsdchliche Werbewahrnehmung auf theoretischer
Ebene bislang kaum untersucht. Stattdessen beruht die momentane Influencer Marketing
Strategie auf der Annahme, dass die vorab vorgestellten Erkenntnisse der Werbewahrneh-
mungsforschung hinsichtlich klassischer Werbeformen und subtiler sowie Testimonial-
Werbeformate auf das Influencer Marketing iibertragen werden konnen (Lou & Yuan,
2019; Schach, 2018; Scheunert, et al., 2018).

Aus diesem Grund soll im Rahmen dieser Arbeit die tatsdchliche Wahrnehmung des In-
fluencer Marketings untersucht werden. Da die Kombination der bisherigen Forschung zur
Werbewahrnehmung (Kapitel 2.1) mit der theoretischen Basis des Influencer Marketings
(Kapitel 2.2) zeigt, dass sowohl die Werbebotschaft selbst als auch der Kommunikator
dieser Botschaft die Wahrnehmung des Influencer Marketings der Konsument*innen be-
einflussen kann, soll im folgenden Kapitel noch einmal genauer auf die jeweiligen, fiir die
Wahrnehmung relevanten Merkmale der Werbebotschaft und des Kommunikators einge-
gangen werden. Der Einfluss der dabei vorgestellten Merkmale soll schlieBlich mittels un-
tergeordneter Forschungsfragen untersucht werden, um so nicht nur eine allgemeine Aus-
sage iiber die tatsdchliche Wahrnehmung junger Follower*innen zwischen 14-29 Jahren
einer im Rahmen des Influencer Marketings auf Instagram verdffentlichten Werbebot-

schaft treffen zu konnen.
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FF: Wie nehmen junge Follower*innen zwischen 14-29 Jahren Influencer Marketing auf
Instagram durch den Einfluss verschiedener botschafts- und kommunikatorbezogener

Merkmale wahr?

2.3 Botschaftsbezogene Einflussfaktoren auf die Wahrnehmung des Influencer
Marketings

Da sich die bisherige Forschung zur Werbewahrnehmung vor allem auf die Wahrnehmung
der Werbebotschaft konzentriert (Kapitel 2.1), werden zunéchst die hierbei gewonnen Er-
kenntnisse mit der theoretischen Basis des Influencer Marketings (Kapitel 2.2) kombiniert.
Durch diese Kombination konnen drei botschaftsbezogene Merkmale ausgemacht werden,

die im Folgenden genauer erldutert werden.

2.3.1 Informationswert als Einflussfaktor

Werbung dient dazu, Konsument*innen zu informieren (Behrens, et al., 1975; Schweiger
& Schrattenecker, 2017), um so den Markt transparenter und iibersichtlicher zu gestalten
und somit eine Orientierungshilfe zu bieten. Der so gewonnene Informationswert stellt ein
grundlegendes Merkmal der Werbebotschaft dar, das die Werbewahrnehmung positiv be-
einflusst (Felser, 2007; Sharon, et al., 1998). Da Unternehmen statt dieser Orientierungs-
hilfe zunehmend die Absatzsteigerung fokussieren, nimmt der subjektiv wahrgenommene
Informationswert ab (Behrens, et al., 1975; Dutta-Bergman, 2006; Sharon, et al., 1998).
Um dem entgegenzuwirken, wird neben subtileren Werbeformaten auch Testimonial-Wer-
bung genutzt, deren Informationswert mit der durch das Erkennen der unternehmensinsze-
nierten Werbebotschaft ausgelosten Reaktanz jedoch ebenfalls abnimmt (Gritten, 2007,
Tutja & van Reijmersdal, 2012). Obwohl auch Influencer*innen im Rahmen des Influencer
Marketings, dhnlich wie Testimonials, fiir ihre Ratschldge von Unternehmen vergiitet wer-
den, entscheiden sie im Rahmen gewisser Unternehmensvorgaben entsprechend ihrer bis-
herigen Empfehlungen selbst, welche Informationen sie an ihre Follower weitergeben
(Miihle, et al., 2016). Folglich tritt die Tatsache, dass es sich hierbei um eine unterneh-
mensinitiierte Werbebotschaft handelt im Vergleich zu anderen Werbeformen zunéchst in
den Hintergrund, wodurch auch eine bezahlte Empfehlung wie eine personliche Empfeh-
lung wirken kann (Gritten, 2007; Miihle, et al., 2016; Tutja & van Reijmersdal, 2012). Da
bezahlte Empfehlungen jedoch als Werbung gekennzeichnet werden miissen, sind sie fiir

den Follower*innen trotzdem als unternehmensinitiiert ersichtlich (Nirschl & Steinberg,
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2018; Scheunert, et al., 2018). Die bisherige Forschung zeigt, dass dadurch der wahrge-
nommene Informationswert zum einen durch das Erkennen der Persuasionsabsicht sowie
der in Folge dessen ausgelosten Reaktanz (Friestad & Wright, 1994; Gritten, 2007; Tutja
& van Reijmersdal, 2012) und zum anderen durch die weniger personlich und ehrlich wir-
kende Empfehlung reduziert werden kann (Nirschl & Steinberg, 2018; Scheunert, Schliitz,
et al., 2018). Daher wird im Rahmen dieser Arbeit der subjektiv wahrgenommene Infor-
mationswert von unbezahlten im Vergleich zu bezahlten Influencer-Empfehlungen unter-
sucht, um darauthin den Einfluss dieses Informationswertes auf die Wahrnehmung junger
Follower*innen der im Rahmen des Influencer Marketings auf Instagram geteilten Wer-

bebotschaft zu untersuchen.

F1: Inwiefern beeinflusst der von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Informationswert eines Influencer-Beitrages die Wahrnehmung einer im

Rahmen des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

2.3.2 Glaubwiirdigkeit als Einflussfaktor

Ahnlich wie der Informationswert wird auch die Glaubwiirdigkeit der Werbung zuniichst
als hoch eingestuft (Behrens, et al., 1975; Dutta-Bergman, 2006; Sharon, et al., 1998). Je
deutlicher allerdings die Absicht der Unternehmen wird, mithilfe von Werbung vorrangig
den Absatz zu steigern, desto mehr nimmt auch die subjektiv wahrgenommene Glaubwiir-
digkeit der Werbebotschaft ab (Sharon, et al., 1998; Tutja & van Reijmersdal, 2012). Aus
eben diesem Grund werden auch subtile Werbeformate und Testimonial-Werbung nur so-
lange als glaubwiirdig empfunden, bis die Unternehmensinszenierung und damit die Per-
suasionsabsicht erkannt wird (Friestad & Wright, 1994; Gritten, 2007; Tutja & van
Reijmersdal, 2012). Aufgrund der fehlenden Persuasionsabsicht und der dadurch erh6hten
Glaubwiirdigkeit ziehen Konsument*innen personliche Empfehlungen jeder anderen Wer-
beform vor (Frith & Wiinsch, 2009; Leiner, et al., 2014). Da Influencer*innen, anders als
Testimonials, auf Basis solcher personlichen Empfehlungen Follower*innen fiir sich ge-
winnen, werden ihre Empfehlungen zunéchst als glaubwiirdig wahrgenommen (Abidin,
2014; Ahrens & Dressler, 2011; Lis & Korchmar, 2013; Seeger & Kost, 2019). Da ihre
bezahlten Empfehlungen jedoch fiir jeden ersichtlich gekennzeichnet werden miissen,
kann entsprechend der bisherigen Forschung angenommen werden, dass eine ausgewo-
gene Gewichtung der unbezahlten und bezahlten Empfehlungen eine héhere Glaubwiir-

digkeit und damit eine positivere Wahrnehmung des Influencer Marketings zur Folge hat
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(Nirschl & Steinberg, 2018; Scheunert, et al., 2018; Seeger & Kost, 2019). Im Rahmen
dieser Arbeit wird daher die subjektiv wahrgenommene Glaubwiirdigkeit von unbezahlten
im Vergleich zu bezahlten Empfehlungen auf Instagram untersucht, um so den Einfluss
dieser Glaubwiirdigkeit auf die Wahrnehmung von jungen Follower*innen einer im Rah-

men des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram zu untersuchen.

F2: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Glaubwiirdigkeit eines Influencer-Beitrages die Wahrnehmung einer im

Rahmen des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

2.3.3 Authentizitit als Einflussfaktor

Wihrend bei klassischen Werbeformen vor allem der Informationswert und die Glaubwiir-
digkeit die Wahrnehmung beeinflussen (Kapitel 2.1), spielt beim Influencer Marketing
auch die Authentizitdt eine Rolle. Die Authentizitit bezieht sich zunichst darauf, dass
Follower*innen Influencer*innen aufgrund ihrer informativen und glaubwiirdigen Rat-
schlidge folgen (Abidin, 2014; Ahrens & Dressler, 2011; Deges, 2018; Seeger & Kost,
2019). Im Gegensatz zu Testimonials, die fiir ihre Empfehlungen bezahlt werden (Felser,
2007; Gierl & Niesner, 1999), handelt es sich bei Influencer*innen zu Beginn ausschlief3-
lich um unbezahlte, personliche Empfehlungen. Erst mit der wachsenden Zahl an Follo-
wern mochten Unternehmen ihre Werbebotschaft gegen Bezahlung zwischen den bisher
unbezahlten, personlichen Empfehlungen authentisch einbetten (Nirschl & Steinberg,
2018; Scheunert, et al., 2018; Seeger & Kost, 2019). Die Forschung zu Testimonial-Wer-
bung lisst darauf schlielen, dass eine authentische Einbettung nur moglich ist, wenn die
Marke und das Produkt zu den bisherigen Empfehlungen der Influencer*innen passen
(Felser, 2007; Gierl & Niesner, 1999; Lauper, 2011). Des Weiteren haben Influencer*in-
nen sich eine bestimmte Art der Kommunikation mit ihren Follower*innen angeeignet,
weswegen die Forschung hinsichtlich subtiler Werbung annehmen lésst, dass eine daran
angepasste und somit authentische Werbebotschaft, weniger Reaktanz auslost (Ahrens &
Dressler, 2011; Deges, 2018; Seeger & Kost, 2019). Je mehr das Unternehmen und damit
auch die Werbeabsicht in den Hintergrund tritt, desto positiver wird der Effekt auf die
Wahrnehmung des Influencer Marketings vermutet. Da mit der notwendigen Kennzeich-
nung werblicher Inhalte jedoch auch ein Teil der gewonnenen Authentizitét verloren geht
(Scheunert, et al., 2018; Nirschl & Steinberg, 2018; Tutja & van Reijmersdal, 2012), wird

im Rahmen dieser Arbeit die subjektiv wahrgenommene Authentizitdt von unbezahlten im
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Vergleich zu bezahlten Influencer-Empfehlungen untersucht, um daraufhin den Einfluss
der Authentizitéit auf die Wahrnehmung von jungen Follower*innen einer im Rahmen des

Influencer Marketings auf Instagram geteilten Werbebotschaft zu analysieren.

F3: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Authentizitit eines Influencer-Beitrages die Wahrnehmung einer im

Rahmen des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

2.4 Kommunikatorbezogene Einflussfaktoren auf die Wahrnehmung des In-
fluencer Marketings

Neben den vorab vorgestellten Merkmalen der Werbebotschaft kann die Wahrnehmung
des Influencer Marketings auch durch Merkmale des Kommunikators beeinflusst werden.
Durch die Kombination der Erkenntnisse der Forschung hinsichtlich der Wahrnehmung
klassischer Werbeformen (Kapitel 2.1) und der theoretischen Basis des Influencer Marke-
tings (Kapitel 2.2) konnten vier Merkmale ausgemacht werden, die im Folgenden erldutert

werden.

2.4.1 Kompetenz als Einflussfaktor

Influencer*innen haben sich basierend auf personlichen Empfehlungen und durch das re-
gelmiBige Teilen von themenspezifischen Beitrdgen eine grofe Zahl an Follower*innen
aufgebaut (Abidin, 2014; Lou & Yuan, 2019; Schach, 2018; Seeger & Kost, 2019). Ahn-
lich wie bei Ratgeber*innen im personlichen Umfeld und Meinungsfiihrer*innen im All-
gemeinen, wenden sich Follower*innen Influencer*innen daher aktiv aufgrund ihrer sub-
jektiv wahrgenommenen Kompetenz zu, um so Information und Orientierung zu erhalten
(Felser, 2007; Gierl & Niesner, 1999; Leiliner, et al., 2014; Seeger & Kost, 2019). Damit
die subjektiv wahrgenommene Kompetenz auch bei bezahlten Empfehlungen erhalten
bleibt und so die Wahrnehmung des Influencer Marketings positiv beeinflusst, legt die
bisherige Forschung insbesondere in Bezug auf Experten-Testimonials nahe, nur Produkte
zu empfehlen, die der Themenkompetenzen der Influencer*innen entsprechen (Scheunert,
et al., 2018; Seeger & Kost, 2019). Des Weiteren zeigt die Forschung zu Testimonial-
Werbung, dass die subjektiv wahrgenommene Kompetenz nicht durch die verpflichtende
Kennzeichnung von werblichen Inhalten an sich, sondern nur durch das Erkennen einer
Unternehmensinszenierung beeinflusst wird (Felser, 2007; Gierl & Niesner, 1999). Da In-

fluencer*innen im Gegensatz zu Testimonials jedoch selbst entscheiden, wie sie ithren
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Follower*innen Produkte empfehlen, kann die Unternehmensinitiierung in den Hinter-
grund treten. Dies ldsst entsprechend der bisherigen Forschung im Vergleich zu anderen
Werbeformen eine geringere Reaktanz vermuten, die wiederum einen geringeren Verlust
der wahrgenommenen Kompetenz und der damit verbundenen positiven Wahrnehmung
des Influencer Marketings zur Folge hat (Nirschl & Steinberg, 2018; Scheunert, et al.,
2018; Seeger & Kost, 2019). Um diese Annahmen zu iiberpriifen, wird im Rahmen dieser
Arbeit die subjektiv wahrgenommene Kompetenz hinsichtlich verschiedener Themen un-
tersucht, um auf dieser Basis den Einfluss dieser Themenkompetenz auf die Wahrnehmung
von jungen Follower*innen einer im Rahmen des Influencer Marketings auf Instagram

geteilten themenspezifischen Werbebotschaft zu beleuchten.

F4: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Themenkompetenz des Influencers die Wahrnehmung einer im Rahmen

des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

2.4.2 Vertrauenswiirdigkeit als Einflussfaktor

Die bisherige Forschung zeigt, dass die meisten Konsument*innen persénliche Empfeh-
lungen unternehmensinszenierten WerbemalBnahmen vorziehen, da der Kommunikator
aufgrund der personlichen Beziehung und der fehlenden Persuasionsabsicht deutlich ver-
trauenswiirdiger eingeschétzt wird (Friih & Wiinsch, 2009; Gritten, 2007; LeiBner, et al.,
2014). Gleiches gilt zunéchst auch fiir Testimonial-Werbung (Frith & Wiinsch, 2009; Gierl
& Niesner, 1999), sowie fiir subtile Werbung (Gritten, 2007; Tutja & van Reijmersdal,
2012). Sobald die Konsument*innen jedoch die Persuasionsabsicht erkennt, entsteht auch
bei diesen Werbeformaten Reaktanz, die zu einer Abnahme der Vertrauenswiirdigkeit des
Kommunikators flihrt (Friestad & Wright, 1994; Gritten, 2007; Tutja & van Reijmersdal,
2012). Da Influencer*innen jedoch durch das Teilen von unbezahlten Empfehlungen tiber
einen ldngeren Zeitraum als vertrauenswiirdige Ratgeber*innen angesehen werden, wird
zunéchst keine Persuasionsabsicht vermutet (Abidin, 2014; Ahrens & Dressler, 2011; Lis
& Korchmar, 2013; Seeger & Kost, 2019). Ahnlich wie bei subtilen Werbeformaten und
Testimonial-Werbung kann durch die notwendige Kennzeichnung von bezahlten Empfeh-
lungen allerdings auch hier eine Persuasionsabsicht vermutet und so Reaktanz ausgeldst
werden (Friestad & Wright, 1994; Gierl & Niesner, 1999; Tutja & van Reijmersdal, 2012).
Die bisherige Forschung ldsst jedoch annehmen, dass die im Vergleich zu Testimonials

bereits seit lingerem bestehende vertrauenswiirdige Ratgeberrolle der Influencer*innen
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diese Reaktanz abschwichen und so die Vertrauenswiirdigkeit des Kommunikators und
die damit verbundene positive Wahrnehmung des Influencer Marketings aufrechterhalten
kann (Abidin, 2014; Seeger & Kost, 2019). Daher wird im Rahmen dieser Arbeit die sub-
jektiv wahrgenommene Vertrauenswiirdigkeit verschiedener Influencer*innen erfasst, um
infolge dessen den Einfluss dieser Vertrauenswiirdigkeit auf die Wahrnehmung von jungen
Follower*innen einer im Rahmen des Influencer Marketings von verschiedenen In-

fluencer*innen auf Instagram geteilten Werbebotschaft zu untersuchen.

FS5: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Vertrauenswiirdigkeit des / der Influencer*in die Wahrnehmung einer im

Rahmen des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

2.4.3 Ahnlichkeit als Einflussfaktor

Neben Star- und Experten-Testimonials arbeitet die klassische Werbung auch mit konsum-
entendhnlichen Testimonials (Frith & Wiinsch, 2009; Gierl & Niesner, 1999). Diese Stra-
tegie basiert zum einen auf der Theorie des sozialen Vergleichs, die davon ausgeht, dass
Menschen generell dazu neigen, sich an dhnlichen Personen zu orientieren (Ddring, 2013;
Lis & Korchmar, 2013). Zum anderen wird durch Ahnlichkeit ein Gefiihl von Nihe er-
zeugt, das die Empfehlung der Testimonials passender und personlicher wirken lasst
(Felser, 2007; Gierl & Niesner, 1999). Sobald den Konsument*innen jedoch auffillt, dass
es sich hierbei um eine vom Unternchmen zu Absatzzwecken inszenierte Person handelt,
wird die Persuasionsabsicht erkannt und Reaktanz ausgelost (Friestad & Wright, 1994;
Gritten, 2007; Tutja & van Reijmersdal, 2012). Die Ahnlichkeit bleibt zwar weiterhin be-
stehen, verliert aufgrund der Unternehmensinszenierung jedoch an Wirkung (Felser, 2007;
Gierl & Niesner, 1999) Wie die konsumentendhnlichen Testimonials zeichnen sich auch
Influencer*innen durch Ahnlichkeit zu ihren Followern aus. Durch die Moglichkeit, mit-
tels diverser Beitrdge am Privatleben der Influencer*innen teilzuhaben und die stindige
Interaktion zwischen Influencer*innen und Follower*innen, wirken Influencer*innen al-
lerdings deutlich realer als Testimonials (Abidin, 2014; Deges, 2018; LeiB3ner, et al., 2014;
Seeger & Kost, 2019). Da sich die so als real wahrgenommene Ahnlichkeit auch durch
bezahlte Empfehlungen und deren Kennzeichnung als solche nicht dndert und nicht wie
bei konsumentendhnlichen Testimonials zu Werbezwecken inszeniert ist, kann entspre-

chend der bisherigen Forschung davon ausgegangen werden, dass Follower*innen sich
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weiterhin an den Empfehlungen der Influencer*innen orientieren und Werbung daher po-
sitiver wahrnehmen (Doring, 2013; Lis & Korchmar, 2013). Um diese Annahme zu iiber-
priifen wird im Rahmen dieser Arbeit zunichst die subjektiv wahrgenommene Ahnlichkeit
zwischen dem Follower*innen und verschiedenen Influencer*innen erfasst. Darauthin
wird der Einfluss dieser Ahnlichkeit auf die Wahrnehmung von jungen Follower*innen
einer im Rahmen des Influencer Marketings durch verschiedene Influencer*innen auf In-

stagram geteilte Werbebotschaften beleuchtet.

F6: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Ahnlichkeit zu einem/r Influencer*in die Wahrnehmung einer im Rah-

men des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

2.4.4 Stirke der parasozialen Beziehung als Einflussfaktor

Wihrend alle bisher vorgestellten Merkmale hinsichtlich der Werbebotschaft sowie des
Kommunikators bereits bei anderen Werbeformaten erforscht wurden, stellt die parasozi-
ale Beziehung zwischen Influencer*innen und Follower*innen eine Besonderheit des In-
fluencer Marketings dar. Grundlage dieser parasozialen Beziehung sind zum einen stén-
dige parasoziale Interaktionen zwischen Influencer*innen und Follower*innen, die z.B.
iiber Kommentare oder Nachrichten stattfinden (Frith & Wiinsch, 2009; Leifner, et al.,
2014) und zum anderen Einblicke in das Privatleben der Influencer*innen, die den Follo-
wer*innen das Gefiihl vermitteln, Teil dessen zu sein (Doring, 2013; Schach, 2018). Durch
die so entstandene Bindung nehmen die Follower*innen Influencer*innen als personliche
Bekannte oder Freund*innen wahr, weswegen sie sich dhnlich wie bei einer realen Bezie-
hung an den Influencer*innen orientieren und auf ihre Empfehlungen vertrauen (Doring,
2013; LeiBner, et al., 2014). Folglich nimmt der Einfluss der Influencer*innen mit der
Starke der parasozialen Beziehung zu (Frith & Wiinsch, 2009; Leifiner, et al., 2014). Ba-
sierend auf der bisherigen Werbeforschung, die gezeigt hat, dass personliche Empfehlun-
gen allen unternehmensinszenierten Werbeformen vorgezogen werden (Gritten, 2007;
Nirschl & Steinberg, 2018) und der Tatsache, dass Follower*innen die Empfehlungen der
Influencer*innen durch die parasoziale Beziehung als eine personliche Empfehlung anse-
hen (Doring, 2013; LeiBner, et al., 2014), kann von einem positiven Einfluss auf die Wahr-
nehmung des Influencer Marketings ausgegangen werden. Durch die notwendige Kenn-
zeichnung wird fiir Follower*innen jedoch dhnlich wie bei Testimonial-Werbung deutlich,

dass es sich bei dieser personlichen Empfehlung um eine bezahlte Empfehlung handelt
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(Bortz & Doring, 2006; Gierl & Niesner, 1999). Da es bisher noch keine Forschung zu
bezahlten Empfehlungen im Rahmen einer parasozialen Beziehung gibt, wird im Rahmen
dieser Arbeit die subjektiv wahrgenommene Stérke der parasozialen Beziehung zwischen
den Follower*innen und verschiedenen Influencer*innen erfasst. Darauthin wird der Ein-
fluss der Stéirke dieser parasozialen Beziehung auf die Wahrnehmung von jungen Follo-
wer*innen einer im Rahmen des Influencer Marketings durch verschiedene Influencer*in-

nen auf Instagram geteilten Werbebotschaften untersucht.

F7: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv emp-
fundene Stirke der parasozialen Beziehung zu einem/r Influencer*in die Wahrnehmung

einer im Rahmen des Influencer Marketings auf Instagram geteilten Werbebotschaft?
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3 Methode

Im folgenden Kapitel wird zundchst die Wahl der Methode begriindet (Kapitel 3.1), um
daraufhin auf die Konstruktion des fiir die gewahlte Methode bendtigten Leitfadens einzu-
gehen (Kapitel 3.2). Des Weiteren werden die Rekrutierung sowie die dadurch gewonne-
nen Teilnehmer beschrieben (Kapitel 3.3). In Folge dessen wird die Durchfiihrung sowie
die Dokumentation erldutert (Kapitel 3.4), um abschlieBend auf das Kategoriensystem als

Basis fiir die Auswertung einzugehen (Kapitel 3.5).

3.1 Wahl und Beschreibung der Methode

Da es bisher keine Studien dazu gibt, wie junge Follower*innen zwischen 14-29 Jahren
Influencer Marketing auf Instagram durch den Einfluss verschiedener botschafts- und
kommunikatorbezogener Merkmale wahrnehmen, soll die auf der Theorie aufbauende For-
schungsfrage mittels der vorab vorgestellten untergeordneten Forschungsfragen untersucht
werden (Kapitel 2). Diese Forschungsfragen bieten im Vergleich zu Hypothesen offenere
Wahrnehmungs- und Beobachtungsmoglichkeiten (Hopf, 2016). Zur Beantwortung der
Forschungsfragen wird ein qualitatives Forschungsdesign gewihlt (Brosius, et al., 2009;
Briisemeister, 2008), in dessen Rahmen eine miindliche Befragung durchgefiihrt wird, um
die subjektive Meinung der jungen Follower sowie detaillierte Begriindungen fiir ihre
Wahrnehmung zu erfassen (Brosius, et al., 2009; Hiader, 2019; Mikos, 2013). Damit die
Befragungen trotz ihrer generellen Offenheit vergleichbar bleiben und die zu untersuchen-
den Forschungsfragen beantworten, wird ein nicht-experimentelles Leitfadeninterview als
halbstandardisierte Befragungsform gewéhlt (Brosius, et al., 2009). Der dafiir verwendete
Leitfaden stellt sicher, dass alle forschungsrelevanten Themen abgefragt werden. Er er-
moglicht jedoch gleichzeitig auch Antworten und Fragen dariiber hinaus (Brosius, et al.,
2009; Héder, 2019; Meyen, et al., 2019). Diese Freiheitsgrade ermdglichen nicht nur einen
natiirlicheren Gespréchsfluss, sondern auch spontanere und ausfiihrlichere Antworten der
Teilnehmer*innen, die bei Bedarf von dem / der Interviewer*in noch einmal hinterfragt
werden konnen (Bortz & Doring, 2006; Héader, 2019). Um das Leitfadeninterview noch
personlicher zu gestalten, wird die miindliche Befragung Face-to-Face bzw. iiber ein Vi-
deotelefonat durchgefiihrt. Der personliche Kontakt kann auflerdem die Abbruchquote ver-

ringern (Brosius, et al., 2009).
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3.2 Konstruktion des Leitfadens

Basierend auf der begriindeten Auswahl der Methode, wird im Folgenden die Konstruktion
des dafiir benétigten Leitfadens dargestellt, die sich zum einen an der Theorie und den
daraus abgeleiteten Forschungsfragen (Kapitel 2), und zum anderen an dem klassischen
Aufbau eines Leitfadens orientiert (Brosius, et al., 2009; Hader, 2019).

Um die Interviewsituation zu entspannen, werden die Teilnehmer*innen bereits vor dem
eigentlichen Interview in ein Gesprach verwickelt, das zunehmend themenspezifischer
wird und schlieBlich in eine Erlduterung des Forschungsinteresses seitens des / der Inter-
viewer*in miindet (siche Anhang 1.1). Des Weiteren werden die Teilnehmer*innen iiber
die Anonymitét, die Vertraulichkeit, sowie die Aufzeichnung des Interviews aufgeklirt
(Bortz & Doring, 2006; Héder, 2019; Meyen, et al., 2019).

Das Interview beginnt daraufhin mit sogenannten Eisbrecherfragen, die die Teilneh-
mer*innen in das Thema einfiihren und ihr Interesse wecken sollen (Brosius, et al., 2009;
Hider, 2019). Zunéchst werden die Teilnehmer*innen daher aufgefordert, eine Schitzung
abzugeben, wie viel Zeit sie durchschnittlich pro Tag auf Instagram verbringen und zu
beschreiben, wie sie diese Zeit nutzen. Um das Interview mittels verschiedener Beispiele
anschaulicher zu gestalten, sollen die Teilnehmer*innen im Folgenden ihre Lieblings-In-
fluencer*innen angeben. Wenn die Teilnehmer*innen keine Griinde dafiir nennen, warum
es sich dabei um ihre Lieblings-Influencer*innen handelt, erkundigt sich der / die Intervie-
wer*in danach (siehe Anhang 1.2). Um sich dem Thema der Studie anzundhern, werden
daraufhin Vorbereitungsfragen gestellt (Bortz & Doring, 2006; Brosius, et al., 2009), die
die allgemeine Wahrnehmung von unbezahlten und bezahlten Empfehlungen von In-
fluencer*innen erfassen (sieche Anhang 1.3). Nachfolgend werden untersuchungsrelevante
Meinungs- und Einstellungsfragen zum FEinfluss botschaftsbezogener Merkmale auf die
Wahrnehmung von bezahlten Empfehlungen, die von Influencer*innen verdffentlicht wer-
den, gestellt (Brosius, et al., 2009; Meyen, et al., 2019). Dabei werden die Teilnehmer*in-
nen zundchst gefragt, wie informativ und hilfreich sie unbezahlte Empfehlungen von In-
fluencer*innen finden und ob dies auch fiir bezahlte Empfehlungen gilt. Wenn die Teil-
nehmer*innen diese Wahrnehmung nicht begriinden und eventuelle Ausnahmen nennen,
erfragt der / die Interviewer*in diese. Nach der Abfrage des subjektiv wahrgenommenen
Informationswertes wird die subjektive Wahrnehmung der Glaubwiirdigkeit und der Au-
thentizitit auf die gleiche Art abgefragt (siche Anhang 1.4). Mithilfe einer Uberleitungs-
frage (Bortz & Doring, 2006; Brosius, et al., 2009), die unter Beriicksichtigung der bereits
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genannten Griinde noch einmal differenziert, ob die Teilnehmer*innen Influencer*innen
eher aufgrund ihrer Empfehlungen oder aufgrund ihrer Personlichkeit folgen, wird die Ab-
frage der Wahrnehmung der botschaftsbezogenen Merkmale beendet und die Abfrage der
Wahrnehmung der kommunikatorbezogenen Merkmale eingeleitet (siche Anhang 1.5). Im
Rahmen der untersuchungsrelevanten Meinungs- und Einstellungsfragen zum Einfluss
kommunikatorbezogener Merkmale auf die Wahrnehmung von bezahlten Empfehlungen,
die von Influencer*innen verdffentlicht werden (Brosius, et al., 2009; Meyen, et al., 2019),
wird zunéchst die subjektiv wahrgenommene Themenkompetenz anhand eines/r oder meh-
rerer zu Beginn genannten Beispiel-Influencer*innen erfragt. Darauthin wird die subjek-
tive Wahrnehmung von unbezahlten und bezahlten Empfehlungen, die dieser Themen-
kompetenz entsprechen im Vergleich zu unbezahlten und bezahlten Empfehlungen, die
aullerhalb der Themenkompetenz des / der Influencer*in liegen, erhoben. Wenn die Teil-
nehmer ihre Wahrnehmung nicht begriinden, erkundigt sich der / die Interviewer*in da-
nach. Darauffolgend wird die Vertrauenswiirdigkeit verschiedener Influencer*innen er-
fragt, um die Wahrnehmung von unbezahlten und bezahlten Empfehlung bei vertrauens-
wiirdigen sowie bei weniger vertrauenswiirdigen Influencer*innen zu erfassen. Auch hier
erkundigt sich der / dir Interviewer*in bei Bedarf nach den Griinden fiir die wahrgenom-
mene Vertrauenswiirdigkeit sowie fiir die Wahrnehmung der unbezahlten und bezahlten
Empfehlungen. Innerhalb dieses Themenblocks werden auBerdem der Einfluss der subjek-
tiv wahrgenommenen Ahnlichkeit zwischen den Teilnehmer*innen und den Influencer*in-
nen sowie der Einfluss der subjektiv wahrgenommenen parasozialen Beziehung zu den
Influencer*innen auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings in gleicher Weise wie
die Vertrauenswiirdigkeit erhoben (siehe Anhang 1.6). Im Rahmen eines Kreativelementes
(Meyen, et al., 2019), bei dem die Teilnehmer*innen eine/n guten Influencer*in und eine
gute bezahlte Empfehlung beschreiben sollen, werden schlie8lich weitere botschafts- und
kommunikatorbezogene Merkmale gesammelt, die den abgefragten Merkmalen nicht zu-
geordnet werden konnen (siehe Anhang 1.7). Um das Interview abzuschlieBen dankt der /
die Interviewer*in den Teilnehmer*innen und bietet ihnen eine Zusendung der Studiener-

gebnisse an (Bortz & Doring, 2006; Meyen, et al., 2019).

3.3 Rekrutierung und Beschreibung der Teilnehmer

Die Rekrutierung der Teilnehmer*innen fiir die Leitfadeninterviews erfolgte liber eine be-
wusste Auswahl typischer Félle, da im Rahmen des vorab beschriebenen qualitativen For-

schungsdesigns nur eine geringe Teilnehmerzahl detailliert befragt werden soll (Brosius,
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et al., 2009; Héder, 2019). Typische Fille zeichnen sich neben ihrem Alter zwischen 14-
29 Jahren auch dadurch aus, dass sie Instagram nutzen und mindestens einem/r In-
fluencer*in aktiv folgen, der regelméfig bezahlte Empfehlungen postet. Um die letzten
beiden Voraussetzungen zu gewéhrleisten, wurden die Teilnehmer*innen iiber Kommen-
tare unter den Beitrdgen von solchen Influencer*innen rekrutiert (siche Anhang 2.1 und
Anhang 2.2), da sich dieses Vorgehen in einer Studie {iber die Werbewirkung auf Insta-
gram bereits als erfolgreich erwiesen hat (Scheunert, et al., 2018).

Um sowohl die Rekrutierung als auch den Leitfaden zu testen, wurde zunichst ein Pretest
mit zwei typischen Féllen durchgefiihrt (Brosius, et al., 2009; Hader, 2019). Der erste Pre-
test verdeutlichte jedoch bereits, dass der Leitfaden einiger Anderungen bedarf, weswegen
der zweite Pretest erst nach der Anpassung durchgefiihrt wurde. Aufgrund des erfolgrei-
chen, zweiten Pretests musste der Leitfaden nicht weiter angepasst und der zweite Pretest
konnte in die Studie integriert werden. Des Weiteren erwies sich auch die Rekrutierungs-
methode bei beiden Pretests zunichst als erfolgversprechend.

Im Laufe der Rekrutierung wurde der Rekrutierungs-Kommentar jedoch immer wieder
von Influencer*innen entfernt. Da es sich dabei liberwiegend um ménnliche Influencer
handelte, erwies sich die Rekrutierung ménnlicher Teilnehmer als schwierig. Des Weiteren
zeigte sich, dass Instagram-Nutzer nur auf Rekrutierungs-Kommentare reagierten, die di-
rekt nach der Veroffentlichung des Influencer-Beitrages geschrieben wurden. Die Perso-
nen, die sich auf den Rekrutierungs-Kommentar meldeten, wurden mittels der auf Insta-
gram integrierten Nachrichtenfunktion genauer iiber das Forschungsinteresse aufgeklart
(sieche Anhang 2.3) und hinsichtlich ihrer Teilnahmebereitschaft und ihres Alters selektiert
(Meyen, et al., 2019).

Insgesamt konnten auf diesem Weg der deutschen Hauptnutzergruppe von Instagram ent-
sprechend (ARD / ZDF Onlinestudie, 2019; Statista, 2019) sechs weibliche und vier minn-
liche Teilnehmer*innen zwischen 14-27 Jahren rekrutiert werden. Dabei sind die weibli-
chen Teilnehmer*innen im Durchschnitt jiinger als die ménnlichen. Allerdings ist ein
Grofteil der Teilnehmer*innen deutlich aktiver (sieche Anhang 3) auf Instagram als durch-

schnittliche Nutzer*innen, die 70 Minuten pro Tag auf Instagram verbringen (PWC, 2018).

3.4 Durchfiihrung und Dokumentation

Mit den zehn rekrutierten Teilnehmer*innen wurde jeweils ein gemeinsamer Interviewter-
min vereinbart. Die Teilnehmer*innen konnten dabei auswihlen, ob das Videotelefonat

iiber Skype oder Zoom realisiert werden soll. Um Ausfille zu minimieren, wurden die
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Teilnehmer*innen einen Tag vor dem Interview erneut an den Interviewtermin erinnert
und aufgefordert, diesen nochmals zu bestétigen. Im Rahmen dieser Erinnerung erhielten
die Teilnehmer*innen zudem auch einen Einladungslink fiir das Skype bzw. Zoom Vide-
otelefonat (siche Anhang 2.4).

Zu Auswertungszwecken wurde die Tonspur der Interviews nach der Aufklarung und dem
Einholen des Einverstindnisses der Teilnehmer*innen aufgezeichnet (Bortz & Ddring,
2006; Kuckartz & Radik, 2019) und zeitnah nach den Transkriptionsregeln von Kuckartz
(2016) transkribiert (siche Anhang 4). Zusétzlich wurden direkt nach der Durchfiihrung
der Interviews Details zur Gesprachssituation sowie zum weiteren Gesprach nach Beendi-
gung der Aufnahme verschriftlicht (Bortz & Doring, 2006; Meyen, et al., 2019). Abschlie-
end wurden die so gewonnenen Daten, basierend auf den Forschungsfragen und hinsicht-
lich neuer Erkenntnisse, systematisch kategorisiert und ausgewertet (Brosius, et al., 2009;

Kuckartz & Réadik, 2019).

3.5 Kategoriensystem als Basis fiir die Auswertung

Als Basis der Auswertung wurde ein Kategoriensystem verwendet (siche Anhang 5), das
sich sowohl deduktiv aus der Theorie und den Forschungsfragen, als auch induktiv aus
dem Material ableitet (Kuckartz, 2016; Meyen, et al., 2019).

Zunichst wurde dabei die Zeit, die die Teilnehmer*innen auf Instagram verbringen codiert,
um zu tiberpriifen, ob die Teilnehmer*innen durchschnittlichen Instagram-Nutzer*innen
entsprechen. Basierend auf der Theorie (Kapitel 2) wurden auBlerdem die allgemeine
Wahrnehmung von unbezahlten und bezahlten Empfehlungen sowie die botschafts- und
kommunikatorbezogenen Merkmale codiert. Wéhrend bei der allgemeinen Wahrnehmung
von unbezahlten und bezahlten Empfehlungen nur zwischen ,,positiver®, ,,neutraler* und
,negativer Wahrnehmung differenziert wurde, wurden die botschafts- und kommuni-
katorbezogenen Merkmale als Hauptuntersuchungsgegenstand deutlich differenzierter co-
diert. Bei den botschaftsbezogenen Merkmalen wurde daher die subjektive Wahrnehmung
des Merkmals bei einer unbezahlten und bei einer bezahlten Empfehlung codiert. Auch
hier gab es jeweils drei Abstufungen, die beispielsweise bei der Codierung des subjektiv
wahrgenommenen Informationswertes ,,hilfreich®, ,teilweise hilfreich® und ,,nicht hilf-
reich® lauteten. AbschlieBend wurde fiir alle drei botschaftsbezogenen Merkmale auch der
Einfluss auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings als ,,positiver Einfluss®, ,,kein

Einfluss* oder ,,negativer Einfluss* codiert. Auch bei den kommunikatorbezogenen Merk-
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malen ,,Themenkompetenz und ,,Vertrauenswiirdigkeit* wurde zunichst die Wahrneh-
mung der Merkmale bei unbezahlten Empfehlungen mit ,,hoch®, ,,méaBig* oder ,,niedrig*
codiert. AuBlerdem wurde die Verdnderung der Wahrnehmung durch die Bezahlung mit
,bleibt bestehen* ,,bleibt teilweise bestehen* oder ,,geht verloren* codiert, um daraufhin
den Einfluss der Merkmale auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings als ,,positiven
Einfluss®, ,,kein Einfluss* oder ,,negativen Einfluss“ zu codieren. Bei den kommuni-
katorbezogenen Merkmalen ,,Ahnlichkeit* und ,,parasoziale Beziehung* wurde nur die all-
gemeine subjektive Wahrnehmung erfragt, sprich, ob die Teilnehmer*innen ,,viele Ahn-
lichkeiten, ,.kaum Ahnlichkeiten” oder ,.keine Ahnlichkeiten* sehen bzw., ob sie In-
fluencer*innen als ,,Influencer*, ,,Bekannte®, ,,Freund*innen* oder ,,Idole / Vorbilder* ein-
stufen. Daraufhin wurde auch bei diesen beiden Merkmalen der Einfluss auf die Wahrneh-
mung des Influencer Marketings als ,,positiver Einfluss®, ,,kein Einfluss* oder ,,negativer
Einfluss* codiert.

Ergidnzend zu diesen deduktiv aus der Theorie abgeleiteten Kategorien, wurden die Kate-
gorien ,,Aktivititen auf Instagram®, ,,Griinde fiir das Folgen eines Influencers®, sowie
,weitere Merkmale eines Influencers und ,,weitere Merkmale einer bezahlten Empfeh-
lung® induktiv aus dem Material entwickelt. Wahrend die Codierung der Aktivitidten auf
Instagram und der Griinde fiir das Folgen eines/r Influencer*in dazu beitragen sollen, even-
tuell auftretende Unterschiede des Einflusses der botschafts- und kommunikatorbezogenen
Merkmale zu erkldren, dienen die weiteren Merkmale eines/r Influencer*in und einer Emp-
fehlung dazu, zusitzliche, im Rahmen der Studie nicht beriicksichtigte Einflussfaktoren zu

identifizieren.
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4 Ergebnisse

Im folgenden Kapitel wird auf die mit Hilfe des Kategoriensystems (Kapitel 3.5) gewon-
nen Erkenntnisse hinsichtlich des Einflusses der botschaftsbezogenen Merkmale (Kapitel
4.1) sowie des Einflusses der kommunikatorbezogenen Merkmale (Kapitel 4.2) auf die
Wahrnehmung des Influencer Marketings eingegangen. Abschlieend wird darauthin noch

einmal der Einfluss beider Faktoren zusammengefasst (Kapitel 4.3).

4.1 Einfluss der botschaftsbezogenen Merkmale

F1: Inwiefern beeinflusst der von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Informationswert eines Influencer-Beitrages die Wahrnehmung einer im

Rahmen des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

Alle Teilnehmer*innen geben an, dass unbezahlte Influencer-Empfehlungen einen hohen
Informationswert haben, ,,da immer genug Informationen* (Interview 5, Emilie, S.3) ge-
geben werden. Allerdings kommt es dabei ,,ziemlich stark auf den Influencer [...] an“ (In-
terview 9, Cedric, S.3), weil neben der Menge der gegebenen Informationen auch ,,wichtig
[ist], dass [Influencer*innen] ihre personliche Meinung sagen® (Interview 3, Feenja, S.4)
und berichten ,,fiir was sie es [...] im Alltag [verwenden] (Interview 10, Junior, S.3), denn
erst dadurch werden ihre Empfehlungen ,,ganz hilfreich* (Interview 4, Mia, S.4).

Obwohl sich alle Teilnehmer*innen einig sind, dass Influencer*innen im Rahmen einer
bezahlten Empfehlung ,,viel mehr Auskunft iiber das Produkt [geben]* (ebd.), sinkt der
subjektiv wahrgenommene Informationswert. Das liegt zum einen daran, dass ,,manche[]
Produkte[] [...] irgendwie selbsterkldrend [sind]* (Interview 5, Feenja, S.3) und daher ,,un-
wichtige Sachen genannt werden* (Interview 8, Lenny, S.4), wobei dies nicht fiir ,,bahn-
brechende neue Erfindungen [gilt, bei denen] es ganz angenehm [ist], wenn man ein biss-
chen was dazu erfahrt” (Interview 7, Leo, S.4). Zum anderen ist der geringere, subjektiv
wahrgenommene Informationswert darin begriindet, dass die Teilnehmer*innen ,,das Ge-
fiihl [haben], als wiirden [die Influencer*innen] eine gewisse Liste absagen* (Interview 2,
Marlene, S.4), die das Unternehmen vorgibt und in Folge dessen, anders als bei unbezahl-
ten Empfehlungen, eher ,,generell {iber das Produkt reden und nicht so wirklich iiber ihre
eigenen Erfahrungen® (Interview 5, Emilie, S.7). Hinzu kommt, dass es sich bei diesen
vorgegebenen Informationen iiberwiegend um positive Aspekte handelt, weswegen ,,nicht

breit gefdchert iiber das Produkt in allen Sichtweisen geredet [wird]*“ (Interview 2,
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Marlene, S.5). Folglich wird der Informationswert von bezahlten Empfehlungen deutlich
geringer wahrgenommen als bei unbezahlten Empfehlungen, was sich, abgesehen von
neuen bisher unbekannten Produkten, negativ auf die Wahrnehmung des Influencer Mar-
ketings aller Teilnehmer*innen auswirkt, denn ,,wenn [sie die Empfehlung] nicht informa-
tiv finde[n], klicke[n sie] weiter* (Interview 10, Junior, S.3).

Abschlieflend ldsst sich daher sagen, dass der Informationswert bei bezahlten Empfehlun-
gen aufgrund zu vieler, unwichtiger und tiberwiegend positiver Informationen, die von den
Unternehmen vorgegeben werden, als geringer wahrgenommen wird. Anders als erwartet
tritt daher die Unternehmensinitiierung nicht in den Hintergrund (Gritten, 2007; Miihle, et
al., 2016; Tutja & van Reijmersdal, 2012), weswegen die Wahrnehmung diesbeziiglich der
Wahrnehmung herkémmlicher Werbeformate entspricht (Friestad & Wright, 1994;
Gritten, 2007; Tutja & van Reijmersdal, 2012). In Folge dessen beeinflusst der geringere,
subjektiv wahrgenommene Informationswert bezahlter Empfehlungen die Wahrnehmung

des Influencer Marketings bei allen Teilnehmern negativ.

F2: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Glaubwiirdigkeit eines Influencer-Beitrages die Wahrnehmung einer im

Rahmen des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

Alle Teilnehmer geben an, dass sie unbezahlte Influencer-Empfehlungen ,,meistens* (In-
terview 8, Lenny, S.5) oder ,,immer ziemlich glaubwiirdig* (Interview 5, Emilie, S.5) fin-
den. Diese hohe, subjektiv wahrgenommene Glaubwiirdigkeit basiert darauf, dass die In-
fluencer ,,nicht verpflichtet [sind] zu sagen, dass es ganz, ganz toll ist* (Interview 1, Jo-
landa, S.10). Des Weiteren gehen die Teilnehmer*innen davon aus, dass Influencer*innen
unbezahlte Empfehlungen ,,aus eigener Uberzeugung® (Interview 6, Jenny, S.6) geben.
Neben diesen, auf den Inhalt bezogenen Faktoren, hingt die subjektive Wahrnehmung der
Glaubwiirdigkeit jedoch auch eng mit den Influencer*innen selbst zusammen, der ,,neutral
riiberkommen [miissen, sodass] dann auch die Sachen glaubwiirdig [sind]* (Interview 5,
Emilie, S.5), die sie sagen. Anders als bei unbezahlten Empfehlungen zweifeln alle Teil-
nehmer*innen an der Glaubwiirdigkeit von bezahlten Influencer-Empfehlungen, bei denen
»man dann manchmal schon [iiberlegt, ob] die das jetzt ernst [meinen], oder [ob] die das
einfach nur [sagen], damit sie [...] Geld kriegen” (Interview 3, Feenja, S.5). Diese Zweifel
kommen unter anderem dann auf, weil es ,,manchmal [...] schon ein bisschen gelogen
[wirkt], wenn sie sagen, dass es das Tollste ist, das Beste, das [sie] je hatte[n]* (Interview

4, Mia, S.4). Genau wie der subjektiv wahrgenommene Informationswert, sinkt somit auch
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die subjektiv wahrgenommene Glaubwiirdigkeit durch die extrem positive Darstellung.
Des Weiteren hat auch die Menge der bezahlten Empfehlungen einen Einfluss auf die sub-
jektive Wahrnehmung der Glaubwiirdigkeit, da ,,fiir viel zu viele Produkte Werbung ge-
macht wird [...] und [man] dann gar nicht mehr [wei}], welche [man] jetzt glauben soll
und welche jetzt nicht™ (Interview 4, Mia, S.5). Neben der positiven Darstellung und der
Menge der Werbung wird die Glaubwiirdigkeit auch durch das Gefiihl, dass Influencer*in-
nen manche Produkte ,,auch wirklich nicht [empfehlen] wiirden, wenn sie nicht bezahlt
werden (Interview 3, Feenja, S.5), beeinflusst. Zuletzt sinkt die subjektiv wahrgenom-
mene Glaubwiirdigkeit auch durch die Hohe der oftmals in Verbindung mit bezahlten
Empfehlungen gegebenen Rabattcodes, aufgrund derer einige Teilnehmer*innen hinter-
fragen, ob die Unternehmen “das machen [wiirden], wenn [sie tatsdchlich] gute Sachen
[hitten]" (Interview 6, Jenny, S.12).

Allerdings gibt es dhnlich wie beim subjektiv wahrgenommenen Informationswert auch
hier Ausnahmefille, in denen die Glaubwiirdigkeit erhalten bleibt. Diese Ausnahmen be-
ziehen sich unter anderem darauf, ,,dass die [Influencer*innen] nicht einen Text gekriegt
haben, den sie [...] vorlesen, sondern [wie bei einer unbezahlten Empfehlung] wirklich aus
ihrer personlichen Erfahrungen sprechen (Interview 9, Cedric, S.6). Des Weiteren wirkt
eine bezahlte Empfehlung glaubwiirdiger, wenn ,,die [Influencer*innen] zum Beispiel ein
Vorher-Nachher Bild machen* (Interview 1, Jolanda, S.5) oder ,,auch mal so Makel
nenn[en, da die Empfehlungen dadurch] viel natiirlicher und echter riiberkommen" (Inter-
view 5, Emilie, S.6). Zu guter Letzt kann die Glaubwiirdigkeit auch durch eine Reduktion
der bezahlten Empfehlungen erhalten bleiben, d.h. ,,nicht jeder einzelne Post ist bezahlt,
sondern [...] das ist eher eine Ausnahme" (Interview 7, Leo, S.6).

Abschlieflend ldsst sich demnach sagen, dass die subjektiv wahrgenommene Glaubwiir-
digkeit aufgrund diverser Zweifel an der Ehrlichkeit der Empfehlung bei einer bezahlten
Empfehlung sinkt. Diese Zweifel griinden zum einen darin, dass Influencer*innen, obwohl
sie selbst die Menge an bezahlten Empfehlungen beeinflussen kénnen, zu viele geben
(Nirschl & Steinberg, 2018; Scheunert, et al., 2018; Seeger & Kost, 2019), und zum ande-
ren darin, dass die Unternehmen die Empfehlung zu sehr beeinflussen (Sharon, et al., 1998;
Tutja & van Reijmersdal, 2012). In Folge dessen wird die Wahrnehmung des Influencer
Marketings, abgesehen von einigen Ausnahmen, bei allen Teilnehmer*innen durch die

subjektiv wahrgenommene, geringere Glaubwiirdigkeit negativ beeinflusst.



Ergebnisse  Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 30

F3: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Authentizitit eines Influencer-Beitrages die Wahrnehmung einer im

Rahmen des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

Alle Teilnehmer*innen sind der Meinung, dass eine unbezahlte Empfehlung authentisch
ist, wenn das Produkt zum/r Influencer*in passt, dies jedoch nicht immer der Fall ist, denn
,,0ft passt es und oft [...] passt es aber auch nicht. [Zudem] kommt [es] auf den Influencer
darauf an" (Interview 10, Junior, S.7). Das Gleiche gilt zunédchst auch fiir bezahlte Emp-
fehlungen, die jedoch aufgrund der anderen sprachlichen und bildlichen Darstellung an
Authentizitét verlieren. Die sprachliche Ebene betreffend wirken bezahlte Empfehlungen
oftmals ,,aus dem Kontext gerissen (Interview 6, Jenny, S.12). Hinzu kommt, das bereits
im Rahmen des subjektiv wahrgenommen Informationswertes und der subjektiv wahrge-
nommen Glaubwiirdigkeit erwdhnte Empfinden, dass bei ,,bezahlte[r] Werbung generell,
also egal bei wem, das [Produkt] immer besser dargestellt [wird] als [...] bei unbezahlter
Werbung™ (Interview 5, Emilie, S.8). Beziiglich der bildlichen Ebene beschreiben die Teil-
nehmer*innen, dass die Influencer*innen die Produkte bei unbezahlten Empfehlungen
,hicht direkt in die Kamera [halten], weil [sie] dafiir auch kein Geld bekomm|[en. Im Ge-
gensatz dazu] ist es [bei bezahlten Empfehlungen] einfach total auffallig, [so]dass [man]
es nicht iibersehen kann" (Interview 1, Jolanda, S.8). Diese andere Darstellung ist unter
anderem auch darin begriindet, ,,dass Influencer[*innen bezahlte Empfehlungen], die sie
[...] posten, [vorher von] dem Unternehmen [...] liberpriifen lassen miissen* (Interview 2,
Marlene, S.9). Obwohl ein Grofiteil der Influencer*innen demzufolge ,,total offensicht-
lich* (Interview 7, Leo, S.2) bezahlte Empfehlungen gibt, konnen manche Influencer*in-
nen ,,das so geschickt mit einbinden, [dass] es auch nicht so auffillig [ist] und [...] man
dann auch gerne zu[hort]" (Interview 6, Jenny, S.8). Folglich hingt die subjektiv wahrge-
nommene Authentizitit, dhnlich wie der Informationswert und die Glaubwiirdigkeit, indi-
rekt auch mit dem/r Influencer*in selbst zusammen.

Zusammenfassend zeigt sich daher, dass die subjektiv wahrgenommene Authentizitit zu-
ndchst auch bei bezahlten Empfehlungen erhalten bleibt, wenn das Produkt zum/r In-
fluencer*in passt. Obwohl eine authentische Einbettung daher prinzipiell moglich wére
(Felser, 2007; Gierl & Niesner, 1999; Lauper, 2011), verlieren bezahlte Empfehlungen
durch die andere Darstellung der Empfehlung, auf der sprachlichen sowie auf der bildli-
chen Ebene, an Authentizitat. Dies ist &hnlich wie bei den bisherigen Merkmalen ebenfalls

darauf zuriickzufiihren, dass die Unternehmen die Darstellung zu sehr beeinflussen
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(Ahrens & Dressler, 2011; Deges, 2018; Seeger & Kost, 2019). In Folge dessen beeinflusst
die subjektiv wahrgenommene, geringere Authentizitit die Wahrnehmung des Influencer

Marketings, abgesehen von einigen Ausnahmen, bei allen Teilnehmer*innen negativ.

4.2 Einfluss der kommunikatorbezogenen Merkmale

F4: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Themenkompetenz des/r Influencer*in die Wahrnehmung einer im Rah-

men des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

Alle Teilnehmer*innen berichten, dass sie Influencer*innen in einigen Themenbereichen
»auf jeden Fall als kompetent einschitzen® (Interview 2, Marlene, S.10). Folglich gehen
die Teilnehmer*innen davon aus, dass man den Empfehlungen, die Influencer*innen im
Rahmen ihrer subjektiv wahrgenommenen Themenkompetenz geben ,,schon sehr gut ver-
trauen [kann], weil sie sich in dem Bereich ja wirklich gut auskenn[en] und [sich] schon
lange damit beschiftig[en]” (Interview 3, Feenja, S.9). Gleichzeitig gibt es bei allen In-
fluencer*innen allerdings auch Themenbereiche in denen sie bisher ,,gar keine eigenen
Erfahrungen® (Interview 5, Emilie, S.9) gemacht haben, weswegen diese Empfehlungen
,»schon eher komisch [und] auch {iberhaupt nicht interess[ant sind]* (Interview 8, Lenny,
S.7). Das Gleiche gilt auch fiir bezahlte Empfehlungen, denn ,,wenn jemand kompetent in
einem Bereich ist, dann kann er das sowohl unbezahlt als auch bezahlt riiber bringen* (In-
terview 7, Leo, S.9). Dementsprechend zeigt sich bei einem Grofteil der Teilnehmer*in-
nen, dhnlich wie bei einer unbezahlten Empfehlung, ein positiver Einfluss der subjektiv
wahrgenommenen Themenkompetenz auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings,
da sie davon ausgehen, dass der / die Influencer*in ,,kein Produkt zeigen [wiirde], hinter
dem er [/sie] nicht steht, weil er [/sie] sich ja auskennt* (ebd.). Wihrend demzufolge ein
Grofteil der Teilnehmer*innen davon ausgeht, dass Influencer*innen bei Empfehlungen
»ehrlich [sind], weil sie sich da auch ein bisschen auskenn[en]* (Interview 1, Jolanda, S.8),
zweifeln zwei der Teilnehmer*innen diese Ehrlichkeit an, da ,,es ja auch sein [konnte],
dass [die Influencer*innen wegen der Bezahlung] einfach nur so sag[en], dass es gut ist,
obwohl es gar nicht so ist* (Interview 5, Emilie, S.10). Diese beiden Teilnehmer*innen
geben allerdings im Gegensatz zu den anderen unabhingig von der subjektiven Wahrneh-
mung der Themenkompetenz bereits zu Beginn des Interviews an, das sie davon ausgehen,

dass Influencer*innen bei bezahlten Empfehlungen ,,nicht ganz ehrlich bei der Bewertung
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[...] des Produktes [sind]“ (Interview 1, Jolanda, S.17). Folglich hat die subjektiv wahrge-
nommene Themenkompetenz bei diesen beiden Teilnehmer*innen keinen direkten Ein-
fluss auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings. Stattdessen wird diese vorrangig
durch die allgemeine Skepsis gegeniiber bezahlten Empfehlungen negativ beeinflusst.
Hinsichtlich einer bezahlten Empfehlung, die nicht der Themenkompetenz des/r In-
fluencer*in entspricht, sind sich jedoch alle Teilnehmer*innen einig, denn ,,dann trotzdem
das [...] so erzdhlt zu bekommen, obwohl sie davon keine Ahnung [haben], ist dann schon
irgendwie komisch® (Interview 6, Jenny, S.10). In Folge dessen wiirden die Teilneh-
mer*innen die bezahlte Empfehlung des/r Influencer*in ,,einfach wegschalten* (Interview
2, Marlene, S.11). Eine Ausnahme stellt dabei die Empfehlung von Produkten auflerhalb
der Themenkompetenz dar, die ein Vorher-Nachher-Bild bzw. ein sichtbares Ergebnis ent-
hilt. Wenn die Teilnehmer*innen jedoch nichts sehen ,,was so einen positiven Effekt [...]
hatte, dann finde[n sie, das genau wie bei einer anderen, nicht der Themenkompetenz ent-
sprechenden Empfehlung] schon eher komisch und [...] wére[n] da auch iiberhaupt nicht
interessiert” (Interview 8, Lenny, S.8).

Zusammenfassend wird durch die Interviews deutlich, dass alle Teilnehmer*innen der
Meinung sind, dass Influencer*innen iiber Themenkompetenz verfiigen, die sich durch die
Bezahlung nicht andert. Wihrend diese bestehende Themenkompetenz die Wahrnehmung
des Influencer Marketings bei einem Grofteil der Teilnehmer*innen, &hnlich wie die Wer-
bewahrnehmung bei Experten-Testimonials, positiv beeinflusst (Scheunert, et al., 2018;
Seeger & Kost, 2019), zweifeln zwei der Teilnehmer*innen trotz der bestehenden The-
menkompetenz an der Ehrlichkeit der bezahlten Empfehlung. Diese Zweifel basieren auf
dem Erkennen der Unternehmensinitiierung und der damit verbundenen Persuasionsab-
sicht, die nicht mehr zwingend die eigene Meinung der Influencer*innen darstellt (Friestad
& Wright, 1994; Gierl & Niesner, 1999; Tutja & van Reijmersdal, 2012). In Folge dessen
hat die subjektiv wahrgenommene Themenkompetenz keinen Einfluss auf die Wahrneh-

mung des Influencer Marketings, da sie von allgemeiner Skepsis iiberlagert wird.

F5: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Vertrauenswiirdigkeit des/r Influencer*in die Wahrnehmung einer im

Rahmen des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

Wihrend die Teilnehmer Influencer*innen nur eingeschrinkt vertrauen, da vieles ,,sicher-
lich auch ein bisschen iibertrieben oder anders dargestellt [wird], als es ist* (Interview 9,

Cedric, S.9), vertrauen die Teilnehmerinnen Influencer*innen deutlich mehr. Anders als
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die Teilnehmer, sind die Teilnehmerinnen der Meinung, dass die Influencer*innen, denen
sie vertrauen ,,natlirlich und echt* (Interview 5, Emilie, S.10) wirken. Sowohl das einge-
schriankte Vertrauen der Teilnehmer als auch das Vertrauen der Teilnehmerinnen basiert
darauf, dass die Influencer*innen ,,sympathisch riiber kommen" (Interview 1, Jolanda,
S.13) und die Teilnehmer*innen das Gefiihl haben, die Influencer*innen ,,einigermallen
[zu] kennen* (Interview 8, Lenny, S.9). Des Weiteren kann das Vertrauen gestéarkt werden,
wenn die Teilnehmer*innen aufgrund einer Influencer-Empfehlung ein Produkt nachge-
kauft haben und ,,die Erfahrung selber gemacht habe[n, dass das, was der Influencer] emp-
fiehlt, [...] auch wirklich gut ist* (Interview 5, Emilie, S.11). Diese subjektiv wahrgenom-
mene Vertrauenswiirdigkeit iibertragt sich auch auf die Beurteilung der Empfehlungen, die
Influencer*innen geben, da die Teilnehmer*innen ,,dann [...] auch die Sachen glaubwiir-
dig [finden], die die Person sagt* (Interview 5, Emilie, S.5). Ahnlich wie bei der subjektiv
wahrgenommenen Themenkompetenz bleibt auch die subjektiv wahrgenommene Vertrau-
enswiirdigkeit laut allen Teilnehmer*innen bei bezahlten Empfehlungen bestehen, weil die
Bezahlung ,,nicht [das] Vertrauensverhéltnis zu dem Influencer [4ndert]* (Interview 9, Ce-
dric, S.10). In Folge dessen beeinflusst die subjektiv wahrgenommene Vertrauenswiirdig-
keit die Wahrnehmung des Influencer Marketings einiger Teilnehmer*innen positiv, da
»solche Leute [...] eigentlich auch automatisch die Empfehlung schon gut riiber [bringen.
Trotzdem] miissen die dann aufpassen, dass sie nicht zu viel machen* (Interview 7, Leo,
S.15) und nicht der Eindruck entsteht, ,,dass sie einfach jedes Angebot, das sie bekommen*
(Interview 2, Marlene, S.3) annehmen. Diese subjektiv wahrgenommene Vertrauenswiir-
digkeit bei bezahlten Empfehlungen und der daraus resultierende positive Einfluss auf die
Wahrnehmung des Influencer Marketings kann zudem verstirkt werden, ,,wenn das ofter
kommt, dass sie das toll finden [und] sie es [nicht nur] ein einziges Mal zeigen und [man]
noch nie was davon gehort [hat]“ (Interview 4, Mia, S.10).

Einige Teilnehmer*innen zweifeln jedoch trotzdem an der Ehrlichkeit der Empfehlung,
d.h. sie ,,vertraue[n Influencer*innen] eigentlich auch bei der Werbung, obwohl [sie wis-
sen], dass sie teilweise auch noch nicht ganz ehrlich sind“ (Interview 1, Jolanda, S.13).
Anders als die Teilnehmer*innen, die im Rahmen der Themenkompetenz Zweifel geduBert
haben, zeichnet sich diese Gruppe allerdings nicht durch allgemeine Skepsis gegeniiber
bezahlten Empfehlungen, sondern durch eine gewisse Distanz gegeniiber Influencer*innen
aus. Wihrend sie sich selbst als ,,einer, von vielen® (Interview 8, Lenny, S.12) und In-
fluencer*innen ,,eher [als] Bekannte* (Interview 3, Feenja, S.13) sehen, empfinden die

restlichen Teilnehmer ,,irgendwie so eine Bindung® (Interview 6, Jenny, S.14). Folglich
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scheint die empfundene Bindung zum/r Influencer*in als intervenierende Variable zu fun-
gieren, weswegen die subjektiv wahrgenommene Vertrauenswiirdigkeit keinen direkten
Einfluss auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings hat.

Zusammenfassend zeigt sich, dass alle Teilnehmer*innen Influencer*innen grundsétzlich
vertrauen, wobei dieses Vertrauen bei den ménnlichen Teilnehmern eingeschrinkt ist. Ob-
wohl die subjektiv wahrgenommene Vertrauenswiirdigkeit laut allen Teilnehmer*innen
auch bei bezahlten Empfehlungen bestehen bleibt und Influencer*innen demnach, wie an-
genommen, als vertrauenswiirdige Ratgeber*innen gelten (Abidin, 2014; Ahrens &
Dressler, 2011; Lis & Korchmar, 2013; Seeger & Kost, 2019), beeinflusst sie nur bei einem
Teil die Wahrnehmung des Influencer Marketings positiv. Der andere Teil zweifelt hinge-
gen trotz der subjektiv wahrgenommenen Vertrauenswiirdigkeit, dhnlich wie bei der sub-
jektiv wahrgenommenen Themenkompetenz, an der Ehrlichkeit der Empfehlung. Diese
Zweifel basieren auch hier auf dem Erkennen der Unternehmensinitiierung und der damit
verbundenen Persuasionsabsicht, die nicht mehr zwingend die eigene Meinung der In-
fluencer*innen darstellt (Friestad & Wright, 1994; Gierl & Niesner, 1999; Tutja & van
Reijmersdal, 2012). Die genauere Betrachtung der beiden Gruppen zeigt zudem, dass die
Wahrnehmung des Influencer Marketings nicht direkt durch die subjektiv wahrgenom-
mene Vertrauenswiirdigkeit, sondern zudem durch die empfundene Bindung zu den In-
fluencer*innen als intervenierende Variable beeinflusst wird, was der Theorie der paraso-

zialen Meinungsfiihrerschaft entspricht (Leiner, et al., 2014).

F6: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv
wahrgenommene Ahnlichkeit zum/r Influencer*in die Wahrnehmung einer im Rahmen

des Influencer Marketings geteilten Werbebotschaft auf Instagram?

Alle Teilnehmer*innen berichten, dass ,,s0 eine gewisse Ahnlichkeit [...] bei Influencern
irgendwie immer da [ist], weil man [...] sich fiir Beitrdge [interessiert], die einfach den
eigenen Interessen auch entsprechen (Interview 7, Leo, S.15). Folglich gehen die Teil-
nehmer*innen davon aus, dass ,.der Influencer der mehr Ahnlichkeiten [mit ihnen] hat,
[auch] eher Produkte bewerben [wird], die [sie] interessieren” (Interview 9, Cedric, S.12).
Da sich diese subjektiv wahrgenommene Ahnlichkeit zu den Influencer*innen durch die
Bezahlung nicht dndert, gibt die Hilfte der Teilnehmer an, dass sie auch bezahlte Empfeh-
lungen von Influencer*innen, denen sie dhnlich sind, ,,auf jeden Fall mehr in Betracht
ziehe[n], weil [sie] dann das Gefiihl habe[n], da ist eine hohere Chance, dass das Produkt

auch fiir [sie] funktionieren wiirde” (Interview 2, Marlene, S.14). Des Weiteren haben die
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Teilnehmer*innen das Gefiihl, dass sie bei den Influencer*innen, in denen sie sich ,,wider-
spiegeln [...], ganz unbewusst [...] Vertrauen fiir die Person entwickel[en]* (Interview 2,
Marlene, S.12). Folglich beeinflusst die subjektiv wahrgenommene Ahnlichkeit die Waht-
nehmung des Influencer Marketings bei diesen Teilnehmer*innen positiv. Obwohl auch
die andere Hélfte davon ausgeht, dass Empfehlungen von dhnlichen Influencer*innen ten-
denziell besser zu ihnen passen, hat die subjektiv wahrgenommene Ahnlichkeit bei ihnen
keinen Einfluss auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings, ,,wenn [die Teilneh-
mer*innen] das Gefiihl habe[n, dass sie] der Person in dem Bereich vertrauen [kénnen],
weil die das einfach gut macht (Interview 7, Leo, S.12). Dementsprechend steht bei dieser
Gruppe nicht die Ahnlichkeit, sondern vielmehr die Themenkompetenz sowie die Vertrau-
enswiirdigkeit der Influencer*innen im Fokus. Bei genauerer Betrachtung der beiden
Gruppen wird deutlich, dass die Teilnehmer*innen, bei denen die subjektiv wahrgenom-
mene Ahnlichkeit die Wahrnehmung des Influencer Marketings positiv beeinflusst ange-
geben haben, dass sie Influencer*innen vor allem aufgrund ihrer Person folgen. Im Gegen-
satz dazu, haben die anderen erklirt, dass sie Influencer*innen nicht nur wegen ihrer Per-
son, sondern auch wegen ihrer Inhalte folgen. Demzufolge scheint der Grund fiir das Fol-
gen eine intervenierende Variable darzustellen.

Zusammenfassend machen die Interviews daher deutlich, dass die subjektiv wahrgenom-
mene Ahnlichkeit zwischen Teilnehmer*innen und Influencer*innen zwar wie bei kon-
sumentendhnlichen Testimonials zu passenderen Empfehlungen fithren kann (Doring,
2013; Lis & Korchmar, 2013), die Wahrnehmung des Influencer Marketings jedoch nur
bei denjenigen positiv beeinflusst wird, die Influencer*innen vor allem aufgrund ihrer Per-
sonlichkeit folgen. Bei allen anderen Teilnehmer*innen wird die Wahrnehmung des In-
fluencer Marketings nicht durch die Ahnlichkeit, sondern wie bei Experten-Testimonials
durch die subjektiv wahrgenommene Themenkompetenz sowie die subjektiv wahrgenom-

mene Vertrauenswiirdigkeit beeinflusst (Gierl & Niesner, 1999; Lauper, 2011).

F7: Wie beeinflusst die von jungen Follower*innen zwischen 14-29 Jahren subjektiv emp-
fundene Stérke der parasozialen Beziehung zum/r Influencer*in die Wahrnehmung einer

im Rahmen des Influencer Marketings auf Instagram geteilten Werbebotschaft?

Ahnlich wie bei der subjektiv wahrgenommenen Vertrauenswiirdigkeit, zeigen sich auch
bei der subjektiv wahrgenommenen parasozialen Beziehung geschlechtsspezifische Un-
terschiede. Wahrend die Teilnehmer Influencer ,,eher als Bekannte* (Interview 9, Cedric,

S.13) oder als ,,Idole oder Vorbilder [...] in manchen Aspekten vom Leben* (ebd.) sehen,
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nehmen einige der Teilnehmerinnen Influencer*innen zudem ,,wie so eine Freundin® (In-
terview 6, Jenny, S.14) wahr. Demzufolge geben alle Teilnehmer*innen an, dass sie die
Influencer*innen zwar ,,nicht persénlich [kennen], aber [...] sich trotzdem irgendwie mit
der Person [verstehen]" (Interview 4, Mia, S.12) und man ,,gerade durch die Stories und
wenn man jemand lédnger verfolgt, [...] schon das Gefiihl [hat], dass man die Person relativ
gut kennt und einfach auch mag* (Interview 2, Marlene, S.12). Dieses Gefiihl beeinflusst
auch die Bewertung der Empfehlungen die Influencer*innen geben, da ,,die Wahrschein-
lichkeit einfach hoher [ist], dass [man die Empfehlung] bei [diesen Influencer*innen] lie-
ber mag® (Interview 4, Mia, S.15).

Da sich durch die Bezahlung die subjektiv wahrgenommene parasoziale Beziehung nicht
andert, gilt dies auch fiir bezahlte Empfehlungen, weswegen die subjektiv wahrgenom-
mene parasoziale Beziehung die Wahrnehmung des Influencer Marketings bei allen Teil-
nehmer*innen positiv beeinflusst. Wahrend Empfehlungen von Influencer*innen, ,,die
[man] dann nicht so mag [iibersprungen werden, weil man] halt irgendwie nicht zuhor(t],
[...] hor[t man den Influencer*innen, denen man sich verbunden fiihlt] schon zu so und
guck[t] dann mal, [...] ob das [Produkt] auch was [fiir einen selbst] wire* (Interview 6,
Jenny, S.16). Der Einfluss steigt dabei mit der Starke der subjektiv wahrgenommenen pa-
rasozialen Beziehung, sodass die Teilnehmer*innen ,,im ersten Moment eher [einer der
Themenkompetenz entsprechenden Empfehlung] folgen. [A]ber [...], dadurch, dass [man]
sie einfach so gerne mag, wiirde[n die Teilnehmer*innen] da dann doch wiederum keinen
Unterschied machen und [sich] dann auch mal [Empfehlungen ansehen, die nicht dieser
Themenkompetenz entsprechen, denn], wenn sie das [mogen], mag [man selbst das viel-
leicht] ja dann auch* (Interview 2, Marlene, S.11). Neben der subjektiv wahrgenommenen
Themenkompetenz beeinflusst die parasoziale Beziehung auch die subjektiv wahrgenom-
mene Vertrauenswiirdigkeit, da die Empfehlungen von Influencer*innen, denen sich die
Teilnehmer*innen verbunden fiihlen ,,einen héheren Stellenwert [haben, sodass] man
de[nen] mehr vertraut [und] man sich dieses Produkt dann eher noch mal durch den Kopf
gehen lisst, als bei den anderen [Influencer*innen, zu denen keine parasoziale Beziehung
besteht]“ (Interview 10, Junior, S.14).

AbschlieBend machen die Interviews deutlich, dass bei allen Teilnehmer*innen eine para-
soziale Beziehung zu Influencer*innen besteht, die jedoch in ihrer Stérke variiert. Je stér-
ker die parasoziale Beziechung wahrgenommen wird, desto positiver beeinflusst sie die
Wahrnehmung des Influencer Marketings. Dieser Einfluss kann sogar so stark sein, dass

er den Einfluss der subjektiv wahrgenommenen Themenkompetenz verdndern, sowie den
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Einfluss der subjektiv wahrgenommenen Vertrauenswiirdigkeit verstirken kann. Dieses
Ergebnis entspricht sowohl der Forschung hinsichtlich parasozialer Meinungsfiihrerschaft
(LeiBner, et al., 2014) als auch der Erkenntnis, dass personliche Empfehlungen jeglichen
unternehmensinitiierten Werbebotschaften vorgezogen werden (Gritten, 2007; Nirschl &

Steinberg, 2018).

4.3 Allgemeine Wahrnehmung des Influencer Marketings

FF: Wie nehmen junge Follower*innen zwischen 14-29 Jahren Influencer Marketing auf
Instagram durch den Einfluss verschiedener botschafts- und kommunikatorbezogener

Merkmale wahr?

Zusammenfassend haben die Interviews gezeigt, dass die botschaftsbezogenen Einfluss-
faktoren, die trotz gewisser Freiheiten der Influencer*innen anders als erwartet immer
noch stark von den Unternehmen durch diverse Vorgaben beeinflusst werden (Miihle, et
al., 2016; Scheunert, et al., 2018; Seeger & Kost, 2019), die Wahrnehmung des Influencer
Marketings negativ beeinflussen. Die genannten Ausnahmen, im Rahmen derer die bot-
schaftsbezogenen Merkmale die Wahrnehmung des Influencer Marketings positiv beein-
flussen, beziehen sich neben der Reduktion der Menge der Werbung, die von den In-
fluencer*innen selbst reguliert werden kann, vor allem auf die Tatsache, dass eine bezahlte
Influencer-Empfehlungen oft ,,cher eine Ahnlichkeit hat zu einem Werbespot, der [...] im
Fernsehen lduft, [der] super geskriptet ist* (Interview 2, Marlene, S.4) und in dem man
,natlirlich nur Gutes* (Interview 1, Jolanda, S.4) erwédhnt. Da dies die gleichen Aspekte
sind, die auch die Wahrnehmung herkommlicher Werbeformate negativ beeinflussen,
konnte die Studie zeigen, dass dieser negative Einfluss kanalunabhingig besteht, solange
die Unternehmensinitiierung deutlich wird (Schach, 2018; Sharon, et al., 1998; Tutja &
van Reijmersdal, 2012). Allerdings erwédhnen alle Teilnehmer*innen immer wieder, dass
es auch ,stark auf den Influencer [...] an [kommt]* (Interview 9, Cedric, S.3), wodurch
bereits im Rahmen der botschaftsbezogenen Merkmale der Einfluss der kommunikatorbe-
zogenen Merkmale deutlich wird. Hierbei zeigt sich, dass die subjektive Wahrnehmung
der parasozialen Beziehung nicht nur entsprechend der Bevorzugung einer personlichen
Empfehlung gegeniiber allen anderen Werbeformaten (Gritten, 2007; Nirschl & Steinberg,
2018) das einzige untersuchte Merkmal ist, das sich bei allen Teilnehmern positiv auf die

Wahrnehmung des Influencer Marketings auswirkt, sondern je nach Stédrke auch den Ein-
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fluss der subjektiv wahrgenommenen Themenkompetenz, sowie der subjektiv wahrge-
nommenen Vertrauenswiirdigkeit verdndern kann. Diese Erkenntnis entspricht der theore-
tischen Annahme, dass personliche Ratgeber*innen, auf deren Empfehlung man sich ver-
lasst, Kompetenz und Vertrauenswiirdigkeit zugeschrieben werden (Frith & Wiinsch,
2009; LeiBner, et al., 2014). Sie entspricht auerdem auch der Theorie der parasozialen
Meinungsfiihrerschaft (LeiBBner, et al., 2014). Obwohl das kommunikatorbezogene Merk-
mal der Ahnlichkeit nicht direkt mit der subjektiv wahrgenommenen parasozialen Bezie-
hung in Verbindung steht, wird auch hier die Wahrnehmung des Influencer Marketings
nur bei den Teilnehmer*innen positiv beeinflusst, die Influencer*innen vor allem aufgrund
ihrer Personlichkeit folgen, da der Einfluss andernfalls durch die subjektiv wahrgenom-
mene Themenkompetenz sowie die subjektiv wahrgenommene Vertrauenswiirdigkeit be-

einflusst wird.

AbschlieBend fithren die Besonderheit der parasozialen Meinungsfiihrerschaft (Leifiner, et
al., 2014) und die damit verbundenen kommunikatorbezogenen Merkmale zu einer positi-
veren Wahrnehmung des Influencer Marketings, wihrend die botschaftsbezogenen Merk-
male die Wahrnehmung aufgrund der bestehenden Unternehmensinitiierung und der dar-
aus resultierenden, fehlenden Umsetzung der theoretischen Moglichkeiten die Wahrneh-
mung des Influencer Marketings negativ beeinflussen. Die folgende Grafik fasst die vorab

vorgestellten Erkenntnisse noch einmal zusammen.

unbezahlte Empfehlung Bezahlung bezahlte Empfehlung Einfluss
Informationswert nimmt ah geringerer Informationswert negatiy
Glaubwiirdigkeit nimmt ab geringere Glaubwiirdigkeit negaty
Authentizitit nimmt ab geringere Authentizitit negatiy Wahrnehmung
des Influencer
bleibt besteh oftenteil i
Themenkompetenz cibLbesiehen Themenkompetenz EOTIER eliS Marketings
positiv
i S roBtenteils
Vertrauenswiirdigkeit bleibt bestehen Vertrauenswiirdigkeit s positiv
Ahnlichkeit bleibt bestchen Ahnlichkeit teilweise
positiv
bleibt bestehen positiv

parasoziale Beziehung parasoziale Beziehung
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5 Fazit

Obwohl diese Studie nur mit einer relativ kleinen Teilnehmer*innenzahl durchgefiihrt
wurde, liefert sie doch erste Erkenntnisse hinsichtlich der Wahrnehmung des Influencer
Marketings. Besonders auffillig ist dabei, dass alle Teilnehmer*innen zunéchst angeben,
dass sie es in Ordnung finden, wenn Influencer*innen fiir ihre Empfehlungen bezahlt wer-
den, solange die Empfehlung auch ihrer eigenen Meinung entspricht (vgl. z.B. Interview
4, Mia, S.). Im Laufe der Interviews zeigt sich jedoch, dass sich diese Wahrnehmung ab-
héngig von den untersuchten botschaftsbezogenen und kommunikatorbezogenen Merkma-
len dndert. Dabei wird deutlich, dass sich botschaftsbezogene Merkmale bei allen Teilneh-
mer*innen, abgesehen von einigen Ausnahmen, negativ auf die Wahrnehmung des In-
fluencer Marketings auswirken, da die Unternehmen, deren Produkte und Dienstleistungen
beworben werden, diese oftmals zu stark beeinflussen (Kapitel 4.1). Folglich empfinden
die Teilnehmer*innen Werbung als stérend, was der Wahrnehmung der klassischen unter-
nehmensinszenierten Werbeformen entspricht (Kapitel 2.1). Im Gegensatz dazu zeigen die
kommunikatorbezogenen Merkmale, die unabhéngig von den Unternehmen sind, entwe-
der keinen oder einen positiven Einfluss auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings
(Kapitel 4.2). Im Zuge dessen ist den Teilnehmer*innen Werbung von Influencer*innen
entweder gleichgiiltig oder wird teilweise flir gut befunden. In Kombination mit der wie-
derholten Anmerkung der Teilnehmer*innen, dass auch die Wahrnehmung der botschafts-
bezogenen Merkmale eng mit den Influencer*innen zusammenhéngt (vgl. z.B. Interview
9, Cedric, S.3), wird deutlich, dass die Wahl des/r Influencer*in sowie ein moglichst ge-
ringer Einfluss des Unternehmens auf die Empfehlung fiir den Erfolg des Influencer Mar-
ketings essentiell sind (Kapitel 4.3). Neben diesen studienrelevanten Ergebnissen haben
die Interviews zudem gezeigt, dass alle Teilnehmer*innen am haufigsten die Story-Funk-
tion nutzen, da sie so am Leben der Influencer*innen teilhaben konnen und der Kontakt zu
thnen noch realer wirkt (vgl. Interview 2, Marlene, S.12). Dies bekriftigt nicht nur das
Ergebnis, dass die subjektiv wahrgenommene parasoziale Beziehung das wichtigste kom-
munikatorbezogene Merkmal darstellt und sich als einziges Merkmal bei allen Teilneh-
mer*innen positiv auf die Wahrnehmung des Influencers Marketings auswirkt, sondern
verdeutlicht auch, dass eine Werbeplatzierung in einer Story besonders erfolgsverspre-
chend ist. Die weiblichen Teilnehmerinnen geben zudem an, dass sie fast alle Beitridge von
Influencern, denen sie folgen, liken (vgl. z.B. Interview 4, Mia, S.1). Durch dieses aktivere

Folgen von Influencer*innen kann erklért werden, warum die weiblichen Teilnehmerinnen



Fazit Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 40

sich Influencer*innen stirker verbunden fiihlen, ihnen eher vertrauen und in Folge dessen
auch die bezahlten Empfehlungen, die sie geben, positiver wahrnehmen. Abschlieend
konnten neben den untersuchten Merkmalen zwar keine weiteren botschaftsbezogenen,
jedoch zusétzliche kommunikatorbezogene Merkmale ausgemacht werden, die die Wahr-
nehmung des Influencer Marketings beeinflussen konnen. Neben der Positivitdt, die die
Influencer*innen ausstrahlen sollen (vgl. Interview 3, Feenja, S.10), legen die Teilneh-
mer*innen vor allem Wert auf die Offenheit der Influencer*innen. Diese Offenheit bezieht
sich vor allem auf die Offenlegung, wie und warum Influencer*innen Kooperationspartner
auswihlen und welche Anfragen sie eventuell ablehnen (vgl. Interview 10, Junior, S.15).
Aufgrund dieser Erkenntnisse, sollten sich weitere Studien vor allem auf die Untersuchung
des Einflusses der kommunikatorbezogenen Merkmale konzentrieren, und diese differen-
ziert filir Stories und Beitridge erheben sowie hinsichtlich geschlechtsspezifischer Unter-
schiede genauer beleuchten.

Methodisch ist dabei zu beriicksichtigen, dass sich besonders die Rekrutierung méannlicher
Teilnehmer iiber Kommentare bei Influencer*innen als extrem schwer darstellte, da vor
allem ménnliche Influencer den Rekrutierungs-Kommentar wieder entfernten. Daher wire
es in Zukunft eventuell hilfreich, zunichst Influencer*innen zu kontaktieren, um sie tiber
die Studie und das Forschungsinteresse aufzukldren. Im Rahmen dieser Aufkldrung kon-
nen der Kommentar angekiindigt bzw. die Influencer*innen darum gebeten werden, einen
Teilnahmeaufruf in ihrer Story zu teilen. Hinzu kommt, dass der Account der Autorin, der
zur Rekrutierung verwendet wurde, zum Zeitpunkt der Studie {iber circa 100.000 Follower
verfligte. Dadurch wére prinzipiell eine schnelle und einfache Rekrutierung moglich ge-
wesen. Um die soziale Erwiinschtheit zu reduzieren, sollte es sich bei den Teilnehmer*in-
nen jedoch nicht um aktive Follower der Autorin handeln. Trotzdem war die Anzahl der
Follower*innen fiir alle Interessent*innen sowie fiir die tatsdchlichen Teilnehmer*innen
sichtbar, was eventuell teilweise zu positiveren Aussagen iiber Influencer*innen und deren
Wahrnehmung gefiihrt haben konnte. Daher sollte fiir zukiinftige Studien ein neuer Ac-
count erstellt werden, der iiber das Forschungsinteresse aufkldrt. Allerdings sollte auch
dieser Account bereits einige Follower*innen haben, da andernfalls viele Interessent*in-
nen davon ausgehen kdnnten, dass es sich um einen nicht seridsen Account handelt.
Trotz der Rekrutierungsschwierigkeiten und eventuellen Féllen von sozialer Erwiinscht-
heit stellen die im Rahmen der Studie gewonnen Erkenntnisse eine gute Basis dar, um die
Wahrnehmung des Influencers Marketings insbesondere hinsichtlich kommunikatorbezo-

gener Merkmale weiterhin zu erforschen.
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1 Interviewleitfaden

1.1 Die Einfithrung

¢ Willkommen

o Zuerst einmal danke, dass du dir heute fiir dieses Interview mit mir Zeit genommen

hast. Wie du ja schon weilt, studiere ich Kommunikationswissenschaft an der LMU
in Miinchen. Dort arbeite ich gerade an meiner Abschlussarbeit zum Thema Werbe-
wahrnehmung auf Instagram. Da du ja auch Instagram nutzt, mochte ich heute mit
dir dariiber reden, wie du Instagram nutzt, welchen Influencer*innen du folgst und

wie du es findest, wenn diese Influencer*innen dir Empfehlungen geben.

e Aufklirung der Teilnehmer iiber die Vertraulichkeit, die Anonymitit und den Da-

tenschutz

O

Natiirlich werden all deine personlichen Angaben vertraulich behandelt und anony-
misiert. AuBlerdem gibt es kein Richtig oder Falsch, da es um deine ganz personliche
Meinung geht. Du kannst also einfach sagen, was du denkst und alle Fragen offen

und ehrlich beantworten.

¢ FEinverstindnis zur Aufnahme des Interviews

o

Um das Interview spéter besser auswerten zu konnen, nehme ich es allerdings auf.
Diese Aufnahme wird, wie alles andere, natiirlich auch vertraulich behandelt und
anonymisiert. Ist das in Ordnung fiir dich?

Hast du denn vorab schon irgendwelche Fragen?

Okay, solltest du wihrend des Interviews doch / noch andere Fragen haben, stell sie
gerne jederzeit.

Gut, dann starte ich jetzt die Aufnahme und es kann losgehen.
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1.2 Eisbrecherfragen
e Allgemeine Instagram-Nutzung (Zeit, Aktivititen)
o Wie viel Zeit verbringst du téglich auf Instagram?
e Wiirdest du sagen, eher mehr oder weniger als eine Stunde am Tag?
o Was machst du in dieser Zeit?
e Scrollst du z.B. durch die Bilder von Freund*innen oder schaust du auch bei In-
fluencer*innen vorbei?

e Likest und kommentierst du auch oder bist du eher ein stiller Beobachter?

Zeit:

Aktivititen:

e Allgemeine Einstellung zu Influencern (Lieblings-Influencer, Griinde)

o Wer sind deine Lieblings-Influencer*innen?

e Ich bin ja z.B. durch deinen Kommentar bei XY auf dich aufmerksam geworden,
wie findest du XY denn?

o Warum gehdren gerade diese Influencer*innen zu deinen Lieblings-Influencer*in-
nen bzw. warum folgst du ihnen?
e Gibt sie / er gute Tipps?
e Macht sie / er gute Bilder?

e Magst du sie / ihn?

Lieblings-Influencer*innen:

Griinde:
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1.3 Vorbereitungsfragen

e Meinung zu bezahlten Empfehlungen bei Influencern
o Wie findest du es, wenn Influencer*innen Empfehlungen aussprechen?
o Wie findest du es, wenn Influencer*innen fiir diese Empfehlungen bezahlt werden?
o Woran liegt es, dass du bezahlte Empfehlungen genauso bewertest wie / anders be-

wertest als unbezahlte Empfehlungen?

Notizen:

1.4 Untersuchungsrelevante Meinungs- und Einstellungsfragen zum Einfluss bot-
schaftsbezogener Merkmale auf die Wahrnehmung von bezahlten Empfehlun-
gen, die von Influencern veroffentlicht werden

Uberleitung: Du hast ja gerade schon einige Griinde genannt, warum du bezahlte Emp-
fehlungen allgemein genauso bewertest wie / anders bewertest als unbezahlte Empfehlun-
gen. Im Folgenden mochte ich jetzt aber noch mal genauer auf drei Merkmale einer Emp-

fehlung eingehen.

e Wahrgenommener Informationswert
o Findest du die Empfehlungen von deinem Lieblings-Influencer*innen informativ?
e Warum findest du die Empfehlungen informativ / nicht informativ?
o Gilt das auch, wenn diese Empfehlungen bezahlt sind?
e Findest du, dass bei bezahlten Empfehlungen mehr oder weniger Informationen
zum Produkt gegeben werden?
e Findest du die Informationen, die zum Produkt gegeben werden, mehr oder we-

niger hilfreich?
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o Woran liegt es, dass du bezahlte Empfehlungen weniger informativ als / genauso
informativ wie / informativer als bezahlte Empfehlungen findest?
o Gibtes z.B. bestimmte Informationen, wie den Preis oder die Funktionalitét, die auch

eine bezahlte Empfehlung informativer machen?

Notizen:

e Wahrgenommene Glaubwiirdigkeit
o Findest du die Empfehlungen von deinen Lieblings-Influencer*innen glaubwiirdig?
e Warum findest du die Empfehlung glaubwiirdig / nicht glaubwiirdig?
o Gilt das auch, wenn diese Empfehlungen bezahlt sind?
e Denkst du z.B., dass Produktempfehlungen durch eine Bezahlung anders ausfal-
len, als es ohne Bezahlung der Fall gewesen wire?

e Denkst du, der / die Influencer*in hitte das Produkt ohne Bezahlung empfohlen?

O

Woran liegt es, dass du bezahlte Empfehlungen weniger glaubwiirdig als / genauso
glaubwiirdig wie / glaubwiirdiger als unbezahlte Empfehlungen findest?
o Findest du z.B. bezahlte Empfehlungen, die sowohl negative als auch positive As-

pekte zeigen, glaubwiirdiger?

Notizen:
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e Wahrgenommene Authentizitit

o

Findest du die Empfehlungen von deinen Lieblings-Influencer*innen authentisch?
Anmerkung: Die Authentizitdt bezieht sich darauf, wie gut die Empfehlungen zu den
Influencer*innen, ihren Inhalten und ihrem Stil passen.

e Warum findest du die Empfehlung authentisch / nicht authentisch?

Gilt das auch, wenn diese Empfehlungen bezahlt sind?

e Findest du z.B., dass bezahlte Empfehlungen genauso auf Bildern, in Stories und

im Text dargestellt werden wie unbezahlte Empfehlungen?

Woran liegt es, dass du bezahlte Empfehlungen weniger authentisch als / genauso
authentisch wie / authentischer als unbezahlte Empfehlungen findest?

Ist diese Wahrnehmung der Authentizitdt z.B. von dem Produkt abhingig, sprich

davon, ob das Produkt zum/r Influencer*in und seinen bisherigen Beitrigen passt?

Notizen:

1.5 Uberleitungsfrage von der Abfrage der botschaftsbezogenen Merkmale zu der
Abfrage der kommunikatorbezogenen Merkmale

O

o

Eingehen auf die Griinde fiir das Folgen von Influencer*innen von 1.2

Folgst du Influencer*innen eher wegen ihrer Empfehlungen oder ihrer Person?

e Gehst du eher auf das Profil, um neue Beautytipps, Produktempfehlungen oder
Ideen fiir Sportiibungen zu bekommen oder folgst du Influencer*innen einfach,

weil du sie sympathisch oder inspirierend findest?

Notizen:
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Uberleitung: Auch wenn / Da du Influencer*innen vor allem aufgrund ihrer Empfehlun-
gen / ihrer Personlichkeit folgst, mochte ich im Folgenden noch ein bisschen iiber ver-

schiedene Influencer-Merkmale mit dir sprechen.

1.6 Untersuchungsrelevante Meinungs- und Einstellungsfragen zum Einfluss kom-
munikatorbezogener Merkmale auf die Wahrnehmung von bezahlten Empfeh-
lungen, die von Influencern veroffentlicht werden

e Wahrgenommene Themenkompetenz der Influencer*innen

o In welchen Bereichen kennt sich XY deiner Meinung nach besonders gut aus, sprich
in welchen Bereichen ist sie / er kompetent?

e Warum hiltst du sie / ihn fiir kompetent in diesen Bereichen?

e XY teilt ja vor allem Beitrdge zum Thema XX. Wiirdest du also sagen, dass sie /
er sich in diesem Bereich besonders gut auskennt?

o Wie findest du z.B. eine Empfehlung zum Thema XX, in dem sich XY deiner Mei-
nung nach gut auskennt im Vergleich zum Thema Y'Y, in dem er sich nicht so gut
auskennt?

o Gilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen?

e Wie empfindest du bezahlte Empfehlungen in Bereichen, in denen sich die In-
fluencer*innen nicht auskennt im Vergleich zu bezahlten Empfehlungen fiir Pro-
dukte, mit denen sich die Influencer*innen auskennt?

o Woran liegt es, dass du bei bezahlten Empfehlungen die Kompetenz des/r In-
fluencer*in geringer als / genauso wie / gréfier als bei unbezahlten Empfehlungen

einschatzt?

Notizen:
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e Wahrgenommene Vertrauenswiirdigkeit der Influencer*innen
o Dann lass uns doch einfach bei XY als Beispiel-Influencer*in bleiben. Nachdem du
ja gerade schon erzihlt hast, dass du findest, dass sich XY bei dem Thema XX gut
auskennt, wiirde mich als néchstes interessieren, ob du ihr / ihm vertraust, wenn sie

/ er eine Empfehlung ausspricht?

e Woran liegt es, dass du ihr / ihm vertraust?

e Hast du aufgrund einer Empfehlung von XY schon mal ein Produkt gekauft, das
so war bzw. anders war, als der Influencer es in seiner Empfehlung beschrieben
hat, sodass du ihr / ihm deswegen vertraust / nicht vertraust?

o Vertraust du XY bei bezahlten Empfehlungen genauso?

o Warum vertraust du XY weniger als / genauso wie / mehr als, wenn sie / er fir
die Empfehlung bezahlt wird?

o Wie findest du bezahlte Empfehlungen bei XY im Vergleich zu bezahlten Empfeh-
lungen bei einem Influencer, dem du nicht vertraust?

e Woran liegt es, dass du bezahlte Empfehlungen bei einem Influencer, dem du

vertraust schlechter als / genauso wie / besser als bei anderen einschétzt?

Notizen:

e Wahrgenommene Ahnlichkeit zu den Influencer*innen
o Findest du, dass du einem/r deiner Lieblings-Influencer*innen dhnlich bist, z.B. im

Aussehen, Alter, Hobbies, Interessen?

Vorab objektiv ausgesuchte dhnliche Influencer*innen:
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o Gibt es im Gegensatz auch Influencer*innen, denen du folgst und nicht &hnlich bist?

Vorab objektiv ausgesuchte nicht-dhnliche Influencer*innen:

o Wie findest du Empfehlungen bei einem/r dhnlichen Influencer*in im Vergleich zu
Empfehlungen bei einem/r nicht-dhnlichen Influencer*in?

o @ilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen?

o Woran liegt es, dass du bezahlte Empfehlungen bei einem/r Influencer*in, dem du
dhnlich bist, schlechter als / genauso wie / besser als bei anderen Influencer*innen

einschitzt?

Notizen:

e Wahrgenommene parasoziale Beziechung zum Influencer*innen

Uberleitung: Zu mochte ich noch ein bisschen mit dir iiber deine Beziehungen zu In-

fluencern sprechen. Instagram bietet ja diverse Moglichkeiten, jemand zu kontaktieren.

o Deswegen wiirde mich zuerst interessieren, wie aktiv du diese Mdglichkeiten nutzt.
e Schreibst du z.B. oft oder eher selten Kommentare?
e Schaust du alle oder eher wenige Stories?
e Nutzt du auch die Mdéglichkeit, iiber die Story mit Influencern zu interagieren?
e Hast du vielleicht sogar schon mal mit einem Influencer iiber die Nachrichten-

funktion geschrieben?
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o Wiirdest du den/die Influencer*in durch diesen Kontakt noch als Influencer*in be-
zeichnen oder vielleicht eher als Bekannte / n, Freund / in oder dein Idol bzw. Vor-
bild?

o Gibt es auch Influencer*innen, denen du weniger aktiv folgst?

o Wie bezeichnest du diese Influencer*innen?

o Wie findest du es, wenn XY, dem /der du aktiv folgst, dir bezahlte Empfehlungen
gibt im Vergleich zu einer bezahlten Empfehlung bei einem/r Influencer*in, dem
/der du weniger aktiv folgst?

o Woran liegt es, dass du bezahlte Empfehlungen bei Influencer*innen, denen du aktiv

folgst schlechter als / genauso wie / besser als einschitzt als bei anderen?

Notizen:

1.7 Kreativelement

o Beschreibung der Merkmale eines/r guten Influencer*in

o Beschreibung der Merkmale einer guten bezahlten Influencer-Empfehlung

Notizen:

1.8 Verabschiedung

o Bedanken
o Maoglichkeit zu weiteren Ergdnzungen / Fragen

o Zusendung der Ergebnisse anbieten
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2 Rekrutierung
2.1 Rekrutierungsliste der Influencer*innen

Die folgenden Angaben beziehen sich auf den Zeitpunkt der Durchfithrung der Studie. Die
Liste enthilt dabei nur Influencer*innen, unter deren Beitridgen erfolgreich Teilnehmer*in-

nen rekrutiert werden konnten.

Influencer Follower Rekrutierung Link
leoobalys 1,3 Mio. weibliche Teilnehmer https://www.insta-

14-20 Jahre gram.com/leoobalys/
dalia 1,1 Mio.  weibliche Teilnehmer https://www.insta-

14-20 Jahre gram.com/dalia/
anajohnson 1,0 Mio.  weibliche Teilnehmer https://www.insta-

18-29 Jahre gram.com/anajohnson/
leon.content 962 Tsd. mainnliche Teilnehmer https://www.insta-

14-20 Jahre gram.com/leon.content/
dianazurlowen 871 Tsd. weibliche Teilnehmer https://www.insta-

20-29 Jahre gram.com/dianazurloewen/
nathan.goldblat 624 Tsd. maénnliche Teilnehmer https://www.insta-

14-29 Jahre gram.com/nathan.goldblat/
coupleontourx 569 Tsd. weibliche Teilnehmer https://www.insta-

14-29 Jahre

gram.com/coupleontourx/

2.2 Kommentar zur Rekrutierung von Teilnehmern

Hi, ich heifle Saskia und fiihre im Moment eine Studie fiir meine Abschlussarbeit durch.
Dafiir suche ich noch ein paar Interviewpartner*innen, die Lust haben, ein bisschen mit
mir iiber das Thema zu reden. Wenn ihr Lust darauf habt, antwortet gerne auf diesen Kom-
mentar oder schreibt mir eine Direkt Nachricht. Dann kann ich euch mehr {iber die Studie,

meine Abschlussarbeit und natiirlich auch uber mich erzéhlen.
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2.3 Anschreiben an die Interessenten

Hi! Schon, dass du auf meinen Kommentar bei XY geantwortet hast und an einer Teil-
nahme an meiner Studie interessiert bist. Wie du ja schon weift, heifle ich Saskia. Im Mo-
ment schreibe ich meine Abschlussarbeit an der LMU in Miinchen im Studiengang Kom-
munikationswissenschaft. Fiir diese Abschlussarbeit mochte ich untersuchen, wie Follo-
wer*innen es finden, wenn Influencer*innen hier auf Instagram bezahlte Empfehlungen
geben. Um das zu untersuchen, habe ich mir ein paar Fragen iiberlegt, die ich dir im Rah-
men eines Interviews iiber Zoom oder Skype (je nach dem, was dir lieber ist) stellen
mochte. Dabei geht es um deine ganz personliche Meinung — es gibt also kein Richtig oder
Falsch. Aulerdem werden deine persdnlichen Angaben natiirlich vertraulich behandelt und
anonymisiert. Das Interview ist auBerdem super offen, sodass du auch auBBerhalb der Fra-
gen gerne deine Meinung mit mir teilen kannst. Je nachdem, wie ausfiihrlich du also ant-
wortest, dauert das Interview zwischen 20 und 40 Minuten. Ich wiirde mich total freuen,
wenn du dir Zeit nimmst und deine Meinung mit mir teilst.

Ich freue mich auf deine Antwort!

Liebe Griile und einen schonen Tag.

2.4 Erinnerung an den Interviewtermin

Hi, ich freue mich schon sehr darauf, ein bisschen mehr iiber deine Meinung zum Thema
Influencer-Werbung auf Instagram zu horen. Unser Interview dazu findet ja morgen um

TT Uhr iber Zoom / Skype statt.

Zoom: Uber diesen Link kannst du morgen dann einfach am Zoom Call teilnehmen. Du
brauchst dafiir auch keinen Account. Solltest du noch Fragen dazu haben, melde dich gerne

jederzeit bei mir.

Skype: Wenn du mochtest kannst du mich gerne schon mal bei Skype hinzufiigen, damit
wir morgen dann auch gleich starten kdnnen. Solltest du noch Fragen dazu haben, melde

dich gerne jederzeit bei mir.

Ansonsten gib mir gerne noch einmal kurz Bescheid, ob der Termin morgen um TT Uhr
immer noch fiir dich passt.

Ich freue mich auf deine Riickmeldung.
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3 Liste der Teilnehmer*innen

Insgesamt konnten auf diesem Weg der deutschen Hauptnutzergruppe von Instagram ent-
sprechend sechs weibliche und vier ménnliche Teilnehmer*innen zwischen 14-27 Jahren
rekrutiert werden (ARD / ZDF Onlinestudie, 2019; Statista, 2019). Allerdings ist ein GroB3-
teil der Teilnehmer*innen deutlich aktiver auf Instagram als die durchschnittlichen Nut-

zer*innen, die knapp 70 Minuten pro Tag auf Instagram verbringt (PWC, 2018).

Nr. Name Geschlecht Alter Nutzungsdauer pro Tag
0 Jessica weiblich 22 180-240  Min.
1 Jolanda weiblich 14 30-60 Min.
2 Marlene weiblich 23 60-120 Min.
3 Feenja weiblich 16 30-60 Min.
4 Mia weiblich 19 150 Min.
5 Emilie weiblich 15 60 Min.
6 Mia weiblich 21 240-300  Min.
7 Leo minnlich 18 90 Min.
8 Lenny minnlich 16 240 Min.
9 Cedric ménnlich 21 60 Min.
10 Junior ménnlich 27 120-180  Min.
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4 Transkripte der Interviews

Im Folgenden sind das Transkript des Pretest sowie die Transkripte der zehn studienrele-
vanten Transkripte aufgefiihrt. Jedes der Interviews ist aufgrund der Ubersichtlichkeit ne-

ben der fortlaufenden Nummerierung auch in sich nummeriert.

4.1 Interview 0 / Pretest— Jessica, weiblich, 22

I: So, also ich weiB ja, dass du Instagram nutzt, aber was wiirdest du denn jetzt

eigentlich sagen: Wie viel Zeit du da so am Tag auf Instagram verbringst?

WO0: Boah, gute Frage. Also ich denke schon so (....). Miisste ich jetzt mal auf mein
hier Handybildschirmnutzung gucken. Aber ich denke, so drei Stunden, vier
Stunden sind das bestimmt am Tag. Natiirlich verteilt, aber wenn ich das jetzt

so zusammenzdhle, glaube ich kommt das schon gut hin, ja.

I: Und was machst du dann in der Zeit am héufigsten?

WO0:  Also auf jeden Fall durch die Timeline, &h, viel scrollen und gucken halt, was
geht. Ahm, tatséchlich bin ich so der Mensch der eher viele Stories guckt. Ich
finde das immer sehr interessant, wer was macht. Ahm, und ja, ich glaube, das

ist so das meiste. Also viel, viel Stories auf jeden Fall gucken.

I: Mhm, und schaust du dann eher die Stories von Freunden an oder schaust du

auch Stories von Influencern an?

WO0: Ich wiirde sogar sagen, meistens eher von Influencern, weil die doch auch mehr
posten in ihrer Story als Freunde. Ahm, ich denke, also mich interessiert auch,
was die tagtdglich so machen, ob jetzt, keine Ahnung. Die einen bauen ein Haus,

da will ich jetzt wissen, wie es weitergeht. Solche Sachen.
I: Und schaust du dann, dhm, nur zu oder bist du auch ab und zu aktiv? Also da

gibt es ja auch beispielsweise diese Features in den Stories, wo du antworten

kannst oder abstimmen kannst. Oder du kannst Kommentare schreiben oder die

Pretest / Interview 0, Jessica, 1 von 16
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Influencer direkt anschreiben. Nutzt du das auch oder bist du eher so ein stiller

Beobachter?

WO:  Also ich, bei diesen Abstimmungen mache ich gefiihlt immer mit. Ahm, weil
ich das auch sehr interessant finde, wenn man dann selbst schon sieht, wie viele
irgendwie abgestimmt haben. Ahm (...). Kommentieren eher weniger, genauso
wie, dhm, jetzt so diese Features hernehmen. Ich denke eher, dass die, ja doch,

ja, geht eher um die Abstimmungen.

I: Mhm. Und hast du dabei auch Lieblings-Influencer, von denen du eben regel-

méBig die Stories anschaust?

WO0: (...) Von dir (schmunzelt)

I: (lacht)

WO0: (lacht) Also deine gucke ich ja wirklich tagtdglich, 4hm, aber auch, &hm, hier
Maren und, also Maren Wolf. Dann Bibi. Da interessiert es mich immer total
wie es den Kindern geht. Ahm (...) und (...) die Stefanie Giesinger und hier,

Anna Maria Damm. Das glaube ich sind die, die ich am meisten gucke.

I: Mhm, gut. Und du hast ja jetzt auch gesagt, dass du immer wieder die Beitrige
anschaust und selten, dh, zwar likest und kommentierst bzw. likest schon, aber
selten kommentierst. Aber, 4hm, was wiirdest du denn jetzt sagen, also die ge-
ben ja auch immer wieder Tipps, die Influencer, das ist dir wahrscheinlich schon
aufgefallen und du hast ja auch gesagt, du verfolgst gerne solche Verldufe vom
Héuserbauen oder wie es den Kindern so geht. Und im Rahmen von diesem
Verlauf werden ja auch immer mal wieder Tipps gegeben. Und wie du ja wahr-
scheinlich weift, sind einige von diesen Tipps auch bezahlt. Und was, dhm,

genau hiltst du denn davon, wenn Influencer bezahlt werden fiir ihre Tipps?

WO0:  Also ich muss ehrlich sagen, ich freue mich immer, solche Tipps zu kriegen. Im

Endeffekt ist es deren ihr Job, deswegen hab ich da personlich {iberhaupt gar

Pretest / Interview 0, Jessica, 2 von 16
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kein Problem damit. Andere, dhm, hocken sich halt vor den Schreibtisch und
machen irgendwelche Projekte und die hocken sich halt hin (..:) und arbeiten
ein Konzept aus oder iiberlegen, wie sie jetzt die Tipps und Tricks irgendwie
weitergeben konnen. Ich finde das tatsdchlich sehr spannend und es ist natiirlich
dann auch cool, dass es meistens irgendwelche Rabattcodes gibt, oder so, dass
man das halt dann doch irgendwie, 4hm, mitmachen kann und, &hm, ich muss
tatsdchlich sagen auch so ja, diese Tipps oder dann diese Outfits zusammenstel-
len finde ich personlich halt sehr interessant, weil ich mir dann auch denke, ja
viele Sachen wiirde ich wahrscheinlich selber nicht so kombinieren und pro-

biere es dann halt doch eher wieder aus. Also ja.

Und &h wiirdest du jetzt sagen, dass du eine bezahlte Empfehlung jetzt anders

siehst als eine unbezahlte Empfehlung?

Nein. Uberhaupt nicht. Also (...)

Und gibt es dann auch Ausnahmen oder gilt das generell fiir alle Empfehlungen,

die gegeben werden, dass du sie gleich bewertest — egal ob unbezahlt oder be-

zahlt?

Hm (...). Ja, tatsidchlich schon, weil ich mir denke, okay, sie werden zwar be-
zahlt dafiir, aber manchmal macht man ja auch einfach Tipps, weil man es selbst
gut nutzt und sagt, hey, ich finde das super. Also ich finde, da kann man nicht
so groB} differenzieren. Weil klar, das andere ist vielleicht bezahlt, aber das Pro-
dukt an sich ist ja jetzt vielleicht nicht schlecht. Andererseits benutzt du es viel-
leicht schon jahrelang, 4hm, und versuchst es deswegen weiter zu empfehlen.

Deswegen, ich glaub das. Also mir fillt jetzt gerade keine Ausnahme ein.

Okay super. Also wiirdest du jetzt zusammenfassend sagen, dass du bezahlte
Empfehlungen genauso bewertest wie unbezahlte Empfehlungen, weil es ja
auch sein kann, dass die Influencer die Produkte sowieso schon lange benutzen
und jetzt eben zufillig dafiir bezahlt werden. Und weil du natiirlich Rabattcodes

bekommen kannst, sozusagen.

61
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WO: Genau.

I: Gut. Du hast ja jetzt schon eben diese Griinde gesagt, warum du die Empfehlung
genauso bewertest wie normale, #hm, Empfehlungen. Ich habe mir jetzt noch
mal drei Merkmale rausgesucht von Empfehlungen, mit denen ich das jetzt bei-
spielhaft gerne noch mal durch gehen wiirde. Und zwar wiirde mich als erstes
jetzt noch mal interessieren, ob du bezahlte Empfehlungen auch genauso infor-

mativ findest wie unbezahlte Empfehlungen.

WO0:  (...). Woah. Gute Frage. (...). Also, ich mein klar, man muss die, man kriegt
schon generell viele Informationen (...). Aber ich denke, das bei unbezahlten
Empfehlungen tatsdchlich, éhm, die Meinungen auch eher personlicher sind
und bei bezahlten Werbungen, da muss man zwar auch wieder differenzieren,
aber meistens natiirlich eher sachlich sind. Also (...) Aber (...) Finde ich das
dann informativer (zu sich selbst). Da habe ich ehrlich gesagt noch nie wirklich
darauf Acht gegeben, ob ich das jetzt informativer finde. Also ich kann es mir
jetzt nur so erkldren, dass das eine halt personlicher ist und das andere halt sach-
licher, und das natiirlich die personlichen Sachen doch manchmal noch mal in-

tensiver sind. Ahm. Ja, aber ich habe wirklich noch nicht darauf Acht gegeben.

I: Okays, also ich hatte mir da zum Beispiel iiberlegt, ob im Rahmen von bezahlten
Beitridgen z.B. detailliertere Produktinformationen gegeben werden und nicht
gesagt wird ,.hier ist mein Lieblingsprodukt®, weil ja Unternehmen vielleicht
auch ein bisschen mitbestimmen wollen, welche Informationen da so weiter ge-
geben werden sollen. Aber wenn du da noch nie darauf geachtet hast, macht das
auch iiberhaupt nichts. Ahm. Genau, dann kannst du natiirlich auch nicht sagen,
ob es irgendwelche Ausnahmen dazu gibt, weil es gleich fiir dich gilt. Dann,
dahm, wiirde ich sagen, gehen wir einfach zum néchsten Merkmal {iber und zwar,
ob du denkst, dass bezahlte Empfehlungen irgendwie anders glaubwiirdig sind
als unbezahlte Empfehlungen. Also ob die Bezahlung einen Einfluss auf die

Glaubwiirdigkeit hat.
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WO0: Ahm. Glaube ich tatsichlich nicht, weil ich finde, dass auch Influencer, die
miissen hinter einem Produkt stehen, ob sie jetzt bezahlt werden oder nicht.
Ahm, und ich glaub da macht es tatséichlich nichts aus, ob da bezahlte Werbung
steht oder Werbung wegen irgendwas, &hm, sondern du musst es halt riiberbrin-
gen. Ich glaube, das macht jeder Influencer auch wieder anders. Genau deswe-

gen wiirde ich das jetzt mal mit nein betiteln.

I: Also wiirdest du nicht sagen, dass Produktempfehlungen wegen Bezahlung po-

sitiver ausfallen kénnten als jetzt ohne Bezahlung?

WO0: Genau.

I: Gut. (...). Dann findest du, dass es hier auch keine Ausnahmen gibt? Also gilt

das wieder fiir alle Empfehlungen die gegeben werden?

WO0: (...) Also, da glaube ich tatséchlich gibt es schon Ausnahmen, wenn halt be-
stimmte Influencer, sag ich jetzt mal, ihre eigenen Produkte rausbringen oder
halt auch nicht. Und, dhm, ich glaube da kommt noch mal, also eine krassere
Glaubwiirdigkeit dahinter, dhm, als wenn sie halt irgendetwas bezahlt kriegen
und sagen halt, hey, sag mal die Wimperntusche ist toll. Also ich glaube, dass
eigene Produkte da schon noch mal sehr dahinter stehen. Ahm. Aber sonst (...)

ja.

I: Sonst gilt es fiir alle. Gut, dann als letztes Merkmal von einer Empfehlung habe
ich mir noch die Authentizitit rausgesucht. Ahm, wiirdest du denn sagen, dass
es einen Unterschied bei der Authentizitit gibt, je nachdem, ob die Empfehlung

bezahlt oder unbezahlt ist?

WO0:  (...)Jaich denke schon. Also mit. Wie man schon sagt, wie man halt auch hinter
den Produkten steht. Also ich glaube schon, das da definitiv ein Unterschied
besteht. Und auch wie man selbst, dhm, also, sie sagen zwar meistens, sie, ahm,

tun nur, ja, Produkte empfehlen, die sie halt auch selbst gut finden und schlechte
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werden sie nicht empfehlen und ich glaube, das ist aber im Endeffekt nicht so.
Ahm, ja genau, deswegen wiirde ich das auf jeden Fall mit ja betiteln.
Also denkst du, dass manche Produkte vielleicht nicht empfohlen worden wéren

ohne Bezahlung.

(nickt zustimmend)

Ja. Gut, dann auch hier wieder, gibt es da Ausnahmen also achtest du auf be-
stimmte Sachen, die sozusagen dazu fiithren, dass du sagst diese Werbung ist

jetzt authentischer als eine andere Werbung?

(...)Ho. Puh. Ahm. (...) Miisste ich auch wieder darauf achten, muss ich sagen.
Also, das habe ich jetzt nie bewusst wahrgenommen. Manche sprechen einen
selbst halt ein bisschen mehr an als andere, aber ich kann dir jetzt tatséchlich

nicht sagen, warum.

Okay. Gut. Jetzt haben wir hauptsichlich so iiber die Empfehlungen und Tipps
von Influencern gesprochen, aber, &hm, man folgt ja Influencern unter anderem
wegen den Tipps aber vielleicht auch wegen den Bildern oder dem Influencer
selbst. Und da wiirde mich mal interessieren, was denn bei dir eigentlich so der

Hauptgrund dafiir ist, dass du einem Influencer folgst.

Ahm, also tatsichlich, dhm, iiber die Person selbst. Also wenn ich eine Person
sympathisch finde, dann will ich das auch weiterhin verfolgen. Und, &hm, find
einfach interessant, wie das Leben so ablduft. Was aber bei mir auch so ein
grofler Punkt ist, sind die Bilder an sich ... total spannend wie die meisten ihre
Bilder produzieren, sage ich mal, wie die Bilder ausschauen. Ich versuche na-
tiirlich auch fiir mich so ein bisschen meine Ziige daraus zu ziehen. Aber ich
glaube, der Grundgedanke, warum ich Influencern folge, ist mir diese Person

sympathisch oder nicht und mdchte ich mehr iiber dieses Leben erfahren.

Gut, da du ja jetzt gesagt hast, dass du Influencern vor allem aufgrund ihrer

Personlichkeit folgst, mochte ich im Folgenden noch mal ein bisschen mehr mit
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dir dariiber sprechen. Also iiber den Influencer als Person, unabhingig davon
welche Tipps er erstmal gibt. Und, dhm, als erstes wiirde mich da mal interes-
sieren bzw. ich werde das Ganze immer an einem Beispiel-Influencer machen.
Du hast ja vorhin gesagt, dass du unteranderem, dh, Bibisbeautypalace, dh,
folgst. Deswegen werde ich die jetzt einfach mal als Beispiel fiir die folgenden
Fragen nehmen, damit du dir das immer irgendwie besser vorstellen kannst.
Genau, also wiirdest du sagen, dhm, dass sich Bibisbeautypalace, 4hm, beson-
ders zur Zeit, vor allem durch ihre Kinder, auch beim Thema Kinder besonders
gut auskennt und deswegen ihre Tipps in dem Bereich auch, dhm, ja kompeten-

ter sind als in anderen Bereichen?

Ahm. Ich glaube, nachdem sie gerade, einfach das Beispiel gerade einfach das
durchlebt, 4hm, kann ich mir, also finde ich schon, dass sie sich besser auskennt.
Aber ich glaube auch einfach aus dem Grund, weil sie gerade in der Situation
ist. Ahm. Deswegen wiirde ich das auf jeden Fall mit ja beantworten und, &hm,

ja genau.

Und welche Bereiche findest du jetzt noch bei ihr sehr passend bzw. in welchen
Bereichen kennt sie sich deiner Meinung nach noch gut aus. Also ich finde halt,
wie sie halt angefangen hat, in diesem ganzen Beautybereich kennt sie sich sehr
gut aus. Ahm, sie hat mir tatséichlich auch, ih, lange Zeit meine Schminkfihig-
keiten beigebracht, sage ich jetzt mal unter anderem. Deswegen ist das, dhm,
fiir mich auch ein groBer Punkt. Ahm, das sie halt trotzdem, sie macht zwar jetzt
viel so Comedy Videos, sage ich jetzt mal, oder viel dahingehend. Aber du fin-
dest trotzdem immer noch irgendwelche Bilder, &hm, oder Posts, wo sie halt
wirklich, dhm, iiber dieses Beautyding, ahm, aufklart oder irgendwelche Tipps
dazu bringt. Und ich finde da kennt sie sich auch noch weiterhin immer noch

ganz gut aus.

Also wiirdest du sagen, Beauty ist schon dein Favorit-Thema jetzt bei ihr? [Ja].
Gut. Du hast ja dann, 4hm, wahrscheinlich findest du dann auch die Empfeh-
lungen im Bereich Beauty, genauso wie jetzt bei Eltern bzw. Erziehung, ge-

nauso kompetent, oder? [Ja]. Oder vielleicht sogar kompetenter?
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WO0: Ja, ich wiirde das vielleicht sogar sagen, dass sie kompetenter sind ja.

I: Und gilt das dann auch, wenn sie dafiir bezahlt wird?

WO0: (...) Ja. Also ich finde, auch wenn sie dafiir bezahlt wird, das sind, ahm, wie
gesagt, das ist einfach deren Job in dem hingehend, deswegen differenziere ich
da auch nicht so, auch nicht mit jetzt irgendwelchen Hauls, oder so. Ich meine
die bekommen die Sachen ja zugeschickt, sollen das, ihm, dann zeigen. Ah,
und ich finde da auch, d&hm, ist ja jetzt nicht so, dass man sagt, okay, ich ziehe
das jetzt nur an fiir dieses eine Foto, sondern, oder fiir diesen einen Storybeitrag,
sondern du siehst die Kombinationen die vorgestellt wurden meistens auch noch
drei, vier, fiinf Wochen spéter auf irgendwelchen Posts oder in Stories. Und

genau, deswegen finde ich auf jeden Fall, das als Gleich bewerten.

I: Und wie ist es, wenn jetzt, dhm, Bibi eine Empfehlung ausspricht fiir ein Make-
Up Produkt im Vergleich zu einer Empfehlung fiir ein Sportprodukt. Und sie

wird beide Male dafiir bezahlt. Wie wiirdest du das jetzt jeweils bewerten?

WO0:  Also ich wiirde tatsichlich, ahm, fiir das Make-Up wahrscheinlich mehr darauf
Acht geben. Mich wiirde wahrscheinlich da auch mehr dahinter gehen, dass ich
sag, okay, ja, das ist auf jeden Fall, &hm, was, was sie auch auszeichnet, was ich
fiir gut empfinde. Sport muss ich tatsichlich sagen, nachdem das gerade auf
Instagram generell so eine Welle schldgt, &hm, ist fiir mich immer so, das fallt
ein bisschen unten rein. Wo ich mir denk, ach, schon wieder jemand der mit
dem und dem zusammenarbeitet. Genau also da muss ich dann schon sagen,
also da finde ich die Make-Up Produkte oder generell das fiir mich personlich
viel besser und das interessiert mich mehr und da finde ich ist auch mehr Glaub-
wiirdigkeit dahinter als noch ein Influencer, der jetzt, sag ich mal, mit Oceans

Apart zusammen arbeitet.

I: Okay, also du hast jetzt gesagt glaubwiirdiger. Aber findest du auch, das ihre

Aussage dazu, also, kompetenter ist, weil sie mehr Ahnung von dem Thema hat
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oder bezieht sich jetzt dieser Unterschied eigentlich nur darauf, dass es glaub-

wiirdiger ist, weil es mehr zu dem passt, was sie bis jetzt gemacht hat.

Ich wiirde auch sagen das das kompetenter ist, die Aussage. Einfach aus dem
Grund, weil ich mir denke, sie schminkt sich jeden Tag, oder zumindest, wenn
es irgendwie geht. Sie benutzt das halt auch einfach 6fter und ich glaube, dass

dann die Aussage einfach auch kompetenter dadurch wird.

Mhm. Gut, dann als néchstes zum Punkt Vertrauenswiirdigkeit. Das ist jetzt eng
natiirlich an Glaubwiirdigkeit gebunden, aber die Glaubwiirdigkeit bezieht sich
eher so auf den Tipp an sich und die Vertrauenswiirdigkeit jetzt eben haupt-
sachlich auf die Person, also den Influencer an sich. Ich wiirde sagen, wir blei-
ben jetzt einfach mal bei Bibi, die ist eigentlich ein ganz gutes Beispiel. Und
auch bei dem Thema Beauty einfach als Beispiel. Und daher wiirde mich jetzt
interessieren, wie sehr du jetzt ihr vertraust, wenn sie dir ein Beautyprodukt

empfiehlt.

Also auf einer Skala von 1-10 wiirde ich jetzt mal sagen, so grundsétzlich 8. Ich
bin immer ein bisschen skeptisch, aber das bin ich bei jedem, weil ich einfach
generell mir denke ich muss nicht alles glauben oder jedem vertrauen auf diesen
Plattformen. Ahm, aber ich wiirde jetzt schon mal sagen, dass, wenn Bibi mir
jetzt irgendwie ein Make-Up oder eine Wimperntusche oder was auch immer
empfiehlt, ich schon noch mal mehr dariiber nachdenke, ob ich sage, okay, das
ist vielleicht auch was fiir mich. Ahm, und in dem, in diesen Dingen ihr tatsich-
lich mehr vertraue, weil ich einfach denke, sie ist sehr kompetent mit dem was
sie in den letzten Jahren schon so alles erreicht hat, und sie weil} halt iiber die

Dinge auch einfach Bescheid.

Und, dhm, was wiirdest du sagen, warum oder woher kommt es, dass du ihr da
so vertraust? Hast du z.B. schon mal ein Produkt gekauft und das war dann so,
wie sie es vorgestellt hat? Oder gibt es andere Griinde dafiir, dass du ihr jetzt so

vertraust in dem Bereich?
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Also, so in meinen ersten Jahren, wo ich angefangen habe, mich wirklich mehr
zu schminken und auch meine Sachen auszuprobieren, bin ich sehr, sehr oft,
dhm, durch ihre Empfehlung in irgendeinen dm gerannt und habe mir das ge-
kauft. Und hab dadurch tatséchlich schon viele Sachen personlich mitgekriegt,
wo ich sage, okay, da hatte sie einfach recht. Und mit dem Tipp und Trick, den
sie dann irgendwie noch angewendet hat, hat das auch irgendwie gut funktio-
niert. Ahm, und deswegen wiirde ich das auf jeden Fall, ihm, habe ich da per-
sonlich eben einfach schon meine Erfahrung gezogen. Und deswegen wiirde ich

ihr da auch immer mehr vertrauen mit irgendwelchen Produkten.

Und gilt das dann auch wieder fiir bezahlte Empfehlungen, oder siehst du da
einen Unterschied, im Vergleich zu unbezahlten Empfehlungen, die sie jetzt

ausspricht.

Also bei ihr tatsdchlich eher weniger. Ich bin schon, also ich glaube schon, das
man bei bezahlter Werbung noch mal anders darauf schaut, weil man auch
denkt, okay, benutzt sie das wirklich oder ist das jetzt einfach nur so, weil sie
dafiir bezahlt wird. Ahm, aber im GroBen und Ganzen, also ich ziche da nicht
so mega grof3 einen Unterschied, weil, man muss es dann natiirlich auch immer
noch fiir sich selbst ausprobieren. Ahm, und deswegen wiirde ich jetzt mal sa-
gen, klar, gibt es schon kleine Unterschiede, aber im Grof3en und Ganzen wiirde
ich sagen, mir personlich ist es egal oder ich ziehe keinen wirklichen Unter-

schied zwischen den zwei Sachen.

Mhm. Du hast jetzt gesagt, bei ihr schon. Gibt es jetzt auch Influencer, wo du
sagen wiirdest, nein, wenn der bezahlte Werbung macht, dann gibt es schon

einen Unterschied?

Also ich muss sagen bei Influencern, wo du halt gefiihlt halt jede Stunde irgend-
wie bezahlte Werbung siehst, und das ist halt immer irgendetwas anderes, ist
fiir mich dann halt schon dieses Ding, okay, es ist dann halt fiir mich personlich

einfach too much. Also wie jetzt hier bei dieser, wie heif}t sie, Sarah Harrison
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war das ja mal zwischenzeitlich so, dass da wirklich jede zweite Stunde irgend-
was Neues kam. Da dachte ich mir auch so, okay, ob du die Sachen jetzt wirk-
lich ausprobiert hast und benutzt hast, ist jetzt meiner Meinung nach fragwiir-
dig. Das kommt halt immer so ein bisschen darauf an, wie ein Influencer das

halt auch einfach vermarktet.

Okay, also spielt vor allem auch die Menge eine grof3e Rolle fiir deine Bewer-
tung? [Ja.]. Gut, nachdem wir jetzt liber die Kompetenz und Vertrauenswiirdig-
keit gesprochen haben, dhm, wiirde ich jetzt noch gerne mit dir iiber die Ahn-
lichkeit zwischen Influencern und dir sprechen. Ob du da Ahnlichkeiten siehst
zwischen manchen Influencern denen folgst. Das muss nicht unbedingt das
Aussehen sein, das konnen auch irgendwelche Hobbies oder Charaktereigen-
schaften sein oder das Alter, oder Interessen, je nach dem. Vielleicht fallen dir

da ein paar Beispiele ein.

Ja, tatséchlich fillt mir ein sehr, sehr grofes Beispiel ein mit dominokathi. Die
war ja im Ausland fiir ein Jahr, und nur durch sie habe ich mich fiir die Organi-
sation entschieden, mit der ich dann nach Australien bin. Ahm, und ich finde es
immer sehr interessant und fithle da immer sehr mit, wenn sie wieder irgendwas
iiber ihre damalige Gastfamilie erzdhlt. Da ist das natiirlich ein, ja, ich sage mal,
gutes Beispiel dafiir, dass ich mir denke, ah ja, da hat man die gleichen Erfah-
rungen irgendwie doch geteilt und genau. Und sonst wiirde ich sagen, jetzt so
mit der Anna, also mit der Anna Maria Damm, da ist es fiir mich auch vom
Thema Lifestyle und so weiter. Ich hab sehr viele Ansichten, die sie auch hat
und find mich da immer, sag ich mal, verstanden, wenn man sich so diese Posts
durchliest oder auch, dhm, ihre Stories und, 4hm. Das ist fiir mich schon auch
so ein Punkt, den ich auch irgendwie wichtig finde. Das also mit der Sympathie
auch wieder, das man da auch diese Gleichheit irgendwie auch wieder hat. Und
ja, die Interessen jetzt vor allem bei den Beauty-Influencern sind da sicherlich
definitiv auch bei mir, 4hm, mehr vorhanden. Und, dhm, ja genau. Aber ich
glaube, das groBte Beispiel ist tatsdchlich das mit Australien, also dem Aus-

landsjahr.
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Mhm. Und ich habe gesehen, dass du neben denen, die du jetzt aufgezahlt hast,
die dir auch in gewissen Dingen dhnlich sind, auch Leuten folgst, wie z.B. Ju-
lienco oder Shirin David, die jetzt auf den ersten Blick fiir mich als auf3enste-
hendem Betrachter natiirlich nicht so viel Ahnlichkeit zu dir haben. Die, alle die
du jetzt aufgezéhlt hast und auch die beiden geben ja regelmiBig Empfehlun-
gen. Wiirdest du jetzt sagen, dass du Empfehlungen, von den drei Influencern
die du genannt hast, anders siehst, im Vergleich zu Juliencos oder Shirin Davids

Empfehlungen?

Also ich wiirde sagen, ich wiirde die, die ich aufgezdhlt habe definitiv, 4hm, ja
Empfehlungen. Ja da wiirde ich definitiv auch weiter, 4hm, danach gehen und
halt schauen, ist das was fiir mich, und wiirde da halt auch hintergehen. Tat-
sdchlich, bei jemand wie Julienco. Ja, ahm, das kommt halt immer so darauf an,
was seine Frau so von sich gibt, sage ich mal (Anmerkung: seine Frau ist Bibi
von Bibisbeautypalace). Ahm, und dann Shirin David ist tatsichlich fiir mich,
die mochte ich tatsdchlich mal sehr, sehr gerne. Nachdem sie dann gesagt hat,
sie geht ihre Sidnger-Richtung, da war sie mir dann etwas unsympathisch. Aber
ich bin dann zum Beispiel kein Mensch der dann sagt, ich kann den Leuten nicht
mehr folgen, sondern ich muss ja trotzdem irgendwie noch wissen, was die ma-

chen. Ganz schrecklich (schmunzelt)

(lacht)

Aber was die Empfehlungen angeht, sind es tatsdchlich die, die ich genannt
habe. Also die Leute, die ich genannt habe, sind auch die, wo ich jetzt sage, da
wiirde ich die Empfehlungen auch fiir mich selbst testen oder probieren oder

schauen, wie sich das fiir mich umsetzen lasst.

Wiirdest du dann auch jeweils die bezahlten Empfehlungen anders bewerten bei

Influencern denen du &hnlich bist im Vergleich zu denen, wo es jetzt eher keine

Ahnlichkeiten gibt?
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Wiirde ich genau das gleiche machen, wie bei unbezahlter Werbung. Da bin ich
auch so, dass bei den Leuten, denen ich dhnlicher bin, da gehe ich einfach viel
mehr, und da finde ich diesen Unterschied auch iiberhaupt nicht schlimm und,
dhm, wiirde jetzt da in die Richtung denen einfach mehr vertrauen. Und ich
muss auch ehrlich gestehen, bei Leuten, denen ich jetzt nicht mehr so dhnlich
bin, denen ich zwar folge, aber halt nicht mehr wirklich verfolge, was da los ist,
kriege ich es auch meistens gar nicht mit, was die groBartig machen oder ich
scrolle halt dann weiter und es interessiert mich tatsachlich auch gar nicht mehr
so. Ich wiirde da jetzt auch nicht den Unterschied sehen, ob es bezahlte Wer-

bung ist oder nicht.

Okay also es ist einfach sozusagen Ignoranz dann.

Genau (lacht)

Gut, so jetzt sind wir schon fast am Ende. Es ist schon mal richtig gut, dass du
immer so ausfiihrlich geantwortet hast und ehrlich geantwortet hast und, dhm,
ja. Bei dem letzten Punkt mochte ich jetzt noch mal iiber dich und deine Bezie-
hung zu Influencern sprechen. Wie ich ja schon am Anfang gesagt habe, gibt es
verschiedene Moglichkeiten, tiber Instagram jemanden zu kontaktieren. Du hast
gesagt, du nutzt hauptsichlich diese Abstimmungsfunktion in Stories, um sozu-
sagen mit jemandem zu interagieren. Aber mich wiirde jetzt noch mal ein biss-
chen genauer interessieren, dhm, ob du — welche Moglichkeiten du nutzt um mit
Influencern zu interagieren. Du hast ja schon gesagt, hauptséchlich schaust du
Stories an, aber, ja, hast du z.B. auch schon mal die Nachrichtenfunktion genutzt

und jemandem geschrieben?

Also tatsdchlich, ahm, muss ich sagen, ich hab immer mal wieder so ein paar
Sachen probiert. Ich hab, &hm, zwischenzeitlich mal so eine Zeit gehabt, wo ich
mega viel kommentiert habe und das total cool fand und dann gehofft habe,
dhm, dass irgendjemand, &hm, auch kommentiert und mich dann auch total ge-
freut habe, wenn der Influencer unter meinem Post auch kommentiert hat. Ahm,

genauso wie jetzt ein paar Nachrichtenfunktionen, aber das flacht tatséchlich
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jetzt von Zeit zu Zeit einfach immer ein bisschen ab, weil ich einfach das mit
den Stories besser finde, weil die Leute das dann eben immer sofort mitkriegen.
So eine Direkt Nachricht geht dann halt auch immer ganz schnell unter bei den
Influencern. Und, &hm, deswegen, ja. Ich bin schon jemand, der auch mal was
kommentiert, wenn ich wirklich ein Bild mega, mega cool finde oder auch ir-
gendwelche Lichtreflexe total gut finde oder Sonstiges, kommentiere ich das
auch auf jeden Fall immer oder das Outfit, 4hm, oder die Message von dem
Ganzen. Aber GroBtenteils wiirde ich sagen, bleibe ich trotzdem bei meinen

Stories und, &hm, ja, mach da meine Interaktionen mit.

Und du hast ja gesagt, das ist ein bisschen abgeflacht, ihm. Wiirdest du sagen,
dass zu der Zeit, wo du sehr viel kommentiert hast und dich auch immer total
gefreut hast, wenn jemand auch mal bei dir einen Kommentar geschrieben hat,
dass sich auch in diesem Moment, im Vergleich zu jetzt, auch deine Einstellung
bzw. deine Wahrnehmung von Influencern verdndert hat? Also wiirdest du jetzt
z.B. sagen, das sind Influencer und davor hast du eher gesagt das ist dein

Freund, dein Idol oder sowas? Oder, 4hm...

Genau, ich muss auch sagen, ich glaube davor war es auch eher so ,,Boah das
sind die Stars*, sage ich jetzt mal. Das ist richtig krass, was die da machen und
Sonstiges, und ich wiirde sagen, jetzt sehe ich die eher so ein bisschen gleich-
gestellt mit mir. So davor war es eher immer so ,,Boah, das ist mein Idol und
das ist so toll*“ und jetzt denke ich mir halt eher, naja gut, die leben ihr Leben
halt genauso, wie ich und nur weil sie es jetzt 6ffentlich leben, heif3t das jetzt
nicht, dass sie gleich so, sage ich jetzt mal, mega krass sind. Und ich glaube,
dass das deswegen auch der Grund war, warum ich dann irgendwann auch auf-
gehort habe, mehr zu kommentieren, weil ich mir einfach dachte, naja, im End-
effekt sind es auch nur Menschen. Und deswegen bin ich da jetzt auch so (...)
wenn mir was mega gut gefillt und wenn ich die Message dahinter super finde,
dann will ich das auch zum Ausdruck bringen. Ob das jetzt gelesen wird oder
nicht, das wird man sehen, aber trotzdem mochte ich das gerne zum Ausdruck
bringen und nicht nur, weil die Person jetzt an sich, sage ich mal super toll ist,

da immer nur drunter zu kommentieren.
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Also wiirdest du Influencer jetzt tatsdchlich auch als Influencer bezeichnen oder
doch trotzdem eher schon so als Bekannte oder Freunde, die dir halt Empfeh-

lungen geben?

Also, ich wiirde sagen, eher als Bekannte. Also Bekannte, schon irgendwie auch

Freunde, die halt einfach, ja gleich gestellt sind, sage ich jetzt mal.

Mhm. Und du hast auch ganz am Anfang schon mal was gesagt, dass du findest,
dass Bibisbeautypalace Empfehlungen fiir dich schon personlich sind und das
durch die Personlichkeit die Empfehlung auch irgendwie intensiver wird. Ahm,
hast du denn generell auch das Gefiihl, wenn du jemandem sehr aktiv folgst,
also z.B. auch bei Stefanie Giesinger oder Anna Maria Damm, auch, dass die

Empfehlungen fiir dich hier viel personlicher sind als jetzt bei Shirin David?

Definitiv ja. Also (...) hast du sehr gut auf den Punkt gebracht.

Gut (lacht). Und, 4hm, findest du dann auch, dass es sich auch wieder auf be-
zahlte Empfehlungen auswirkt? Also findest du dann trotzdem auch bezahlte

Empfehlungen personlicher?

Ja, weil, ich glaube einfach, weil es mit der, ja, weil der Mensch halt trotzdem
dahinter steckt, sage ich jetzt mal. Halt, dass dann doch wieder auf seine Art
riiber bringt und ich es halt dann trotzdem in dem Sinne einfach personlicher

finde.

Super, dann sind wir jetzt tatsdchlich schon fast am Ende angekommen. Jetzt
haben wir super viel iiber bezahlte Werbung, unbezahlte Empfehlungen gespro-
chen, iiber Influencer generell, wem du so folgst, und, dhm, ich weil} nicht, ob
wir schon alles abgedeckt haben, aber vielleicht hast du noch andere Ideen und
mochtest jetzt noch abschlieBend sagen, was fiir dich so eine richtig gute In-
fluencer Empfehlung ausmacht oder was einen richtig guten Influencer aus-
macht. Sozusagen wie, wenn du die perfekte Empfehlung und den perfekten

Influencer backen konntest.
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WO0: (lacht) Also, was ich sehr wichtig finde ist einfach, dass man wirklich sehr viel
Personlichkeit ausstrahlt, dass man, so wie man ist, dann einfach auch im Netz
dann generell ist, also das da einfach nicht so ein groBBer Unterschied ist, von
wie bin ich jetzt, wenn die Kamera aus ist und wie bin ich, wenn die Kamera an
ist. Ahm, und das, das auch ein Grund ist, warum ich Empfehlungen, sage ich
mal, weiter oder auch fiir mich, dhm, hernehmen wiirde, das. Ja, also fiir mich
ist die perfekte Empfehlung, das man, wenn man Produkte hat, die dann auch
selbst testet oder einfach vor der Kamera anwendet oder wie auch immer, das
man da auch einfach so ein bisschen Live Reaktion mitkriegt. Ahm, und dahin-
ter eben der Influencer der einfach eine wirklich grofle Personlichkeit hat und

die einfach auch im Netz sehr gut ausstrahlen kann.

I: Mhm. Super. Noch mal gut zusammengefasst alle Themen. Ahm, das waren
jetzt auch schon alle Fragen. Noch mal vielen, vielen Dank, dass du dir Zeit
genommen hast und auch ausfiihrlich und offen und ehrlich geantwortet hast.
Wenn dir jetzt im Nachhinein doch noch irgendwie etwas zu dem Thema ir-
gendwie einfillt oder du noch Fragen hast, kannst du mir die natiirlich gerne
jederzeit schreiben. Ansonsten kann ich dir, wie schon am Anfang gesagt, auch
die Ergebnisse bzw. eine kurze Zusammenfassung davon zukommen lassen.

Und genau, das war es dann auch schon mit dem Interview.

WO0:  Sehr cool. Also sehr gerne. Ich hitte gerne die Ergebnisse. Ich bin gespannt,

was raus kommt. Aber war echt cool, also hat Spal3 gemacht.

I: Gut, dann beende ich jetzt mal kurz die Aufnahme.

Gesprichsnotizen:

Die Teilnehmerin wirkt gut gelaunt und an dem Thema interessiert. Sie ist bereit, offen
und ehrlich tiber ihre bisherigen Erfahrungen und ihre Meinung Auskunft zu geben. Auch
nach dem Interview betont sie noch einmal, wie interessant sie das Thema Influencer findet

und wie sehr sie sich immer iiber ihre Tipps und die Rabattcodes freut.
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4.2 Interview 1 — Jolanda, weiblich, 14

I So, jetzt habe ich die Aufnahme gestartet und dann konnen wir jetzt gleich los-
legen. Und zwar weil} ich ja schon, dass du Instagram nutzt, aber mich wiirde
als erstes mal interessieren, was du so denkst, wie lange du da so jeden Tag auf

Instagram bist.

W1: Ich denke, ich bin schon ldnger auf Instagram unterwegs am Tag. Es kommt
darauf an, wie viel ich zu tun habe. Es kommt auf die Tage an, aber meistens ist
es schon eine Stunde. Schon, auf jeden Fall.

I Mhm. Und was machst du so in dieser Stunde auf Instagram am liebsten?

W1: Also ich schaue mir am liebsten Stories an. Entweder von Freunden oder auch

eben von Influencern. Oder schau mal bei denen vorbei, was die so posten. Ja.

I: Und, dhm, likest und kommentierst du dann auch oder bist du dann eher stiller

Beobachter.

WI1: Also liken tue ich eigentlich schon sehr oft, kommentieren meistens, wenn dann

mit einem Emoji. Aber kommentieren tue ich jetzt eigentlich auch nicht so oft.

I: Mhm. Super. Und hast du auch Lieblings-Influencer bei denen du regelmifig

vorbeischaust?

W1: Ja, also bei Dalia bin ich, schaue ich oft vorbei. Bei Bibisbeautypalace auch ab

und an. (...).Soll ich mal auf meine, dh, Followerliste gucken?

I: Kannst du. Klar. Ja, bei Dalia habe ich dich ja auch gefunden, da hast du dich

ja auch auf den Kommentar gemeldet - zum Gliick.

W1: Ja. Okay, ich schaue mal kurz. (schaut auf ihr Handy) (...) Bei, dhm, dieser

Jasi, also Jasi_xx3.
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I: Mhm, ja kenne ich.

WI1: Bei der bin ich auch noch oft unterwegs. Bei, dhm, Leon, ich weil3 nicht wie der
heif3t, Content oder so. Bei Coupleontourx auch noch und bei Calikessy. Das ist

eigentlich eine YouTuberin, aber die hat auch Instagram.

I: Super, und warum folgst du jetzt diesen Personen am liebsten?

W1: Ich finde, dhm, glaube ich, weil sie oft neue Sachen posten und auch in den
Stories ziemlich aktiv sind. Und ja, sozusagen dann einen unterhalten sozusa-

gen.

I: Super. Und dann ist dir sicher, nachdem du ja so aktiv folgst, ist dir sicher schon
aufgefallen, dass diese ganzen Influencer, die du jetzt auch gesagt hast, Dalia,
Bibisbeautypalace und so weiter, auch immer wieder Tipps geben. Wie findest

du das denn, wenn sie dir Tipps geben?

W1: Was fiir Tipps meinst du?

I: Also zum Beispiel sagen sie, welche Produkte sie verwenden oder sie geben
irgendwelche Tipps, wie man besser lernen kann, wie man besser Sport macht
oder Calikessy macht ja auch viele Lifehacks und DIYSs. So, genau, wie dir das

gefillt.

W1: Also, das gefdllt mir eigentlich ganz gut, dhm, also zum Beispiel wie man gut
lernen kann oder DIYs finde ich sehr interessant. Also eigentlich vor allem
DIYs. Ahm, oder wie man sich fiir Sport motiviert, oder so. Das finde ich ei-

gentlich ganz gut.
L: Mhm. Und du weil3t ja wahrscheinlich auch, dass Influencer manchmal fiir sol-

che Tipps bezahlt werden. Besonders, wenn sie irgendwelche Produkte vorstel-

len. [Ja. ]Wie findest du das dann, wenn die Influencer dafiir bezahlt werden?
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WI1: Ahm, also eigentlich habe ich mich damit noch nie so richtig befasst. Ahm, es
ist natlirlich auch ein Vorteil fiir die Influencer, glaube ich, weil sie Geld dafiir
bekommen. Und meistens ist es, glaube ich auch so, dass sie Produkte sozusa-
gen geschenkt bekommen, die sie dann testen diirfen. Ahm, und wenn sie dann
meistens auch so Rabattcodes oder wie das heif3t, so dazu setzen, dann kriegen
sie auch meistens mehr Follower. Oder einige schauen dann ihre Stories an,
weil sie wissen, dass 6fters mal Rabattcodes kommen, und das ist dann auch fiir
die Follower glaube ich gut. Ahm, ja, also es kommt immer darauf an, fiir was
sie denn Werbung machen. Dann, also manches finde ich gut, manches finde

ich einfach nicht so interessant. Aber einiges finde ich gut.

I: Mhm. Also wiirdest du jetzt sagen, dass eine normale Empfehlung, fiir die man
jetzt nicht bezahlt wird genauso ist, wie eine Empfehlung fiir die ein Influencer

bezahlt wird? [Ja] Oder gibt es da Unterschiede?

W1: Nein eigentlich nicht.

I Gut, du hast ja gesagt, dass du die Empfehlungen genauso siehst, aber ich habe
mir jetzt noch mal drei so Merkmale von Empfehlungen rausgesucht, iiber die
mochte ich jetzt noch mal genauer mit dir sprechen, und da geht es dann auch
immer im Vergleich unbezahlt und bezahlte Empfehlung. Als erstes habe ich
mir dafiir mal {iberlegt oder wiirde mich interessieren, wie informativ du es fin-

dest, wenn ein Influencer dir eine Empfehlung gibt.

W1: Ahm. (...). Informativ (...). Ja also, es ist ja meistens so, bei mir jedenfalls, ich
habe kein Problem damit, wenn Influencer Werbung machen, nur ist es dann
bei mir so, dass ich dann auch selten, also das dann sozusagen auch kaufe, be-

ziehungsweise, ja.
I: Aber wiirdest du jetzt sagen, dass Influencer, wenn sie fiir eine Empfehlung

bezahlt werden, mehr oder weniger Informationen zum Beispiel iiber ein Pro-

dukt geben, als sie das getan hétten ohne die Bezahlung?

Interview 1, Jolanda, 3 von 23



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 78

W1: Ich weil} es, um ehrlich zu sein, nicht. Also ich glaube, da ist schon irgendwo
ein Unterschied, weil ich weill zwar nicht, wie das so ablduft mit einer Koope-
ration, also wenn sie Geld dafiir bekommen, ob die Firmen da noch so manche
Infos sagen, die sie da erwdhnen. Weil zum Beispiel wenn man fiir Lipgloss
oder so Werbung macht, dann schreiben die meisten Influencer ja noch drunter,
ja, vegan und all das. Ahm, und ich weiB nicht, ob das dann (...) Also ich denke,
da ist sicher irgendwo ein Unterschied, bezahlt und unbezahlt, aber ich glaube

es ist jetzt auch nicht viel, wenn sie eine Kooperation haben.

I: Mhm. Also wiirdest du insgesamt auch wieder hier sagen, dass unbezahlte In-
formationen beziehungsweise Empfehlungen genauso informativ sind, wie jetzt

bezahlte Empfehlungen?

W1: Ich denke schon. Also bei mir kommt es so riiber, ja.

I: Super, dann kommen wir als nichstes dazu, wie glaubwiirdig du die Empfeh-

lungen findest, die Influencer dir geben.

W1: Um ehrlich zu sein. Also soll ich ehrlich sein?

I: Ja bitte. Sei ehrlich (lacht)

W1: Also ich finde, 4hm, manche Produkte fiir die sie, fiir die sie werben, also im-
mer, wenn irgendwie Werbung ist, sagen sie, dass es ihnen gefillt, das es gut
ist, und das habe ich wirklich schon so oft gehdrt. Man hort natiirlich nur Gutes,
weil sie eine Kooperation meistens haben. Und ich denke mir dann irgendwie
miissen sie das sagen, weil, dhm, sie dafiir auch Geld bekommen und ich wiirde
es glaube ich genauso machen. Aber ich denke, vielleicht ist es tatsdchlich so,
dass sie personlich auch von dem Produkt iiberzeugt sind und es gut finden,
aber trotzdem, weil sie eine Kooperation zum Beispiel haben, trotzdem sagen,
dass es ihnen besonders gefillt. Auch damit die Leute die Rabattcodes nutzen

und dass die Leute das auch kaufen. Da sagt man das natiirlich, dass es gut ist.
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Also wiirdest du schon sagen, dass bezahlte Empfehlung vielleicht nicht so

glaubwiirdig ist, wie eine unbezahlte Empfehlung?

Ja.

Mhm. Und gibt es da vielleicht auch Ausnahmen, die das beeinflussen konnen,

dass du auch eine bezahlte Empfehlung glaubwiirdiger findest?

Manchmal, dhm. Ich muss grade iiberlegen. Also glaubwiirdig kommt es halt
eher riiber, wenn dhm, die Leute zum Beispiel ein Vorher-Nachher Bild ma-
chen. Wenn sie zum Beispiel irgendwelche Hautcremes oder so verwenden.
Und dann man wirklich Unterschiede sieht, dann iiberzeugt es mich. Ahm, aber
jetzt so, wenn sie es nur so verwenden und sagen, es ist so gut, es ist so gut,
dann kann es natiirlich auch sein, dass es so ist, weil meistens, wie gesagt, kaufe
ich es dann nicht, aber es ist jetzt nicht so glaubwiirdig. Meistens. Aber nicht in

allen Fillen.

Also wiirden dir vor allem Vorher-Nachher-Bilder helfen und wahrscheinlich
auch, wenn positive und negative Aspekte mal genannt werden [Ja] und nicht

immer nur alles ist super.

Ja genau.

Sehr gut, dann kommen wir schon zum dritten Merkmal und zwar geht es da
um die Authentizitiat. Weillit du denn, was das bedeutet? Also, wie authentisch

ein Influencer ist.

Ich verwende das Wort oft, aber weil} nicht die genaue Bedeutung.

Also, ich mochte damit einfach wissen, ob du eine Empfehlung authentisch fin-
dest, d.h. ob sie dazu passt, was der Influencer bis jetzt so empfohlen hat. Wenn
zum Beispiel jetzt ein Fitness Influencer viel Werbung fiir Fitness Produkte

macht, ist das meiner Meinung nach was Authentisches, weil das
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sozusagen zu seinem Stil und zu seinem Thema passt. Wiirde er jetzt was ande-
res vorschlagen, wire es nicht so authentisch. Deswegen erst mal fiir unbezahlte
Empfehlungen. Findest du jetzt die Empfehlungen von den Influencern, die du

am Anfang genannt hast, immer authentisch?

Ahm, ich muss gerade iiberlegen. Also bei unbezahlten? [Mhm, ja, genau] Bei
unbezahlten, also wenn es nicht bezahlt ist. Ich glaube, 4hm, ich bin ja kein
Influencer, aber ich glaube, 4hm, ich nehme jetzt mal ein Beispiel: Es gibt eine,
ich wei} gar nicht, nein, Influencerin glaube ich nicht, aber ein Médchen in
meinem Alter macht, Mavie Noelle heif3t die, glaube ich, die hat auch einige
Abonnenten, sehr viele, und wenn sie manchmal unbezahlte Werbung macht,
dann glaube ich schon, dass es authentisch ist, weil zum Beispiel Dalia zum
Beispiel, das fillt mir gerade ein, die macht es oft so, wenn neue Lieder raus-
kommen, dass sie die Lieder so abspielen ldsst und dazu halt dann die Story
aufnimmt und dann sagt, §hm, unbezahlte Werbung wegen Support. Ich glaube
das ist dann authentischer, weil sie sich dafiir entscheiden, das zu machen und
nicht, weil sie so eine direkte Kooperation machen. Weil, wenn man eine Ko-
operation hat, weill man, dass man es auch den Followern zeigen muss, wie man
es testet oder irgendwie sowas. Aber wenn es jetzt unbezahlt ist, dann glaube

ich, ist es ein bisschen authentischer, ja.

Mhm. Und dhm was wiirdest du jetzt sagen, woran es liegt, dass du jetzt auller
der Bezahlung eine bezahlte Empfehlung weniger authentisch findest. Gibt es

da noch andere Griinde dafiir, auer die Bezahlung?

Ich glaube, es, also es ist, glaube ich, nicht so ganz authentisch. Es kommt im-
mer darauf an, fiir was es ist, aber ich glaube, wie gesagt, &h, habe ich auch
gerade eben schon gesagt, dadurch, dass sie ja immer sagen miissen, also sozu-
sagen nicht miissen, aber dadurch das es ja eigentlich immer gesagt wird, dass
es ihnen gefillt, das Produkt und das es gut ist, ist es nicht authentisch, weil sie
meistens, jedenfalls fiir die, die ich folge, nicht auch die schlechten Sachen sa-

gen, weil es ja, glaube ich, auch bei den Firmen nicht so gut ankommen wiirde.
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Und deswegen ist eine unbezahlte Werbung glaube ich ein bisschen authenti-
scher. Aber es ist auch manchmal so, dass ich bezahlte Werbung authentisch

finde.

Und findest du, das, 4hm, die Werbung auch genauso eingebettet wird in die
bisherigen Stories, also genauso dargestellt wird, wie unbezahlte Empfehlun-
gen, die sie halt einfach so geben oder findest du, dass es da vielleicht auch in

der Darstellung einen Unterschied gibt?

Da gibt es auf jeden Fall Unterschiede, denke ich, jedenfalls bei denen, denen
ich folge. Wenn sie bezahlte Kooperationen haben, &hm, dann tun sie es irgend-
wie, glaube ich, ausfiihrlicher machen und tun sie das noch meistens filmen,
wie sie sich zum Beispiel mit so besonderen Haarmitteln die Haare waschen,
oder so. Und da merkt man schon, dass sie so alles erwdhnen, was da so dazu
gesagt wird. Zum Beispiel, wenn ein Lippenstift hat die Bibisbeautypalace, oder
wie sie heil}t, mal gemacht, dass der wasserfest ist und all das. Also alles dazu
gesagt, und sie hatte eine Kooperation. Also ist es ausfiihrlicher. Und bei unbe-
zahlter Werbung, ist es meistens, sind es meistens weniger Stories und meistens
wird auch oft nicht so oft gesagt, wie gut es ist. Also schon erwihnt auf jeden

Fall, aber nicht so oft gesagt, wie bei bezahlter Werbung.

Und ist dir das schon mal bei Beitrdgen aufgefallen oder bei Bildern, dass ir-
gendwie, wenn das bezahlt wird, zum Beispiel das Produkt eher so in die Ka-
mera gehalten wird oder bei unbezahlten Empfehlungen, dass es irgendwie an-

ders fotografiert wird?

Ich glaube, also zum Beispiel diese Calikessy, die hat mal ein Bild gepostet, da
hat sie oben, also man kann ja oben bei Beitrdgen immer hinzufiigen, welcher
Standort dabei ist, und da hat sie oben driiber geschrieben, bezahlte Kooperation
mit Huawei oder irgendwie sowas und dann hat sie direkt im Bild, also wirklich
direkt im Bild, 4hm, was von Huawei gezeigt. Also sie hat, ahm, in diesem Bild
sich so mit dem Kopf nach hinten gedreht, dass man nur ihre Haare gesehen hat.

Und dariiber waren wirklich direkt ins Gesicht, diese Huawei Zeichen oder so.
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Ahm, und bei unbezahlter, glaube ich, ist es wenn, also nicht direkt so in die
Kamera. Wenn man zum Beispiel, man hilt das glaube ich nicht direkt in die
Kamera, weil man dafiir auch kein Geld bekommt und bei bezahlten ist es eben

einfach total auffillig, dass du es nicht iibersehen kannst.

I: Mhm. Und gibt es da jetzt auch wieder Ausnahmen, wo du sagst, auch diese

bezahlte Werbung kann authentisch sein?

W1: Ja, ja. Also, ich denke schon, weil ich glaube, dass beziehe ich manchmal ein
bisschen zu sehr auf die Influencer direkt. Wenn ich sie direkt authentisch finde,
dann kommt bei mir auch die Werbung authentischer riiber. Aber, wenn sie jetzt
ganz oft Werbung machen, bezahlte, und sie ganz oft sagen, dass es ihnen total
gut gefillt, dann kommt es eben nicht mehr so authentisch riiber. Weil die meis-
ten Influencer machen sehr oft Werbung und dann irgendwann mal kommt es

nicht so authentisch riber.

I: Und jetzt noch eine letzte Frage zur Authentizitit. Und zwar hast du schon ge-
sagt, es kommt immer ganz darauf an, auf das Produkt und auf die Marke darauf
an. Worauf achtest du denn da? Also achtest du zum Beispiel darauf, dass das
Produkt zum Influencer passt, oder woran machst du es fest, dass mache Pro-

dukte authentischer sind als andere?

W1: Ich glaube, &hm, Bibis ah nein, nein das ist ein schlechtes Beispiel. Bei Mavie
Noelle. Die hat, die ist Turnerin, das wei8 ich, und sie macht oft Ubungen auf
Airtracks und so. Und dann hat sie einmal von so, von so einer Firma, ich weil}
nicht, so ein Airtrack Dingsda halt bekommen zum Turnen und wenn sie da
sagt, dass es gut ist, dann kommt das halt authentisch riiber, weil sie es auch
wirklich in ihrer Freizeit macht und ich glaube, da ist sie auch ehrlich, weil sie
sich da auch ein bisschen auskennt. Und es hat auch zu ihr gepasst, weil sie
Turnerin ist und wenn was sozusagen zu den Influencern sozusagen passt, also
wo es dann auch in die Richtung geht, was sie auch sonst machen, dann kommt
das authentischer riiber, als wenn sie einfach so, dhm, ich weil3 nicht fiir Brause-

Tabletten Werbung machen. Das hat die Bibisbeautypalace mal gemacht. Das
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ist dann halt so ein bisschen, nicht so, nicht so authentisch, weil das halt nicht

so, nicht so direkt auf die Influencer passt.

I: Verstehe ich. Gut, dann haben wir schon dariiber geredet, was du so von den
Empfehlungen an sich héltst und du hast ja auch schon ein paar Griinde gesagt,
warum du den Influencern folgst und zwar, weil sie dich unterhalten und eben
immer neue Stories liefern. [Genau.] Wiirdest du jetzt insgesamt eher sagen,
dass du einem Influencer eher deswegen folgst, weil er dich unterhélt oder we-

gen der Person, also wegen seiner Personlichkeit an sich?

WI1: Ahm, es kommt immer ganz darauf an, zum Beispiel solche Leute wie Couple-
ontourx, Ina und Nessi glaube ich heiflen sie, folge ich eigentlich gar nicht we-
gen, wegen der Unterhaltung, meistens schaue ich mir auch nicht all ihre Stories
an, weil es einfach zu viele sind. Denen folge ich eher weil, 4hm, ja sie ziemlich
besondere Menschen sind. Ich meine, ich will das jetzt auch gar nicht nur auf
die beiden beziehen, sondern meistens folge ich einigen Leuten wegen der Un-
terhaltung, andererseits auch zum Beispiel, ich weill nicht, wenn ich sie zum

Beispiel hiibsch finde oder nett finde. Ja.

I: Also schon auch wegen der Person.

W1: Ja, auch wegen der Person.

I: Gut nachdem du ja Influencern sowieso eher wegen der Person folgst, kommen
wir jetzt zu dem wahrscheinlich ein bisschen leichteren Teil, und zwar geht es
jetzt noch mal nur um die Influencer selbst. Und da wiirde mich zuerst einmal
interessieren, ob du jetzt findest, dass deine Lieblings-Influencer bestimmte Be-
reiche haben, in denen sie sich besonders gut auskennen. Vielleicht nimmst du
dir einfach ein oder zwei Beispiele fiir die folgenden Fragen, dann ist es viel-
leicht ein bisschen leichter sich das vorzustellen. Kannst du gerne selbst aussu-

chen, wen du da nehmen mdochtest.
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Ahm, ich glaube ich gehe noch mal auf das Beispiel Mavie Noelle, &hm, weil
sie macht, glaube ich, schon seit einigen Jahren, ja seit einigen Jahren macht sie
YouTube und hat schon damals, als sie noch ein bisschen kleineres Kind war
Videos gezeigt, wie sie turnt. Und da wusste ich, das macht sie nicht nur wegen
YouTube, sondern auch weil sie es so in ihrer Freizeit macht und es dann halt
aufgenommen hat, weil es einfach ein Ding ist, das sie beschiftigt. Ahm, ja also

bei solchen zum Beispiel.

Also, du hast ja auch schon das Beispiel vorhin gesagt, dass ihre Empfehlung
zu ihrer Airtrack Matte dann auch authentischer war. Aber findest du auch dazu,
dass ihre Aussagen dazu im ganzen Bereich Turnen kompetent sind, also, dass

sie sich sehr gut auskennt?

Ahm, ich glaube schon. Ich glaube, jeder hat da so seine andere Meinung und
Position dazu. Auch zu den einzelnen Matten, die man dafiir verwendet, aber
ich glaube, weil sie es auch wirklich jeden Tag, postet sie jedenfalls in ihrer
Story, macht, &hm, ist es einfach so. Weil sie es auch wirklich oft macht und so.

Ja.

Und das gleiche gilt dann auch fiir bezahlte Empfehlungen oder findest du, da
sind die Empfehlungen weniger, genauso oder vielleicht sogar kompetenter,

wenn sie dafiir bezahlt wird?

Ich glaube, da sind die dann trotzdem nicht so ganz ehrlich. Ich glaube, ich
bleibe mal beim Beispiel Mavie Noelle. Klar, sie macht das auch in ihrer Frei-
zeit, aber ich habe ja schon vorhin gesagt, wenn man Geld dafiir bekommt,
wenn man eine Kooperation hat, dann sagt man immer, auch, wenn man es jetzt
nicht ganz so der Turnprofi ist oder auch nicht, sagt man dann glaube ich, wie
gesagt, oft oder immer auch eine ehrliche Meinung, aber auch immer, dass es
einem gefillt. Also féllt mir jedenfalls so auf und ich glaube, deswegen ist un-
bezahlte Werbung, sind unbezahlte Werbungen, ein Stiick weit authentischer,
weil man sozusagen, man ist nicht verpflichtet zu sagen, dass es ganz, ganz toll

ist. Und bei Kooperationen bist du jetzt auch nicht verpflichtet, aber man sagt
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einfach, dass es einem gefillt, das ist irgendwie so. Also, ich glaube ich habe
noch nie eine bezahlte Werbung gesehen, wo wirklich ein schlechter Aspekt
dabei war. Hochstens mal so Kritik, auch nett formuliert, das finde ich dann
auch gut, aber nicht so einen Punkt, der einem jetzt nicht so ganz gefillt. Son-

dern nur nett ausgedriickte, gute Kritik.

Mhm. Und wie findest du das jetzt, wenn wir mal bei Mavie Noelle bleiben, sie
macht einmal Werbung fiir Turnsachen und einmal macht sie Werbung fiir ei-
nen Lippenstift. Wiirdest du die Werbung jetzt jeweils gleich bewerten oder
wiirdest du die unterschiedlich bewerten, weil sie sich ja deiner Meinung nach

im Bereich Turnen sehr gut auskennt.

Ich glaube, es, ahm, ich sehe da schon so manche Unterschiede, weil meistens,
ich weil es nicht genau, ich kenne mich ja jetzt auch nicht so gut aus, aber ich
glaube, wenn die Firmen sozusagen sehen, dass eine Person sehr viele Abon-
nenten hat und dadurch auch mit Werbung viele Leute erreicht und sie dann
eine Kooperation anbieten, &h, ich muss gerade liberlegen, ich war heute den

ganzen Tag in der Schule, ich bin gerade ein bisschen (...).

Lass dir ruhig Zeit, gar kein Stress (lacht)

(lacht) Ahm. Warte ich bleibe beim Punkt. Genau. Was habe ich gerade gesagt?

Also die Frage war, ob du es unterschiedlich einschitzt, wenn Mavie Noelle
einmal Werbung macht fiir Turnprodukte oder zum Beispiel fiir Beautypro-

dukte, weil du ja gesagt hast, sie kennt sich sehr gut im Bereich Turnen aus.

Okay, gut. Also ich glaube, ich sehe da schon einen kleinen Unterschied, wenn
zum Beispiel ihr eine Kooperation angeboten wird, dann sagt sie da glaube ich
ja, also wenn sie zum Beispiel fiir Lippenstift oder Lipgloss Werbung macht,
ist das nicht ganz so ehrlich, sage ich jetzt mal, weil, okay, man kann sich jetzt
bei Lippenstift auch nicht so auskennen, sage ich jetzt mal. Aber es ist einfach

so, okay, sie hat eine Kooperation bekommen und dann sagt sie auch etwas
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Gutes dariiber. Beim Turnen ist es allerdings so, dass sie das auch in der Freizeit
macht. Und wenn sie dann sowas angeboten bekommt, dann testet sie es auch
wirklich. Also ich glaube, da ist schon ein kleiner Unterschied zwischen, weil
wenn man Kooperationen angeboten bekommt, dhm, dann sagt man héufig, ja,
dass das sehr, sehr gut ist. Beim Turnen sagt sie es allerdings auch, aber das
liegt einfach daran, wie ich ja eben schon gesagt habe, dass sie da auch manch-

mal eine Kooperation hat, also bezahlt wird.

Super, dann wiirde mich als nichstes noch interessieren, ahm, wir bleiben jetzt
einfach mal bei Mavie Noelle als Beispiel. Und zwar hast du ja schon gesagt,
sie kennt sich beim Thema Turnen gut aus und deswegen ist sie da auch kom-
petent, aber als nichstes wiirde mich jetzt auch mal interessieren, ob du ihr bei

ihren Empfehlungen zum Thema Turnen, dann auch vertraust.

Also, vertrauen, glaube ich schon, weil sie das ja auch macht und testet. Also
Turnen ist jetzt nicht so mein Gebiet, sage ich jetzt mal. Aber ich denke schon,
weil sie sich ja auskennt auf welcher Matte man gut FlickFlacks machen kann,
auf einer weicheren oder eher hirteren. Da kennt sie sich ja aus, weil sie das ja
auch geiibt hat all die Jahre, und so, und sich da auch auskennt und ich glaube,
da kann ich schon darauf vertrauen, wenn sie zum Beispiel sagt auf dieser
Matte, also fiir die sie Werbung macht, kann man besser diese Ubung machen,
weil sie sozusagen ein bisschen hérter ist oder so. Da vertraue ich ihr dann,
glaube ich, schon, weil sie das ja auch ausprobiert, sieht man jedenfalls in den
Stories, wie sie es dann testet. Und da denke ich, bei solchen Sachen, bei denen
sie sich auskennt, was sie auch so wihrend ihrer Freizeit macht, kann man ihr

dann schon vertrauen, finde ich. Ja.
Und wiirden dir jetzt noch andere Griinde einfallen, warum du jetzt deinen Lieb-
lings-Influencern vertraust, aul3er, dass sie das jetzt auch in der Freizeit macht

oder, dass sie sich auskennt. Fallen dir da spontan andere Sachen ein?

(...) Ich habe die Frage nicht ganz verstanden.
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I: Genau, ob du, dh, ob dir noch andere Sachen dazu einfallen, warum du jetzt
deinen Lieblings-Influencern vertraust, egal ob jetzt Mavie Noelle oder Dalia
oder Coupleontourx, und unabhédngig jetzt davon, ob sie das in ihrer Freizeit
machen. Weil du ja gerade gesagt hast, du vertraust Mavie vor allem, weil sie
viel turnt sowieso und weil sie sich auskennt und ob dir da eben noch andere

Griinde einfallen, warum du vertraust.

W1: Ich glaube, ich glaub, ich nehme jetzt mal Dalia oder so als Beispiel, einfach,
ich weill man sollte Werbung und den Menschen nicht so verbinden, aber Leute
die ich personlich, jetzt nicht Werbung, sondern einfach so, sympathisch finde,
wenn sie sympathisch riiber kommen, dann vertraue ich ihnen eigentlich auch
bei der Werbung, obwohl ich trotzdem weil}, dass sie teilweise auch noch nicht
ganz ehrlich sind, sage ich jetzt mal, wenn sie eine Kooperation haben. Habe
ich ja schon vorhin gesagt, aber ich glaube dieses Vertrauen ist dann einfach,
weil ich die Personen an sich mag. Ist zwar ein bisschen unlogisch aber das ist

irgendwie so bei mir.
I: Und gibt es auch Influencer, die dir spontan einfallen, wo du sagen wiirdest,
nein, denen vertraue ich tiberhaupt nicht, egal, ob die jetzt bezahlt mir was emp-

fehlen oder unbezahlt?

W1: Boah, da muss ich iiberlegen. Kann ich mal kurz schauen bei meinen Follo-

wern?

I: Ja, na klar.

W1: Ich muss mal kurz schauen, weil ich weil3, dass ich einigen folge, aber ich folge
mittlerweile so vielen, das ich das gar nicht mehr so im Kopf habe, wem ich da
alles folge. Hm, ich schau mal kurz (schaut auf ihr Handy)(...). Ah dmh, was

war die Frage noch mal, ich hab ndmlich jemanden gefunden.

I: Mhm, ob du, ob dir spontan Influencer einfallen denen du nicht vertraust.
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Also, eigentlich vertraue ich vielen, allerdings, &hm, bei, ich weil3 gerade nicht

wie sie heiit, Romybasics oder so.

Mhm. Romybascis.

Ja. Der zum Beispiel. Sie macht, soweit ich weil3, hdufig vor allem Klamotten,
also Klamotten Werbung. Ich weil} nicht, wie es heif3t, aber ich glaube Hauls
oder so heif3t das. Macht sie da aber, wie gesagt, hat dann auch, also &hm, wird
dafiir auch bezahlt weil sie dann auch meistens dazu schreibt, dass sie eine Ko-
operation hat. Da ist es halt dann irgendwie so, da jetzt nur sie zum Beispiel
sehr hiufig Werbung fiir Klamotten macht, oft Werbung macht, ist es irgendwie
so ein bisschen, vielleicht ist es dann nicht ganz so, wirkt es dann nicht ganz so
vertrauenswiirdig auf mich, weil, glaube ich, ahm, sie sozusagen diesen Style,
den sie da trigt gut findet, weil sie auch personlich dieser Meinung ist, aber ich
zum Beispiel nicht. Das hat auch nichts mit ihr zu tun, sondern einfach weil ich
diese Klamotten teilweise nicht mag, und da ist es teilweise schon so, dass ich

mir denke, hmm, ich weil} nicht.

Okay, gut dann kommen wir als néchstes noch mal ein bisschen dazu, wie dhn-
lich du vielleicht manchen Influencern bist, denen du folgst. Fallen dir denn
spontan irgendwelche Ahnlichkeiten zu deinen Lieblings-Influencern ein? Das
kann jetzt Aussehen, Alter, Hobbies oder Interesse sein, ganz egal was dir ein-
fach einfillt.

Ich glaube, also jetzt so personlich, ich weill nicht genau wie sie heifit. Ah ja,
Mitch.apfelmus, oder so. Ich bin jetzt, shm, kein Fan so von ihrer Musik, sie
hat ja auch mal ein Lied gemacht, glaube ich, ja. Aber auch einfach so, weil sie
auch manchmal Bilder postet, die dann nicht so, sage ich jetzt mal, perfekt sind.
Weil so Leute wie Dalia, klar, ich mag sie auch total, aber ihre Bilder sind halt
wirklich, man merkt, dass sie sich Miihe gibt, dass sie sich Gedanken macht und
das sie auch einen guten Hintergrund hat, gutes Licht hat, also wirklich alles
Drum und Dran geschminkt ist. Und bei ihr zum Beispiel, nehmen wir jetzt mal

nur als Beispiel ihre Beitrdge, postet sie manchmal so Bilder, wie sie manchmal
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aus schlechten Winkeln in die Kamera guckt. Irgendwie so wie jetzt, so (schaut
so in die Kamera, dass sie ein Doppelkinn bekommt). Dass es so ein bisschen
komisch aussieht, und ich glaube, da ist es so, also sowas wiirde ich jetzt viel-
leicht nicht unbedingt posten, 4hm, ich mag es auch genauso, wenn Leute sich
Miihe fiir ihre Bilder machen, ahm, geben, aber da ist es halt. Es kommt halt
ehrlich riiber, weil sie sozusagen kein Problem damit hat, sich so vor Leuten zu
zeigen. Also solche peinlichen Bilder sage ich mal, wie sie die manchmal ab

und an postet.

Mhm. Und fallen dir noch dhnliche Interessen und Hobbies zu einem Lieblings-
Influencer vielleicht noch ein? Du hast ja schon gesagt, Turnen ist nicht so dein
Gebiet, aber vielleicht machst du was anderes, was ein Lieblings-Influencer von

dir auch macht?

(...) Ahm, ich schaue noch mal kurz (schaut auf ihr Handy). Weil ich habe ge-
rade so meine Influencer nicht so alle im Kopf, aber ich schaue mal kurz. [Ja.]

(...). Ich habe es gleich.

Ja, lass dir Zeit.

(...) Ah, ich glaube (...) zum Beispiel Coupleontour, die beiden da. Die, also
ich finde, die machen ja auch hiufiger Sport. Also jetzt nicht jeden Tag, aber
sie posten schon 6fter, wie sie zum Beispiel zuhause ein Workout machen, oder,
als noch nicht dieses Corona, diese Corona Pandemie war, wie sie auch ins Fit-
ness Studio gegangen sind. Und das mache ich auch gerne, also ich mache auch
gerne Sport. Oder tanzen tue ich eigentlich auch gerne. Da die Dalia, okay sie
macht TikTok ist jetzt vielleicht nicht direkt tanzen, aber da jetzt zum Beispiel.
Oder, das ist jetzt keine direkte Influencerin, aber auch eine mit vielen Abon-
nenten auf Instagram, eine GNTM 2020 Kandidatin, die Tamara, die hat auch
ganz oft in den Interviews gesagt, dass sie Ténzerin ist. Deswegen ist das auch

ein dhnliches Hobby. Ja, die fallt mir jetzt noch ein, ja.
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I: Mhm. Super und fillt dir auch spontan jemand ein, dem du iiberhaupt jetzt auf

den ersten Blick mal nicht dhnlich bist, dem du aber trotzdem folgst?

W1: Ja, da fillt mir jemand ein. Ich glaube, ahm, die ist jetzt keine, also Influencerin
wiirde ich jetzt nicht sagen, aber sie hat auch einige Abonnenten. Ich weil3 nicht

ob du sie kennst, Cocosbasics oder so.

I: Mhm, kenne ich.

W1: Also ich mag sie, also ich folge ihr auch, ich like auch ihre Bilder, aber sie ist
halt so ein bisschen, nicht vom Charakter so meines sozusagen, weil sie halt
wirklich immer alles, wirklich alles postet, was sie den ganzen Tag macht. Das
finde ich auch nicht schlimm, sie macht es eben nur so ein bisschen anders. Zum
Beispiel, wenn sie sich Pancakes gebacken hat, sage ich jetzt mal, dann tun ei-
nige Influencer ja auch filmen, wie sie dann da ja einen Sirup driiber tun oder
so. Aber auch, wenn sie einen Kuchen gebacken hat oder so, dann muss sie halt,
dann schreibt sie halt immer so drunter ,,Oh wie lecker der aussieht und so. Ich
finde halt, ich kann verstehen, wenn man sowas postet, wenn man sozusagen
auch einige Abonnenten hat, dann zeigt man denen natiirlich auch, was man am
Tag so macht, aber es ist, es ist glaube ich nicht so, ich bin das auch irgendwie
nicht, so diese Personen, die alles, was sie sich auch kauft zeigen muss. Zum
Beispiel, sie ist hdufiger bei Starbucks und dann tut sie auch keine Werbung
oder so direkt dafiir machen, indem sie was sagt, sondern es nur filmt, aber es
ist ja trotzdem Werbung. Und das ist halt irgendwie so ein bisschen hmm. Oder
wie sie im Einkaufsladen steht, nicht wie sie dann zuhause die Klamotten zeigt,
sondern wie sie noch im Laden steht und die teuren Klamotten und alles filmt.
Das ist halt irgendwie nicht so, wiirde ich jetzt nicht so oft machen, weil das,
glaube ich, teilweise manchmal ein bisschen angeberisch riiber kommt. Weil
sie halt wirklich immer, also immer so was postet, weil sie geht hdaufiger zu
Starbucks beispielsweise, sie tut hdufiger aufwendige Sachen backen oder ko-
chen und klar zeigt man das auch, aber was sie dann immer darunter schreibt,

das fallt mir dann auf.
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I: Mhm. Und sowohl die Influencer denen du dhnlich bist, als auch jetzt Cocoba-
sics, werden ja manchmal bezahlt fiir ihre Empfehlungen. Findest du, da gibt es
einen Unterschied oder bewertest du das dann anders wenn sie dafiir bezahlt

werden?

W1: Hmm. Was genau meinst du, also, &hm (...).

I: Also wiirdest du jetzt sagen, dich stort eine Werbung bei jemand wie Dalia jetzt

zum Beispiel weniger als bei Cocobasics?

W1: Nein, ich glaube nicht. Also, wenn sie Werbung fiir etwas macht, dann kommt
es darauf an, wie sie die Werbung macht. Da ist es mir eigentlich egal, dass sie
Werbung macht. Ich finde dann auch manche Produkte, die ich selbst kenne,
beispielsweise, flir die macht sie auch Werbung, weil sie auch so ein bisschen
mein Alter ist. Ja, schon. Oder auch Mavie Noelle, die ist ja auch so an mein
Alter und wenn zum Beispiel die Coco dann fiir etwas Werbung macht, dann
stort mich das eigentlich nicht. Bei Dalia aber genauso wenig, also mich stort
das dann nicht so. Aber ich habe manchmal so ein bisschen das Gefiihl, das
manche Influencer, also jetzt nicht direkt Coco, aber manches dann nicht ganz
so, ahm, ganz so ehrlich dazu sind. Weiit du was ich meine? Also nicht ganz
ehrlich bei der Bewertung sind des Produktes. Aber mich stort es nicht wenn
sie Werbung fiir etwas macht, oder Dalia oder so, das ist mir da ganz gleich.

Also.

I: Super, dann haben wir es fast schon geschafft. Es ist auf jeden Fall super, dass
du immer so offen und ehrlich antwortest. Zuletzt wiirde ich gerne noch mal mit
dir iiber deine Beziehung zu Influencern sprechen. Ahm, Instagram bietet ja
generell super viele Moglichkeiten jemand zu kontaktieren. Da wiirde mich zu-

erst einmal interessieren, wie aktiv du diese Mdglichkeiten nutzt.
W1: Also es gibt ja Moglichkeiten wie Kommentare oder? [Genau, richtig.] Also,

wenn man in den Kommentaren was schreibt oder Direkt Message oder in der

Story erwédhnt oder [Genau.] Ja genau. Also ich wiirde sagen, da nutze ich bei
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den meisten nicht so oft die Moglichkeiten, sie zu kontaktieren. Ich habe es mal
gemacht, soweit ich weil}, im August. Ich weill auch nicht warum, weil ich ir-
gendwie Lust darauf hatte, aber Leute wie Dalia oder so, die wirklich viele
Abonnenten haben oder Leon.content oder all die, die kontaktiere ich selbst per
Direkt Message nicht. Oder sage ich es mal noch besser. Schauspieler, bekannte
Leute, die auch o6fter was in der Story posten und auch viele, viele Abonnenten
haben, oder auch von GNTM haben sie auch wahnsinnig viele Abonnenten, die
kontaktiere ich eher nicht so, weil ich glaube, dass sie die Nachrichten glaube
ich gar nicht mehr lesen werden. Und eigentlich schreibe ich sowas nur Leuten,
die ich auch wirklich auf den ersten Blick total sympathisch finde. Und da kann
es dann mal sein, dass ich irgendwas schreibe. Aber in der Story erwéhnen oder
so, das wiirde ich auch bei Dalia machen. Also damit hétte ich auch kein Prob-
lem. Also Story finde ich immer okay, weil sie meisten schauen sich halt die
Stories an, sie reposten es nicht, aber sie schauen es sich meistens an. Aber
Direkt Message tun einige Influencer nicht angucken, oder erst Wochen spiter

und dann mache ich das irgendwie auch nicht so oft.

I: Mhm. Und nutzt du zum Beispiel auch diese Features? In der Story kann man
ja auch abstimmen oder manchmal auch direkt antworten. Hast du sowas schon

mal genutzt?

W1: Was genau meinst du? Wenn ich sie in der Story erwéhne?

I: Nein, wenn du Dalias Story anschaust, dann kannst du ja manchmal abstimmen,
manchmal kann man direkt Fragen stellen oder irgendwas reinschreiben. Ob du

sowas schon mal genutzt hast.

WI1: Also solche Sachen wie Umfragen, so wenn man fiir etwas abstimmen kann,
die nutze ich eigentlich bei jedem Influencer, dem ich folge. Auch bei Coco.
Weil ich einfach finde, dass es wirklich ehrlich ist, weil man sich halt auch ent-
scheiden kann, ob man eher ja oder nein sagt oder so. Und ich finde, das nutzte
ich tatséchlich oft, sehr oft. Bei Fragestickern, ich weil} nicht, 4hm, da féllt mir

meistens keine Frage ein, aber ab und an schreibe ich da schon mal etwas rein.
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Also wenn in der Story etwas ist und nicht so wirklich per Direkt Message nur
ich und sie. Also, wenn das nur in der Story ist finde ich es auch total okay.
Also da stimme ich wirklich oft und auch gerne fiir etwas ab und wenn mir eine

Frage einfillt, dann schreibe ich die auch.

Mhm. Und wiirdest du Influencer jetzt selbst als Influencer bezeichnen oder
sagt du eher das ist mein Idol oder mein Freund oder vielleicht ein Bekannter?

Wie nennst du Influencer?

Ahm, ich glaube Influencer, ihm, sage ich, finde ich, sage ich mal so, sind In-
fluencer, wenn sie zum Beispiel wirklich zum Beispiel Calikessy, dhm, sie
macht ja YouTube und Instagram ja auch ab und an. Ich glaube sie verdient
Geld mehr durch YouTube, da hat sie mehr Abonnenten, ja. Ahm deswegen
glaube ich, ist das auch so ein Zeichen, dass sie Influencerin ist. Wie sie auch,
klar sie macht auch diesen Job und sie verdient damit auch ihr Geld, also ich
sehe das schon als Job an, was ich auch okay finde, aber sie macht halt so nichts
anderes. Also sie geht jetzt nicht ins Biiro oder irgendwo anders hin. Sowas
macht sie dann nicht und da denke ich mir dann eben, okay das ist eine In-
fluencerin. Aber nur wie Cocosbasics oder Romybascis, okay, die sind zwar
auch jlinger, aber ja da ist es halt so die kriegen da glaube ich schon Geld, es
kommt darauf an, wie viele Abonnenten man hat, aber die wollen auch noch
was anderes beruflich werden oder so. Die wollen halt nicht ganz abhingig sein
davon. Einige finde ich auch sind Idole oder so, aber ja. Also tatsdchlich ist es
so, wenn ich Leute sympathisch finde, dann sind das mehr fiir mich Idole statt

Influencer. Ja.

Und gibt es auch Personen, wo du sagen wiirdest, sie sind sogar vielleicht deine

Freunde?

Also bekannte Leute, wo ich sagen wiirde, dass es meine Freunde sind?

Mhm. Genau.
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Ahm, puh. Also Freunde? Ich bin ja eigentlich mit keinem befreundet, der so
richtig viele Abonnenten hat. Aber es wirkt einfach so ein bisschen, nicht so
idolméBig, sondern mehr freundschaftlich, bei Leuten, die halt teilweise auch
in meinem Alter sind. Oder es konnen auch Leute sein, die schon alter sind, so
zwischen 20 und 30, die dann auch sympathisch auf mich wirken, dass sie nicht
so sind wie ein Idol, sondern auch noch wie Freunde. Also meistens Leute, die
zwischen 23 und ich weil} nicht 27 sind, die sind Idole und teilweise Freunde,
auch einfach wegen ihrer Art, finde ich. Und &hm Leute wie dann Mavie oder
Mavie ich weil} nicht, wie man es ausspricht oder Coco, die in meinem Alter
sind, die sind dann eher nicht so Idole. Vielleicht bei manchen Sachen so Vor-
bilder aber nicht so Idole, also dass ich so werden will wie sie, weil sie ja, ich
sag jetzt mal so, weil sie auch in meinem Alter sind. Dann ist es so ein bisschen

irgendwie komisch, wenn ich sag, das sind so richtig meine Idole.

Okay, und es gibt es ja auch wahrscheinlich Influencer denen du weniger aktiv
folgst, also bei denen du nicht so regelmiBig vorbeischaust. Hast du ja am An-
fang schon mal gesagt. Wiirdest du dann sagen, bei den Influencern, sind das

dann wieder Influencer fir dich oder sind das dann trotzdem Idole fur dich?

Hm, also bei Leuten, also bei Influencern sage ich jetzt mal so, die, ich iiberlege
gerade, also bei denen ich nicht so oft vorbei gucke sozusagen, die sind, konnen
in meinen Augen trotzdem Idole sein, weil es liegt ja dann nicht an ihnen, son-
dern mehr an mir, wenn ich nicht so regelméBig bei denen vorbei gucke. Und
wenn ich dann trotzdem mal auf ihrem Account bin und dann irgendwas sehe,
wenn sie halt irgendwie nett riiber kommen, dann sind sie auch Idole. Aber bei
mir ist es tatsdchlich so, ich habe einige Idole oder halt auch Leute, sind so
zwischen Idol, und ja, die mag ich einfach total. Aber so richtig, ich glaube es
gab noch nie einen Influencer, wo ich dachte, genauso wie diese Person will ich
werden. Aber ich glaube das ist auch normal, weil jeder Mensch ja anders ist.
Aber ich finde Influencer, bei denen ich nicht so oft vorbeigucke, oder bei denen
ich halt einfach nicht so oft ihre Stories angucke oder so, die konnen trotzdem

in manchen Bereichen Idole sein.
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I: Mhm, und wie findest du das jetzt, wenn Leute, die eher nicht so deine Idole
sind, im Vergleich zu Leuten, wo du sagst, das sind meine Freunde und Idole,
Werbung machen? Siehst du da einen Unterschied? Also stort es dich einmal

mehr, einmal weniger oder ist es trotzdem immer gleich.

WI1: Hmm, also ich glaube, es kommt wie gesagt immer auf das Produkt an fiir das
sie Werbung machen. Ahm, und bei Leuten, die jetzt nicht so meine Idole sind,
die ich auch okay finde, denen ich folge, bei denen ich aber nicht so aktiv bin,
dhm, also storen tut es mich nicht, wenn sie Werbung machen, dann eher so ein
bisschen, ein bisschen nerven sozusagen. Weil ich habe kein Problem damit,
wenn Leute oder Influencer Werbung fiir etwas machen, weil ich ja dann sozu-
sagen auch einen Vorteil habe, weil ich dann ja neue Produkte kennenlerne.
Aber es nervt manchmal ein bisschen, also egal, ob es jetzt Idole sind oder nicht,
wenn zum Beispiel Idole oder Leute, die ich jetzt nicht so idolmiBig finde, Wer-
bung machen, weil es glaube ich einfach direkt an der Werbung liegt. Wenn
wirklich Idole von mir Werbung machen, dann kann es auch manchmal sein,
dass ich mich halt nicht aufrege, sondern ich ein bisschen genervt bin. Und das
hat dann auch, das heif3t dann fiir mich nicht, dass sie keine Idole sind, sondern,
dass es mir einfach nicht so gefillt, teilweise, also wie sie Werbung machen
oder flir was sie Werbung machen. Das nehme ich denen sozusagen nicht per-

sonlich, aber mich nervt einfach, dass sie es machen.

I: Und Leute die nicht deine Idole sind, denen wiirdest es dann eher personlich

nehmen?

W1: Hmm, ja ein bisschen mehr vielleicht, denke ich schon, ja.

I: Perfekt, wir sind fast am Ende angekommen. Du hast es fast geschafft (lacht).
Und zwar wiirde mich jetzt zum Abschluss interessieren, nachdem wir so viel
tiber Empfehlungen und Influencer gesprochen haben, wenn du jetzt mal eine
perfekte Empfehlung von einem Influencer beschreiben konntest und auch den

perfekten Influencer, wie wiirde das denn aussehen in deinen Augen?
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Der perfekte Influencer? Was der fiir mich wére? Also jemand, der sich auch
personlich beispielsweise in der Story meldet also nicht nur Sachen filmt, die
man am Tag macht, sondern auch sich selbst filmt und das dann online stellt.
Oder wenn die Leute einfach ehrlich sind, sage ich jetzt mal, wenn sie zum
Beispiel nicht so einen guten Tag hatten oder wenn sie sagen, dass sie momen-
tan nicht so viel posten werden, weil sie zum Beispiel im Stress wegen Arbeit
oder irgendwas sind, dann finde ich, kommt das einfach authentischer riiber,
kommt es ehrlicher riiber und das finde ich gut. Wenn Influencer nicht nur die
ganze Zeit so total, total, total gut drauf sind in den Stories, und ja. Ich glaube
gute Influencer sind die, die einfach ehrlich sind und ihre Meinung auch einfach
offen sagen konnen und nicht nur alles sich schon reden und alles perfekt reden
und alles toll finden. Das ist dann ja nicht so, nicht so ehrlich. Und ja, Leute,

die ehrlich sind, das sind fiir mich dann die guten Influencer.

Und wie ist die perfekte Empfehlung fiir dich, was ist da alles mit dabei?

Empfehlung fiir ein Produkt?

Genau.

Ahm, wenn sie auch mehr Informationen iiber das Produkt sagen, ihm, jetzt
nicht nur sagen, wie toll es ist, sondern auch beschreiben wie man es anwendet,
was da drin ist, zum Beispiel fiir Haarsachen. Da hat zum Beispiel die Jasi 6fter
mal was gepostet. Ahm, wenn sie auch wirklich sagen, was da drin ist, was das
am Kopf oder so an der Kopfhaut dndert oder so. Wenn sie zum Beispiel so ein
spezielles Shampoo nehmen. Ahm, das finde ich dann gut, wenn man auch gute,
genauere Infos dartiber erzahlt und es vielleicht auch anwendet. Weil einige, ich
weil jetzt nicht genau Hello Body oder so, [Mhm, Hello Body], die ist dann,
zeigen die Influencer, wie sie es anwenden, dhm, so richtig zeigen, dann kommt

es fiir mich gut riiber.

Super, das war es auch schon. Das waren wirklich viele Fragen und du hast echt

richtig, richtig gut geantwortet. Total offen und ehrlich und ausfiihrlich. Und,
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dhm, wenn du noch Fragen hast, kannst du die jetzt gerne stellen oder wenn du

irgendwas ergénzen mochtest, dann erzihl gerne.

Ich glaube, ich iiberlege gerade noch. Ja, ich wollte noch kurz etwas sagen zu
den Influencern, die, warte ich muss kurz iiberlegen, die ich gut finde. Also
sozusagen ein guter Influencer sind nicht nur, dass sie ehrlich und offen sind,
sondern auch Leute, die auch, ahm, ich weill nicht wie das heif}t, ich iiberlege
gerade, wenn sie auch wirklich 6fter Sachen nicht {iber sich erzdhlen, das meine
ich jetzt nicht, sondern, wenn sie Sachen sagen, wie es einem zum Beispiel mo-
mentan geht und dabei ehrlich sind. Bei solchen personlicheren Sachen, nicht
total privat, sondern wie es einem geht oder wenn sie einem einen schonen Tag
wiinschen oder so, also wenn sie nett sind, dann kommt es fiir auch noch gut

riiber. Also das mag ich dann auch noch. Ja.

Super, sollte dir danach noch irgendwas einfallen, noch mal irgendwas zusétz-
lich oder wenn du noch irgendwelche Fragen haben solltest, kannst du mir na-
tiirlich gerne jederzeit schreiben. Ansonsten kann ich dir dann, wenn ich Ergeb-
nisse gefunden habe, gerne auch mal schreiben, was so rausgekommen ist ins-
gesamt, wie Werbung insgesamt so wahrgenommen wird auf Instagram. An-
sonsten wiirde ich jetzt mal die Aufnahme beenden und dann hast du das Inter-

view geschafft.

Gesprichsnotizen:
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Obwohl die Teilnehmerin erst 14 Jahre alt ist, driickt sie sich gewéhlt aus und {iberlegt vor

jeder Antwort kurz, was sie sagen mochte. Sie antwortet von Beginn an offen und ehrlich

und fragt auch nach, sobald sie etwas nicht verstanden hat. Nach dem Interview betont sie

mehrfach, wie interessant sie das Interview fand und wie viel Spa3 es ihr gemacht hat,

daran teilzunehmen. Des Weiteren erklart sie, dass sie nun deutlich mehr auf Werbung

achten wird, um alle genannten Punkte auch noch einmal fiir sich selbst zu hinterfragen.

Trotzdem bekréftigt sie nochmals, dass Influencer-Werbung an sich fiir sein kein Problem

ist, solange das Produkt fiir sie interessant ist und zum Influencer und seinem bisherigen

Inhalten passt.
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4.3 Interview 2 — Marlene, weiblich, 23

I: So, die Aufnahme ist gestartet und dann konnen wir auch gleich mit dem Inter-
view starten, und zwar weil} ich ja schon, dass du Instagram nutzt. Aber als
erstes wiirde mich mal interessieren, was du denkst, wie lange du so jeden Tag

auf Instagram bist.

W2: Ahm, auf jeden Fall eine gute Weile. Also, ich glaube auch seid der Quarantine
auf jeden Fall mehr. Ahm, ich wiirde schon so schitzten bestimmt so vier, fiinf
Stunden pro Tag.

I: Mhm. Und was machst du in der Zeit so auf Instagram?

W2:  Ahm, meistens schaue ich Instagram Stories an. Und sonst scrolle ich auch mal

durch meinen Feed, aber meistens dann die Instagram Stories.

I Mhm. Und schaust du dann vor allem Stories von Freunden oder auch von In-

fluencer an?

W2: Mehr von Influencern oder ich nutze auch Instagram Directs. Also mit manchen

Leuten kommuniziere ich auch {iber Instagram.
I: Und du hast gerade schon gesagt, du scrollst auch so durch den Newsfeed, ahm,
schaust du dann nur die Bilder an oder likest und kommentierst du manchmal

auch was, was da so gezeigt wird?

W2:  Also, eigentlich so gut wie alles. Das ist irgendwie so eine Gewohnheit. Und,

dhm, ja kommentieren eben bei Freunden oder auch Influencern.

I: Mhm. Super und hast du dann auch Lieblings-Influencer, bei denen du dann

regelmiBig vorbeischaust?

W2: Ja, auf jeden Fall.
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I: Wer ist das so zum Beispiel?

W2: Ahm, Ana Kohler. Ahm, Lejannik. Ahm, ich glaube ihr ganzer Name ist Louisa
Masciullo, ich glaube sie heiit auch so auf Instagram. Ahm, dann auf jeden Fall

noch Elena Carriere und (...) hm Jolina Marie. Ja.

I: Und gibt es bestimmte Griinde, warum du jetzt genau diesen fiinf so gerne

folgst?

W2: Ahm, ich glaube einfach, weil ich deren Art einfach super gerne mag und deren
Personlichkeit. Und einfach so deren Stories anzugucken ist dann so ein biss-
chen, als wenn wéren sie so, das klingt vielleicht jetzt komisch, aber so in mei-
nem Leben. Also wie und in was fiir einer Gesellschaft man sich befindet, das
hat ja auch Einfluss darauf, wie man sich fiihlt und ich mag einfach deren Ener-
gien und, dhm, deren Spirits und oft reden die dann natiirlich auch iiber Themen,

die mich interessieren oder sie sind irgendwie witzig und ja dann mag ich das.

I: Und nachdem du ja relativ aktiv bist bei Influencern, ist dir ja wahrscheinlich
auch schon ofter aufgefallen, dass die irgendwelche Empfehlungen oder Tipps
aussprechen. Wie findest du das, wenn sie dir Tipps geben?

W2:  Ah, ich finde das nicht schlimm.

I: Und machst du da einen Unterschied, wenn sie dafiir bezahlt werden?

W2:  Ahm, ich muss sagen, nicht wirklich, gerade bei den Influencern, denen ich jetzt
auch schon iiber Jahre hinweg folge. Oh ich hab eine vergessen, darf ich sie

noch hinzufiigen?

I: Ja, klar.
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W2: Ischtar Isik, ihr folge ich schon super, super lange. Ahm, und bei denen habe
ich wirklich das Gefiihl, dass, wenn Werbung kommt, dass das auf jeden Fall
immer etwas mit der Person zu tun hat. Und da vertraue ich denen soweit auch,
dass sie das, was sie sagen, dass sie auch dahinter stehen, weil ich nicht das
Gefiihl habe, dass sie einfach jedes Angebot, das sie bekommen, einfach in ih-
ren Feed ballern, auch wenn das nichts mit ihrem normalen Content zu tun hat.
Und ich meine, ich habe auch immer die Wahl einfach weg zu swipen oder

durchzuklicken.

I: Mhm. Also wiirdest du sagen, dass du bezahlte Empfehlungen genauso bewer-

test erst mal wie unbezahlte Empfehlungen?

W2: Ja.

I: Mhm. Sehr gut, nachdem du das ja schon mal erst mal grundsitzlich gleich be-
wertest, habe ich mir aber jetzt noch mal drei verschiedene Merkmale von Emp-
fehlungen rausgesucht, und die gehen wir jetzt so nacheinander einfach mal
durch und gehen dann halt auch jeweils auf bezahlt und unbezahlt ein. Als erstes
wiirde mich mal interessieren, wie informativ du es findest, wenn zum Beispiel,

sagen wir mal Jolina Marie, dir eine Empfehlung gibt.

W2: Wie genau meinst du das jetzt?

I: Informativ, im Sinne von, hilft dir das weiter rauszufinden, ob das Produkt et-

was fur dich wire oder eben nicht.

W2: Ja, doch auf jeden Fall. Wenn sie zum Beispiel iiber, hm, manche Hautpflege-
sachen oder so reden und dann auch dariiber reden, was ist ihre Haut und kann
ich mich mit dem Hauttyp identifizieren oder nicht. Oder auch, was auch immer
sie vorstellen, ich finde schon, das die da so, manchmal haben die da so person-
liche Anekdoten, die sie da hinzufiigen und wenn ich mich da voll darin wie-
dersehe, dann ist es schon was anderes, als wiirde ich nur eine generelle Wer-

bung im TV gucken oder so.
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I: Mhm. Und gilt das auch bei bezahlten Empfehlungen oder findest du das ist

irgendwie weniger oder mehr informativ oder vielleicht genauso informativ.

W2: Hm, also man weiB ja schon, dass es manche Firmen gibt, die irgendwie viel
mehr vorschreiben, was Influencer sagen diirfen und was sie nicht sagen diirfen,
und natiirlich hat das, glaube ich, so einen gewissen Schleier von vielleicht so
einer Skepsis, weil man weil3, ja, die sind ja eh bezahlt. Mm, aber ich glaube da
kommt es dann wirklich darauf an, was fiir eine Bindung man zu der Person hat,
im Sinne von, wie weit verfolgt man die schon, wie weit kennt man sie, wie
weit kann man sie einschétzen. Und dann ist es halt personlich, ob man denen
glaubt oder nicht, aber ich finde schon, dass auch, wenn sie bezahlt werden,
wenn ich denen vertraue, dann vertraue ich auch auf das, was sie sagen und

finde das dann auch informativ.

I: Mhm. Und wiirdest du sagen, wenn man bezahlt wird, werden mehr Informati-

onen zum Produkt gegeben oder eher weniger als bei unbezahlten Empfehlung?

W2: Ich wiirde sagen, es werden mehr Informationen wiedergegeben, weil das ist ja
auch logisch. Jeder Influencer macht es ja anders, manche Influencer bisschen
mit Comedy verbunden, manche machen das komplett, ich sage mal ernster
sozusagen, und da hat man schon manchmal das Gefiihl, als wiirden sie viel-
leicht so eine gewisse Liste absagen, was sie alles sagen sollen. Ahm, weil das
dann natiirlich auch eher eine Ahnlichkeit hat zu einem Werbespot, der jetzt im
Fernsehen liuft, wo es halt super geskriptet ist. Ahm, als wenn Influencer zum
Beispiel so nebenbei mal was sagen - dann ist es halt mehr so als wiirde dir ein
Freund einfach mal irgendwas empfehlen und dann erklért man auch nicht alles

was in der Description von dem Produkt steht, oder so.

I: Mhm. Und wiirdest du dann sagen, dass die, weil ja mehr Informationen gege-
ben werden, dass die auch hilfreicher sind oder findest du eher die Informatio-
nen bei personlichen, unbezahlten Empfehlungen hilfreicher? Du hast ja gerade

schon diese Anekdoten zum Beispiel erwéhnt.
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W2:  Hm, ich finde das echt schwer zu sagen. (...). Hm. (...) Also, ob ich jetzt. Mo-

ment kannst du die Frage noch mal wiederholen?

I: Mhm. Weil du ja gesagt hast es werden mehr Informationen bei einer bezahlten
Empfehlung gegeben, ob du die dann auch hilfreicher findest als bei einer un-

bezahlten Empfehlung oder ob du da keinen Unterschied machst.

W2: Hm, ich glaube so bewusst mache ich da jetzt keinen Unterschied. Vielleicht
wiirde ich, wenn das mal so im Nebensatz so gefallen ist, ,,Oh das Produkt, das
Leute, das mag ich voll gerne®, und sie sagt dann nicht mehr dariiber, dann
wiirde ich vielleicht selbst noch mal dariiber recherchieren und wenn die Infor-
mationen auch gesagt werden, dann vielleicht nicht. Was mir noch dazu einfallt
ist, ist nicht dann informativer, aber wenn es bezahlte Werbung ist, dann gibt es
ja auch bei manchen durch das Geschift so Rabattcodes und so weiter, die man

dann ja als Nutzer eben nutzen kann. Da ist auf jeden Fall auch ein Unterschied.

Ahm (...). Ja.

I: Und gibt es auch Ausnahmen, wo du sagst bezahlte Werbung ist iiberhaupt nicht

informativ, also viel weniger informativ als jetzt eine unbezahlte Empfehlung?

W2: Weniger informativ. Ahm, vielleicht nur in dem Sinne, es kommt halt wie ge-
sagt auf die Person an. Aber ich glaube, bei manchen Influencern hat man schon
das Gefiihl, dass es dann, wenn ich das sehe, aber es wirkt zu geskriptet, zu
gesagt, wird das also nur positives, natlirlich wird immer nur positives gesagt.
Ich suche gerade, ich weil3 gerade nicht wie ich das am besten ausdriicken soll,
aber man das Gefiihl hat, das Produkt kann ja auch fiir eine Person nicht funk-
tionieren aber es wird so beleuchtet als wire das das allerbeste und ich weif3
nicht, ob ich das dann so informativ finde, wenn da nicht bereit gefachert iiber

das Produkt in allen Sichtweisen geredet wurde.

I: Mhm. Super, dann kommen wir zum nédchsten Merkmal und zwar wie glaub-

wiirdig du es findest. Du hast gerade schon ein bisschen das Thema angeschnit-
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ten, und gesagt, dass du den Lieblings-Influencern schon glaubst, aber findest

du alle Empfehlungen, die sie geben glaubwiirdig?

W2:  (...) Ich wiirde sagen zu 95 Prozent, weil ich kann mich jetzt vielleicht gerade
nicht daran erinnern. Vielleicht gab es schon mal einen Moment, wo ich mir so

dachte, hm. Aber deswegen wiirde ich sagen, so zu 95 Prozent.

I: Mhm. Und woran machst du das fest oder warum glaubst du ihnen da so?

W2: Ahm, ich wiirde sagen, dass das so, dass sich das so unterbewusst abwiige von
was fiir einen normalen Content macht die Person, was weil} ich tiber die Per-
son, das vielleicht generell ihre Interessen, gerade so Struggles oder sonst was
sind. Also wenn eine Influencerin jetzt zum Beispiel ganz lange dariiber erzihlt,
wie unzufrieden sie mit ithren Haaren ist, dass sie kaputt sind, abbrechen, und
dann stellt sie eine Haarmaske vor und zeigt Vorher- Nachher und so. Da finde
ich es, glaube ich, glaubwiirdiger, als wenn eine Beauty-YouTuberin jetzt ir-
gendwie Gamer-Headphones oder so vorstellen wiirde. Ich glaube daran mache

ich das aufjeden Fall fest und einfach bestimmt auch daran, was so gesagt wird.

I: Mhm. Und findest du bezahlte Empfehlungen genauso glaubwiirdig oder gibt

es da fur dich einen Unterschied.

W2: Ich wiirde sagen bei den Influencern, denen ich folge und anschaue, wiirde ich

keinen Unterschied machen.

I: Mhm. Und bei anderen dann schon?

W2: Bei anderen dann schon. Das ist irgendwie so eine, ich glaube so eine Art, viel-
leicht auch eingebildete Menschenkenntnis, wie man halt Menschen so ein-
schitzen wiirde [Mhm. Und] Ja ich glaube Instagram hat einfach auch super
viel mit Sympathie zu tun, wie weit deine Follower von den Influencern die

Person auch irgendwie mogen und so weiter.
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I: Mhm. Und denkst du, dass die Bezahlung die Produktbewertung irgendwie be-

einflussen kann?

W2: Ahm, prinzipiell bestimmt. Ahm, aber, wie gesagt manche Influencer, denen
ich folge, reden auch dariiber, wie sie z.B. super viele Angebote bekommen, die
sie alle ablehnen, weil sie zum Beispiel iiberhaupt nicht zu einem passen und so
weiter. Und sowas gibt einem dann auch ein besseres Vertrauen, irgendwie.
Und ja, das kann man natiirlich nicht wissen. Andererseits kann man es nattir-
lich auch verstehen, weil jeder braucht ja auch irgendwie was so um die Runden
zu kommen und so weiter und so fort. Aber &hm, ja. Also ich glaube [Mhm.
Gut.] Also ich [Rede gerne weiter] Also ich wiirde glaube ich keinen Unter-

schied machen.

I: Mhm. Also wiirdest du insgesamt sagen, dass unbezahlte Empfehlungen bei den

Leuten, denen du jetzt folgst genauso glaubwiirdig sind wie bezahlte Empfeh-

lungen.

W2:  Ja.

I: Mhm. Und gibt es da auch wieder Ausnahmen oder gilt das generell fiir jede
bezahlte Empfehlung?

W2: Ah, ich sage jetzt mal jede bezahlte Empfehlung.

I: Mhm. Gut dann kommen wir als néchstes schon zum dritten Merkmal und zwar
wie authentisch du die Empfehlungen von den Influencern findest, denen du
folgst. Ich versuche, das so ein bisschen irgendwie abzugrenzen von glaubwiir-
dig. Mit authentisch meine ich vor allem wie gut eben findest, dass Empfehlun-
gen eben zu den Influencern passen. Das hast du ja auch schon ein bisschen
angeschnitten und das wiirde ich jetzt gerne noch mal ein bisschen genauer wis-

sen.

W2: Also im Sinne von: Finde ich das authentisch von den Influencern?
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I: Genau findest du die Empfehlungen authentisch?

W2: Jaaufjeden Fall.

I Mhm. Und warum?

W2: Ahm, wie gesagt (...), was ich schon gesagt hatte im Sinne von (...). Moment,
ich muss einmal kurz meine Gedanken ordnen. Also ich glaube ich mache es
davon fest, in wie weit ich das Produkt deren Content zu ordnen kann und deren
Personlichkeit und was ich sonst so tliber die Person eben weil3. Und, 4hm, ich
glaube auch viel, in wie weit das in der Story verpackt ist. Also viele Influencer,
sie fangen einfach, also wenn ich zum Beispiel die Stories angucke, fangen die
einfach ganz normal zu reden an, und es wirkt nur wie so eine Laber Story iiber
deren Tag und auf einmal kommt, ist da dann eine Werbung drin mit verbunden
und das finde ich dann auch {iberhaupt nicht schlimm, weil &h, es wirkt als Zu-
schauer dann super passend in dem Moment. Es fiihlt sich nicht aufgesetzt an.
Dann hat man auch besser den Zusammenhang, dass man das Gefiihl hat, das
passt wirklich zu dem Influencer und er redet wahre Worte und nicht irgendet-
was Aufgesetztes. Und gleichzeitig gebe ich dann immer noch, ich sage mal,
kreativen Credit so, der Influencer hat sich auch irgendwie Gedanken gemacht,
wie er das am besten verpacken kann fiir den Zuschauer. Manche, zum Beispiel
Luisa, die ich folge, die machen auch super, ich sage mal so, Comedy Sachen.
Die nimmt dann ihre Schwester mit rein. Und zum Beispiel, sie stellt dann Haar-
masken irgendwie vor, in dem sie so mit ithrer Schwester so Haarsalon spielt.
Das klingt jetzt erst mal komisch, aber dadurch ist es gleichzeitig auch unter-
haltend, sich das anzugucken. Und dann finde ich das auch iiberhaupt nicht
schlimm, dass sie dann eben daran verdient. Ahm ja, daran mache ich fest, ob

ich etwas authentisch finde.

I: Und findest du, da gibt es auch wieder einen Unterschied zu bezahlten Empfeh-

lungen oder siehst du das bei allen Empfehlungen gleich?
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W2:  Ahm, also ich wiirde schon sagen, dass sich bei den bezahlten Empfehlungen
meistens mehr Mithe gemacht wird. Ahm, weil man, also weil man ja auch
weil, dass Influencer die Dinge, die sie wieder posten, auch zu dem Unterneh-
men vorher auch wieder hin und her schicken und iiberpriifen lassen miissen.
Da hat der Influencer mal mehr Freiheit und mal nicht, also weniger Freiheit.
Und ein wichtiger Punkt ist, glaube ich, auch noch, wenn ich einen Influencer
jetzt wirklich schon jahrelang verfolge und sie mit einer bestimmten Marke iiber
Jahre zusammenarbeitet, dann gewinnt das auf jeden Fall auch mehr an Authen-
tizitdt und Vertrauen als nur eine einmalige Sache. Und da konnte ich auch be-
obachten wie es am Anfang mehr geskriptet wirkte und jetzt der Influencer su-
per mehr Freiheit hat, wie er das, dhm, Gedicht verpackt und bewirbt und

dadurch wirkt das natirlich auch ehrlicher und authentischer.

I: Also wiirdest du sozusagen schon sagen, dass je weiter das Unternehmen sozu-

sagen in den Hintergrund riickt, desto authentischer ist die Werbung dann fiir

dich.
W2: Ja.
I: Mhm. Gut jetzt haben wir schon ganz viel {iber die Empfehlungen an sich ge-

sprochen und du hast am Anfang ja auch schon gesagt, du folgst deinen Lieb-
lings-Influencern vor allen Dingen, wegen ihrer Personlichkeit und halt auch,
weil sie gute Tipps geben, aber schon vor allen Dingen wegen der Personlich-
keit, deswegen wird der nichste Teil wahrscheinlich ein bisschen entspannter
fiir dich. Da geht es ndmlich noch mal um die Influencer als Person. Und als
erstes wiirde mich da mal interessieren, wie kompetent du sie findest. Vielleicht
nehmen wir uns einfach ein Beispiel, du kannst dir gerne eines aussuchen, von
deinem Lieblings-Influencer [Ana Kohler.]. In welchem Bereich wiirdest du sa-
gen, kennt sie sich besonders gut aus, also in welchem Bereich ist sie besonders

kompetent.
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W2:  Ahm, also sie, auf ihrem Kanal ist Musik auf jeden Fall ein wichtiger Bestand-
teil und sie redet ja auch immer mehr dariiber dass jetzt, ich glaube morgen, ihr
neuer, also ihr erster Song, ihre Single rauskommt. Also sie redet jetzt nicht
iiber die Theorie der Musik, aber wenn man sich jetzt fiir Singen und Musik und
Musiktipps und Empfehlungen interessiert, ja, dafiir wiirde ich sie auf jeden Fall
als kompetent einschitzen. Und ich persdnlich mag auch ihren Kleidungsstil
sehr gerne und auch ihre, ihre Art iiber Themen, also wie sie iber Themen redet,
vor allem wenn ich mich mit denen auch identifizieren kann. Zum Beispiel hat
sie auch schon oft davon erzihlt, dass sie halt frither, oder auch immer noch
heute teilweise, geskinny shamed wurde aufgrund von ihren sehr diinnen Bei-
nen und mir ist das halt auch sehr viel passiert. Und wenn sie sich eben dariiber
duBert oder auch Tipps gibt, einen aufzubauen, und wenn das einen anspricht,

dann ja finde ich baut man halt eine Sympathie auf.

I: Verstehe ich auf jeden Fall. Und wie findest du es dann, wenn, sagen wir mal
Ana Kohler einmal eine Modeempfehlung gibt und einmal gibt sie dir eine
Empfehlung fiir so Sport Miisliriegel. Siehst du da einen Unterschied in der
Empfehlung oder sind die fiir dich gleichwertig.

W2: Hm, also bestimmt wiirde man dann, also glaube ich, wiirde ich der Fashion
Empfehlung im ersten Moment eher folgen. Ahm, aber ich glaube, dadurch,
dass ich sie einfach so gerne mag, wiirde ich da dann doch wiederum keinen
Unterschied machen und mir diesen Riegel dann auch mal angucken und den-

ken, wenn sie das mag, vielleicht mag ich den ja dann auch.

I: Also, obwohl du sagst, sie ist kompetenter in Mode wiirdest du ihrer Empfeh-

lung fiir Sport Miisliriegel eventuell auch folgen?
W2: Ja, und weil sie, bei ihr ist es halt auch so, dass sie dariiber geredet hat, mehr,

also in den letzten Stories und Wochen, mehr sportlicher zu werden, und ja.

Also wiirde das da wieder schon irgendwie reinpassen.
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I: Und wenn sie dir dann, §hm, Gaming-Headphones empfehlen wiirde? Weil,

dartiber redet sie ja, glaube ich, {iberhaupt nicht.

W2: Nein, also ich glaube, dann wiirde ich mich, wenn mich das Produkt an sich
auch tiberhaupt nicht interessiert, dann wiirde ich da eh schon gleich einfach

weg schalten und da finde ich es dann auch echt ein bisschen komisch.

I: Okay, und gilt das dann auch fiir bezahlte Empfehlungen oder machst du da

einen Unterschied?

W2:  Also, ob sie jetzt unbezahlt iiber Gaming Headphones reden wiirde?

I: Mhm. Ob sie einmal sagt, ja, ich habe jetzt angefangen zu zocken mit meinem
Freund und jetzt kauft sie sich diese Gaming Headphones oder das sie dafiir
bezahlt wird und die euch jetzt irgendwie empfiehlt. Ob du das irgendwie an-
ders empfindest, ob du die Werbung irgendwie anders siehst im Vergleich zu

Werbung fiir Mode.

W2: Mhm. Ahm. Hmm. Ich glaube, wenn sie dann, wenn das nichts mit dem norma-
len Content zu tun hat und sie dann unbezahlt ist, dann, dhm, fande ich es ja auf
jeden Fall einfach natiirlicher und wiirde es mir noch mal angucken und hitte
dann mehr so einen Bezug dazu. Und ich glaube, da wiirde ich dann auf jeden
Fall einen Unterschied machen, weil wenn sie dann bezahlt ist, dann wiirde ich

denken, okay, das hat sie jetzt nur wegen des Geldes gemacht.

I: Mhm. Gut dann kommen wir als ndchstes zum Thema Vertrauenswiirdigkeit,
das hast du auch schon angesprochen. Und zwar hast du gerade schon gesagt,
dass du deinen Lieblings-Influencern schon eigentlich vertraust bei ihren Emp-

fehlungen. Woran liegt es denn, dass du ihnen so sehr vertraust?

W2: Ahm. Ich glaube, dass es so eine dhnliche Bindung ist wie bei einfach einer

Freundin, wenn sie einem was empfiehlt, weil gerade durch die Stories und
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wenn man jemand ldnger verfolgt, hat man schon das Gefiihl, dass man die Per-
son relativ gut kennt und einfach auch mag und Sympathiepunkte hat. Und
auch, wenn sie einen nicht personlich kennt, fiihlt es sich schon an, wie so eine
Art Freundinnenverbindung. Weil, wenn ich mir jeden Tag ihre Stories an-
schaue, habe ich sie ja jeden Tag in meinem Leben, sozusagen. Und ich glaube,
durch diese Bindung, shm, wenn man sich, glaube ich, einfach generell darin,
was sie sagt, in den Werten, in dem Humor wieder findet und widerspiegeln
kann, dann ist es, glaube ich, so ganz unbewusst, dass man dann Vertrauen fiir

die Person entwickelt.

I: Mhm. Und vertraust du ihr genauso, wenn sie fiir die Empfehlung bezahlt wird,

oder dndert sich das Vertrauen dann zu ihr?

W2: Ich wiirde sagen, vielleicht so zwei prozentige Skepsis, weil man ich glaube
auch so ein bisschen aufwéchst, ja da liegt Geld dahinter und wer was mit Geld
macht, der hat immer noch eine andere Intuition dahinter. Aber vom Ding her
wiirde ich sagen, nein. Dadurch, dass ich mir die Empfehlung ja dann auch an-

gucke und dann mal was nachkaufe oder so.

I: Und folgst du zum Beispiel auch Influencern, wo du sagst, denen vertraue ich

eigentlich nicht so.

W2:  Ahm, ja. Hmm, Moment, hmm. Also ich folge auf jeden Fall mehr Influencern
als nur diesen drei, vier, fiinf Lieblings-Influencern, aber die anderen In-
fluencer, die schaue ich dann auch nicht so regelméBig und ich muss sagen, da
wenn da nicht so eine Bindung da ist und Werbung kommt, dann klicke ich auch
eigentlich immer direkt einfach weg. Dann oft auch, weil mich auch das Produkt

einfach nicht interessiert.

I: Mhm. Dann kommen wir als ndchstes noch mal dazu, wie dhnlich du vielleicht
manchen von deinen Lieblings-Influencern bist. Fallen dir denn da spontan ir-
gendwelche Ahnlichkeiten ein? Das kann jetzt Aussehen sein, das kénnen aber

auch Hobbies oder Interessen sein, einfach egal - was dir einfallt.

Interview 2, Marlene, 12 von 18



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 110

W2: Hm, ich glaube auf jeden Fall. Zum Beispiel mit Ana Kohler kann ich mich
identifizieren, bei so gewissen Ahnlichkeiten des Korperbaus und einfach was
man so durchgemacht hat, wenn das so Sinn macht. Ahm, und auch zum Bei-
spiel eben die Musik, also ich singe halt auch und bin musikalisch sehr interes-
siert. Und dann eine andere Influencerin, sie heillit Anna Valentina, die folge,
gucke ich auch sehr gerne. Einfach von ihrer Art kann ich mich da sehr wider-
spiegeln und, &hm, jetzt fallen mir wieder mehr ein. Kayla Shyx gucke ich auch
sehr viel. Sie mag ich vor allem wegen ithrem Humor. Und da sich der sehr
widerspiegelt und. Oder auch Anna Valentina redet auch {iber, oft iiber politi-
sche Themen und mit dem was sie politisch duBert, kann ich mich auch super
wieder finden und finde das immer sehr interessant. Das hat dann auch noch
einen Aspekt der Weiterbildung, weil ich dann manche Sachen auch noch nicht
wusste. Also, wenn sie zum Beispiel Podcasts empfohlen hat, dann, ahm, ist das
auch eine Form von Weiterbildung. Also auf jeden Fall wiirde ich sagen, dass

ich mich mit denen dhnel und identifizieren kann.

I: Mhm. Und folgst du auch Influencern wo du sagst, eigentlich bin ich denen

tiberhaupt nicht dhnlich?

W2:  Hmm, (...). Ja, weil ich die Person dann manchmal irgendwie interessant finde
und manchmal vielleicht auch sowas, was dann vielleicht nicht ganz so gesund
ist, aber so ,,Boah so wiirde ich gerne sein“ im Sinne von, ob es einen dann
entweder inspiriert, dass man, wenn jemand super sportlich ist und jetzt durch
die Quarantdne mache ich auch mehr Sport (lacht). Aber davor eben nicht und
dann, ob das einen eben motiviert oder nicht. Oder weil zum Beispiel auch je-
mand einen ganz anderen, ein ganz anderes, ja ein ganz anderer Typ Mensch
ist, und dann finde ich das einfach irgendwie interessant, wie der so Dinge

macht. Ja.

I: Und sowohl die Leute, die dir dhnlich sind als auch Influencer, wo du sagst, die
sind dir iiberhaupt nicht dhnlich, geben ja alle Empfehlungen. Findest du die
Empfehlungen dann irgendwie unterschiedlich oder bewertest du die Empfeh-

lungen dann irgendwie anders?
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W2: Ja, ich wiirde schon sagen, dass ich die Empfehlung von denen, die mir dhnlich
sind, &hm, auf jeden Fall mehr in Betracht ziehe, sie zu kaufen, weil ich dann
das Gefiihl habe, oh, da ist eine h6here Chance, dass das Produkt auch fiir mich

funktionieren wiirde. Hm, ja.

I: Okay. Super. Und, &hm, wiirdest du also sagen, dass jetzt bezahlte Empfehlun-
gen von Leuten, die dir dhnlich sind, eigentlich genauso bewertet werden, wie

unbezahlte Empfehlungen von Leuten, die dir &hnlich sind?

W2: Ja.

I: Und bei den Leuten, denen du jetzt nicht dhnlich bist. Ist es da genauso oder

machst du da einen Unterschied zwischen Werbung und nicht Werbung?

W2: Ahm, da mach, da mache ich einen Unterschied schon. Weil ich glaube, das ich
die Influencer verhéltnismaBig dann auch nicht so viel gucke und nicht so gut

einschitzen kann.

I Mhm. Und was machst du da fiir ein Unterschied dann?

W2:  Ahm, also prinzipiell einfach wie weit mich das Produkt wirklich selber inte-
ressiert und, &hm, (...), weil ich einfach irgendwie, es ist schwierig zu beschrei-
ben. Ich glaube, dann klicke ich auch irgendwie schneller weg, dhm, ohne jetzt
bewusst dariiber nachzudenken. Aber wenn das eine Influencerin ist, die ich
jetzt auch nicht super oft gucke, die ich mal ganz interessant finde und die dann
irgendwie ellenlange Stories hat, wo sie irgendwie zehntausend neue Handy-
hiillen vorstellt oder so, dann natiirlich, dann denke ich meistens schon einfach
nur, okay, das ist jetzt einfach nur bezahlte Werbung, oder Uhren oder so, und

dann gucke ich mir das meistens auch nicht wirklich an.
I: Mhm. Super, dann kommen wir jetzt zum fast schon letzten Punkt, und zwar

geht es jetzt ein bisschen noch mal um die Beziehung zwischen dir und deinen

Lieblings-Influencern. Du hast ja gerade schon gesagt, dass du zum Beispiel bei
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Ana Kohler so ein bisschen das Gefiihl hast, dass sie eigentlich wie eine Freun-
din fiir dich ist. Aber, dhm, liegt, das vor allem daran, dass sie dich immer viel
in den Stories mitnimmt oder liegt das auch daran, dass du ihr sehr aktiv folgst,
dass du zum Beispiel schon mal mit ihr geschrieben hast, dass du diese Features
in den Stories und so weiter benutzt hast, oder woran wiirdest du sagen liegt

das?

W2: Ahm, ja, ich wiirde auf jeden Fall sagen, dass es am meisten daran liegt, dass
die Stories einfach so, dhm, einen viel mit nimmt, viel redet, viel von ihrem
Alltag zeigt und ja ich muss auch sagen, mir gefillt an Instagram mehr mittler-
weile die Stories anzugucken anstatt die Bilder. Bilder like ich dann meistens
einfach nur weil ich die Person so oder so schon mag und die Bilder dann meis-
tens auch. Aber ich verbringe wie gesagt eben mehr Zeit auf den Stories als halt
damit, durch den Feed zu scrollen. Und auch eben durch Livestreams oder, finde

ich, wenn ich die Person mag, gucke ich mir das sehr gerne an.

I: Mhm, also wiirdest du zum Beispiel Ana Kohler jetzt gar nicht als Influencerin

bezeichnen, sondern schon eher als Bekannte oder Freundin?

W2: Natirlich wiirde ich sie immer noch als Influencerin bezeichnen, aber, dhm, es
ist einfach so wie so ein Wunsch. Also man wiirde sich gerne einfach mal mit
ithr zu einer, irgendwo treffen auf einer Couch sitzen, einfach irgendwie quat-

schen oder so, dhm, ja.

I: Und gibt es auch Influencern, denen du deutlich weniger aktiv folgst als jetzt

deinen Lieblings-Influencern?

W2: Ja, auf jeden Fall.

I: Mhm. Und wie ist das dann bei denen, wiirdest du dich auch gerne mal mit

denen so personlich treffen, oder eher nicht?
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W2:  Ahm, ich glaube nicht so wirklich, #hm, natiirlich, wenn man sie so sieht, dann
wire das mal cool, dann ist das eben so, als hitte man irgendeine andere in der
Offentlichkeit stehende Person getroffen und wiirde vielleicht nach einem Foto
fragen, oder weil3 ich nicht. Aber da ist auf jeden Fall nicht so eine personliche

Bindung da.

I: Mhm, und du hast auch gerade schon gesagt, dass du bei Ana Kohler, jetzt ei-
gentlich fast egal, was sie empfiehlt, dir das Produkt mal ndher anschauen wiir-
dest, unabhingig davon, ob die Empfehlung bezahlt ist oder nicht. Wire das
jetzt bei Leuten, denen du weniger aktiv folgst auch so oder machst du da einen

Unterschied?

W2:  Nur, wenn das Produkt gerade super in meine Lebenssituation reinpasst und ich

das, &hm, davor nicht auch selber gefunden hitte oder so.

I: Mhm. Perfekt. Dann sind wir tatsdchlich schon fast am Ende angekommen.
Wenn du mdochtest kannst du jetzt noch mal zum Abschluss deinen perfekten
Influencer beschreiben, was den ausmacht und was so eine perfekte Empfeh-

lung fiir dich ausmacht.

W2: Hm, okay. Also den perfekten Influencer macht fiir mich aus, dass er, &hm, ehr-
lich und offen ist und einfach seine Personlichkeit an der Offentlichkeit, also an
seinem Profil teilhaben ldsst, dass er einen mitnimmt, dass es, ja halt personlich
und privat, nicht in dem Sinne ist, dass er iiber alles Privates reden muss oder
so, sondern einfach, dass es sich anfiihlt, als wiirde er einfach so, privat ganz
normal mit Freunden reden oder so. Zum Beispiel in seinen Stories oder so. Und
eine perfekte Empfehlung sieht fiir mich dann so aus, dass die mit dem Content
zu tun hat, dass sie in die Lebenssituation des Influencers sozusagen gerade
reinpasst und das es auch irgendwie in so eine Art normale Story verpackt ist,
sodass man als Viewer zumindest irgendwie das Gefiihl hat, es, &hm, kommt

ganz natiirlich und nicht aufgesetzt.
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I: Und gilt, das dann auch fiir die perfekte bezahlte Empfehlung oder gibt es da

noch Zusatzkriterien?

W2: Ich wiirde sagen, das gilt auch fiir die perfekte bezahlte Empfehlung.

I: Perfekt, das waren ganz schon viele Fragen. Du hast es geschafft. [Yeay!] Su-
per, dass du dir Zeit genommen hast und dass du auch so offen und ehrlich
geantwortet hast. Wenn du jetzt noch irgendwas zu dem Thema ergéinzen willst,

hast du jetzt Zeit dafiir.

W2: Hm. Auf jeden Fall kann ich sagen, dass es auf jeden Fall richtig Spal} gemacht
hat, das zu beantworten, weil ich personlich habe mir schon 6fters so Gedanken
zu dem Thema so gemacht mit Influencern und auch Werbung und manchmal,
das hort sich ein bisschen komisch an, aber erklire ich mir dann so Dinge ein-
fach selber oder iiberlege mir, wie ich auf sowas antworten wiirde, aber ich
wurde noch nie gefragt. Und deswegen hat das echt mega Spall gemacht mal
dartiber zu reden. Und die Antworthilfen waren irgendwie hilfreich, weil ich

schweife manchmal ab oder rede kreuz und quer. Aber ich hoffe es war trotz-

dem hilfreich.

I: Ja, es war sehr hilfreich. Auf jeden Fall. Wenn dir jetzt im Nachhinein noch
irgendwas dazu einféllt oder du noch Fragen dazu hast, kannst du mir natiirlich
gerne jederzeit schreiben. Ansonsten, wenn du Lust hast, kann ich dir auch die
Ergebnisse von meiner Studie zukommen lassen, nachdem dich das Thema ja
interessiert [Gerne]. Das dauert nur noch so 1-2 Monate bis ich mal fertig bin

(lacht), aber dann schicke ich sie dir gerne zu.

W2: Germe.

I: Super, dann beende ich jetzt einmal die Aufnahme.
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Gesprichsnotizen:

Die Teilnehmerin ist zu Beginn noch etwas verhalten, 6ffnet sich im Laufe des Gespréches
aber immer mehr und spricht auch von sich aus bereits verschiedene Aspekte an. Nach
dem Interview betont sie nochmals, dass Werbung sie eigentlich nicht wirklich stoért und
dass sie sich sehr freut, endlich mit jemandem ihre Gedanken dazu teilen zu konnen. Sie
berichtet, dass sie vor allem die Glaubwiirdigkeit einer Werbebotschaft schon des Ofteren
hinterfragt hat und bei sich selbst dann Unterschiede zwischen ihrer Lieblings-Influencerin

Ana Kohler und anderen Influencern erkannt hat.
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4.4 Interview 3 — Feenja, weiblich, 16

I: Perfekt, dann ist jetzt die Aufnahme gestartet und dann konnen wir auch schon
loslegen. [Ja.]. Und zwar weil} ich ja schon, dass du Instagram benutzt und als
erstes wiirde mich mal interessieren, was du so denkst, wie viel Zeit du jeden

Tag auf Instagram verbringst.

W3:  Boabh, also ich glaube schon, also ich bin generell nicht so viel am Handy. Also
schon manchmal, aber meine Eltern achten halt schon darauf, dass ich jetzt nicht
so viel am Handy bin. Und ich glaube, keine Ahnung, vielleicht so eineinhalb

Stunden so pro Tag.

I: Mhm. Und was machst du in den eineinhalb Stunden am liebsten auf Instagram?

W3:  Also ich gucke mir echt sehr gerne Instagram Stories an oder so, weil mich
interessiert das voll, was andere Leute halt so machen in ihren Tagen so. Und,

dh, ja manchmal. Klar gucke ich auch die Bilder von meinen Freunden so, ja.

I: Und du hast jetzt gesagt, du schaust die Bilder von deinen Freunden - schaust
du auch hauptsédchlich die Stories von Freunden oder schaust du auch Stories

und Bilder von Influencern an?

W3: Ahm, eigentlich alles. Also ich gucke die Stories von Influencern, #h, also die

Stories und Bilder von Influencern an aber auch die von meinen Freunden.

I: Mhm. Und wenn du das dann anschaust, likest und kommentierst du auch

manchmal was oder schaust du eher nur durch?

W3:  Also liken tue ich eigentlich immer. Nur kommentieren, keine Ahnung, ver-
gesse ich meistens immer (lacht). Klar so bei Freunden schreibt man dann ja
immer mal so drunter, ja, du Hiibsche, oder so aber so kommentieren tue ich

eigentlich iiberhaupt nicht so viel.

I: Mhm. Und hast du auch Lieblings-Influencer bei denen du 6fter vorbei schaust?
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W3:  Ah, ja. Also ich interessiere mich halt voll so fiir Make-Up und so. Deswegen,
also ich mag Alycia Marie sehr gerne. Ahm, ja und Dagibee vielleicht, deren
Storie gucke ich auch sehr gerne. Und Ana Johnson, weil ich finde ihre Stories

sind halt immer so kreativ und so. Ja.

I: Mhm. Und fallen dir spontan noch andere Griinde ein, warum diese drei jetzt

deine Lieblings-Influencer sind?

W3:  Also klar bei Alycia Marie jetzt halt, weil sie halt voll kreativ ist und auch so
mit Make-Up Looks und so. Da kann man sich echt gut Inspiration holen. Und
bei Ana Johnson, ich interessiere mich halt sehr auch so fiir Hiuser und Innen-
einrichtung und so. Und sie macht eben so alles, dadurch, dass sie ja jetzt eben
auch ein Haus bauen und sowas. Und das gucke ich mir dann echt gerne an.
Und bei Dagibee einfach, keine Ahnung. Die strahlt irgendwie so Positivitit aus

und das gucke ich mir auch sehr gerne an.

I: Mhm. Und, dhm, wenn Alycia Marie und Dagibee und Ana Johnson Stories
machen, empfehlen sie ja ab und zu auch mal Sachen. Jetzt erst einmal, wenn
sie nicht dafiir bezahlt werden, wie findest du das denn, wenn sie dir allgemein
irgendwelche Sachen empfehlen zum Beispiel sagen wir Ana Johnson geht In-

neneinrichtung einkaufen, wie findest du das.

W3:  Mhm. Also das finde ich eigentlich echt gut, weil es ist ja nur so eine Empfeh-
lung und die machen das ja jetzt nicht, weil sie dir irgendwie was boses wollen,
sondern die machen das ja, um dir zu helfen. Die konnten das ja auch einfach
komplett lassen und tliberhaupt nichts empfehlen. Deswegen, das finde ich ei-

gentlich echt gut.
I: Mhm. Und wenn sie jetzt dafiir bezahlt werden, wie findest du das?
W3: Also, ich finde, die machen das ja alle hauptberuflich und die miissen ja alle

irgendwie ihr Geld verdienen. Ich finde aber so manche, man kann irgendwie

schlecht einschdtzen, ob die jetzt sagen, dass das Produkt gut ist, weil sie es
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wirklich mégen oder ob sie sagen das Produkt ist gut, weil sie halt Geld dafiir

bekommen. Das kann man irgendwie total schlecht einschitzen.

I: Mhm. Aber wiirdest du jetzt sagen eine bezahlte Empfehlung ist fiir dich ge-
nauso viel wert, sage ich jetzt mal, wie eine unbezahlte Empfehlung oder

machst du da deswegen einen Unterschied?

W3: Ja, also, ich finde, man merkt trotzdem immer so ein bisschen den Unterschied,
wenn die dafiir bezahlt werden, weil oft, wenn man, wenn die dafiir bezahlt
werden, dann beschreiben die alles so viel ausfiihrlicher und erwahnen halt auch
immer, ja, das Produkt ist sehr gut und sowas. Und wenn die halt dafiir nicht
bezahlt werden, merkt man halt, klar sie erkldren es trotzdem, aber nicht so aus-

fihrlich und erwihnen nicht so oft, wie toll das Produkt ist.

I: Mhm. Super, du hast es jetzt gerade schon ein bisschen angeschnitten, ich habe
mir ndmlich jetzt noch mal drei Merkmale rausgesucht fiir Empfehlungen und
du hast gerade schon gesagt die erzéhlen das dann ausfiihrlicher. Und das passt
ganz gut zum ndchsten Punkt, und zwar, wie informativ du das findest, wenn

jetzt deine Lieblings-Influencer dir Empfehlungen geben.

W3: Ja, also ich finde das ist schon sehr informativ, einfach weil, klar in irgendeiner
Hinsicht ist es immer gut, wenn die ausfiihrlich erkldren. Ich meine, wenn die
vielleicht irgendeinen Fohn oder so erkldren und beschreiben, und du willst ei-
gentlich einen Fohn, der mit so einem Lockenaufsatz kommt, und dann erzéhlen
sie ja, da ist das und das noch dabei. Dann ist es schon gut, wenn sie das so
ausfiihrlich erklaren. Aber ich finde bei manchen Produkten ist es auch irgend-

wie selbsterklarend.

I: Mhm. Und gibt es, dh, Informationen, die dir generell bei jeder Empfehlung

wichtig sind oder hdngt das tatsachlich dann so stark vom Produkt dann ab?
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W3:  Also, ich finde, ich finde es wichtig, dass die immer ihre personliche Meinung
sagen und nicht, nur weil sie dafiir Geld bekommen, &hm, halt ihre Meinung

also verfalschen. Und es hingt aber schon auch irgendwie sehr vom Produkt ab.

I: Mhm. Und gilt das dann auch fiir bezahlte Empfehlungen oder achtest du da

noch mal auf was anderes?

W3: Nein, das gilt auch da.

I: Mhm. Und du hast ja schon gesagt, wenn sie bezahlt werden, dann ist das alles
ein bisschen ausfiihrlicher. Findest du es dann auch hilfreicher, wenn sie das

ausfuhrlicher beschreiben oder eher nicht?

W3: Ja, also wie gesagt, ich finde halt, klar bei manchen Produkten, wenn es zum
Beispiel so ein komplett neues Produkt ist, das noch niemand kennt, dann ist es
vielleicht schon gut. Aber zum Beispiel, okay, das ist jetzt ein blodes Beispiel,
aber eine Klobiirste, eigentlich weil} jeder, was man mit einer Klobiirste macht

und da finde ich, muss das halt nicht mehr so ausfiihrlich erklart werden.

I: Mhm. Gut. Und fallen dir spontan auch irgendwelche Ausnahmen ein, wo du
mal gesagt hast, okay, &hm, diese bezahlte Empfehlung fand ich jetzt iiberhaupt

nicht informativ?

W3: Boah, dhm (...). Ich weil} nicht, also manchmal, ich weil3 nicht, ob du die
kennst. Die heiit glaube ich Chaaunhi oder so. Und die macht halt wirklich
sehr, sehr viel Werbung und ich finde manchmal, ich weil} nicht, das, die erklart
halt manchmal extrem viel und redet halt immer total finde ich und manche
Sachen sind einfach, keine Ahnung, nicht so ansprechend oder so.

I: Mhm. Gut, dann kommen wir als nichstes dazu, wie glaubwiirdig du es findest,

wenn deine Lieblings-Influencer dir irgendwas empfehlen.

W3: Also ich, bei den drei, die ich jetzt vorhin genannt habe, wirkt es schon eigent-

lich immer sehr glaubwiirdig. Aber bei Leuten, die zum Beispiel immer nur
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Werbung machen, so wirklich jede zweite Story ist irgendwie Werbung, da
iiberlegt man dann manchmal schon, so, meinen die das jetzt ernst, oder ist das
einfach nur, sagen die das einfach nur, damit sie halt entweder Geld kriegen

oder keine Ahnung. Das kann man manchmal irgendwie schlecht einschitzen.

I: Mhm. Und findest du, dass zum Beispiel auch die Produkte, anders bewertet

werden von Influencern dadurch, dass sie bezahlt werden?

W3: Ich glaube manchmal tatsdchlich schon, weil es ist immer noch mal etwas an-
ders, wenn du ein Produkt beschreibst und du bekommst dafiir Geld. Und, ich
glaube, ich weiB es nicht, aber ich glaube, es hingt ja auch immer davon ab, wie
gut sie das Produkt verkaufen und sowas, wie viel Geld die bekommen. Deswe-
gen glaube ich schon, dass die sich da schon so ein bisschen, ja halt wirklich

sehr gut und iiber das Produkt reden als wenn man nicht bezahlt wird.

I: Mhm. Und hattest du auch schon mal das Gefiihl, dass das Produkt vielleicht
gar nicht vorgestellt worden wére, wenn sie jetzt nicht dafiir bezahlt worden

wiéren?

W3: Ahm, ja, ich glaube wirklich schon. Weil bei manchen Produkten, die kennt
man so gut wie gar nicht. Und ich wei} nicht, ich kann das irgendwie total
schlecht einschétzen, aber ich glaube wirklich manchmal, dass die das auch

wirklich nicht machen wiirden, wenn sie nicht bezahlt werden.

I: Mhm. Und, findest du, es gibt Ausnahmen, wo du sagst, die bezahlte Werbung

ist trotzdem fiir mich genauso glaubwiirdig wie eine unbezahlte Empfehlung?

W3: Oh, ich, 4hm, weil} es gar nicht. Das ist echt schwierig. (...). Nein ich glaube
nicht. Also. Nein.
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I: Und wie findest du es denn zum Beispiel, wenn auch bei einer bezahlten Wer-
bung Positives und Negatives dargestellt werden wiirde, weil du ja gerade ge-
sagt hast, es wird eigentlich immer nur gesagt, dass es so gut ist [Ja.] und nichts

Schlechtes.

W3: Ja, also das ist flir mich dann auch gut, weil man merkt dann irgendwie klar,
dass die Person das Produkt mag, aber ich finde es halt blod, wenn man immer
nur die positiven sagt. Weil so gut wie jedes Produkt hat ja auch irgendwie
Nachteile, und wenn man die Nachteile nennt, finde ich halt, kommt das auch

noch mal viel glaubwiirdiger riiber.

I: Mhm. Super, dann kommen wir schon wieder zu einem neuen Punkt und zwar
geht es jetzt darum, wie authentisch du Empfehlungen von deinen Lieblings-
Influencern findest, also wie gut diese Empfehlungen zu den Influencern und

dem passen, was sie machen.

W3:  Also, ich finde schon, wenn man zum Beispiel, keine Ahnung, Make-Up In-
fluencer ist und man macht dann halt auch Werbung fiir Make-Up, dann macht
das halt schon Sinn und passt ja auch zu dieser Person. Aber, wenn man zum
Beispiel, wenn es Influencer gibt, die zum Beispiel totale Hausmuffel sind und
Putzen hassen und dann irgendwie so Werbung flir Putzlappen machen, das ist
dann noch mal, ja ein bisschen komisch (lacht). Das passt dann halt auch ir-

gendwie gar nicht.

I: Mhm. Ja, da hast du auf jeden Fall recht. Und, ahm, du hast ja schon gesagt,
dass bezahlte Werbungen halt irgendwie ausfiihrlicher dargestellt werden, aber
hast du auch das Gefiihl, dass die dann irgendwie anders, ja, in den Stories ge-

filmt werden oder anders fotografiert werden?
W3:  Hm, also ich glaube manchmal machen sich die Leute da so ein bisschen mehr

Miihe und bauen vielleicht so ein kleines Set-Up oder so fiir das Produkt auf,

aber das ist immer unterschiedlich eigentlich.
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I: Mhm. Und wenn jetzt, &hm, deine Lieblings-Influencer dir was ohne Bezahlung

empfehlen, findest du das dann authentisch?

W3: Ja, schon, also ich finde halt gut, wenn die Leute halt auch trotzdem ihren Fans
Sachen erzihlen, ohne dass die dafiir bezahlt werden. Und ich meine, man kann
ja Werbung machen, ohne dass man Geld bekommt. Man kann den anderen
Leuten ja dann quasi, tut man denen dann was Gutes, wenn man ihnen Produkte

empfiehlt.
I: Da hast du Recht. Und, dhm, wiirdest du also sozusagen sagen, dass die Au-
thentizitit, sage ich jetzt mal, hauptsichlich davon abhingt, wie gut das Produkt

zu dem Influencer passt, oder?

W3: Jaschon. Ja.

I: Unabhingig davon, ob es bezahlt ist oder nicht?
W3:  Ja.
I: Mhm. Gut, du hast ja jetzt, nachdem wir schon iiber die Empfehlungen gespro-

chen haben und am Anfang allgemein so iiber deine Lieblings-Influencer, da
hast du ja schon ein paar Griinde gesagt, warum du denen folgst. Ahm, mich
wiirde jetzt noch mal interessieren - denkst du, du folgst denen vor allen Dingen
wegen ihrer Personlichkeit oder folgst du ihnen auch, weil sie dir eben immer
wieder Empfehlungen geben oder weil du halt sie unterhaltsam findest, oder

was sagst du, ist da eher der Grund?

W3:  Also, schon auf jeden Fall, weil man die Personlichkeit mag, aber irgendwie
halt auch, weil sie sehr unterhaltsam sind. Also ich finde halt, wenn die Leute
nicht unterhaltsam sind, dann ist es auch irgendwie total langweilig, wenn man

halt von denen die Stories angucken wiirde oder so.
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I: Da hast du auch recht auf jeden Fall. Dann wird der ndchste Teil ein bisschen
entspannter, wenn du ihnen hauptsédchlich wegen der Personlichkeit folgst. Da
geht es ndmlich jetzt hauptsdchlich um die Influencer und nicht mehr so direkt
um die Empfehlung, die sie geben. Ahm, also ich wiirde sagen, suche dir gerne
einfach mal ein Beispiel-Influencer aus, dann konnen wir uns das Ganze ein

bisschen besser vorstellen.

W3:  Ahm. Ja, Dagibee dann einfach, ich glaube, die ist ganz gut.

I: Mhm. In welchem Bereich wiirdest du sagen, kennt sich Dagibee besonders gut

aus?

W3:  Ahm, ich glaube so, ihm, Beauty und Lifestyle.

I: Und wenn du dir jetzt vorstellst, sie gibt einmal eine Produktempfehlung zu
einem Beautyprodukt und einmal empfiehlt sie dir neue Sport Miisliriegel. Wie

findest du die Empfehlung jeweils von ihr?

W3: Ahm, ja, also die Beauty Sachen, die wiirde man dann ja quasi kennen, weil,
wenn sie halt viel Beauty macht, dann, keine Ahnung, dann ist es ja, macht es
ja auch Sinn, dass sie vielleicht auch mal irgendwie Beautyprodukte empfiehlt,
dhm, oder empfehlt. Ahm, aber wenn sie halt so Sportriegel, und klar sie kann
empfehlen, was sie mochte, aber wenn sie sich halt eigentlich nur um Beauty
und Lifestyle und sowas kiimmert und dann kommt halt auf einmal so ein Sport-

riegel, dann macht das schon halt einen groBen Unterschied.

I: Inwiefern macht das einen Unterschied fiir dich?

W3: Ja, also wenn man immer nur die Beautyprodukte, die sie ja empfiehlt, kennt
und dann kommt auf einmal ein Sportriegel, und sie macht eigentlich wirklich

nur Beauty-Empfehlungen, dann ist das total komisch in dem Moment, weil

man das so gar nicht kennt.
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I: Mhm. Und wenn sie jetzt jeweils dafiir bezahlt werden wiirde, gilt dann das

gleiche oder gibt es da einen Unterschied?

W3:  Ja, ich glaube halt fiir uns Zuschauer macht es jetzt nicht so einen groflen Un-
terschied, aber fiir die Influencer halt schon, weil die geben sich halt dann schon

ein bisschen mehr Miihe, anstatt wenn nicht.

I: Und du hast jetzt gesagt, dass du das ein bisschen komisch findest, wenn
Dagibee fiir einen Sportriegel Werbung macht, &hm, welches Produkt wiirdest
du denn aufgrund ihrer Empfehlung eher nachkaufen, eher das Beautyprodukt

oder eher den Sportmiisliriegel?

W3: Aufjeden Fall das Beautyprodukt, weil sie sich in dem Bereich ja auf jeden Fall

besser auskennt.

I: Und auch, wenn sie jeweils dafiir bezahlt werden wiirde?

W3:  Ja.

I: Mhm. Gut, dann bleiben wir einfach mal bei Dagibee als Beispiel, ich glaube,
das ist wirklich ganz gut. Und zwar, wie sehr vertraust du ihr, wenn sie dir zum

Beispiel neue Beauytprodukte empfiehlt.

W3: Ja, also ich glaube, man kann ihr da schon sehr gut vertrauen, weil sie sich in
dem Bereich ja wirklich gut auskennt und schon lange damit beschiftigt. Ahm,
und deswegen glaube ich, kann man ihr da schon sehr gut vertrauen. Klar, man
muss immer auf das Produkt achten, zum Beispiel, wenn sie zum Beispiel eine
relativ 6lige Haut hat, hat ein anderer vielleicht eine sehr trockene Haut und da
muss man dann wirklich dann auch immer darauf achten. Aber ich glaube, sonst

kann man ihr eigentlich echt ganz gut vertrauen, was das angeht.

I: Mhm. Und gibt es noch andere Griinde, warum du ihr vertraust, auller, dass sie

sich jetzt ganz gut auskennt in dem Bereich?
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W3: Ja, die, sie hat irgendwie so, sie strahlt irgendwie so, wie gesagt, so Positivitdt
aus und macht irgendwie, kann wirklich, ich glaube sie konnte eine Klobiirste
trotzdem so gut verkaufen halt vermarkten, dass man die sich die halt wirklich

trotzdem kaufen wiirde, auch wenn man schon eine zuhause hitte.

I: Mhm. Gut, hast du vielleicht sogar schon mal ein Produkt nachgekauft, was sie

dir empfohlen hat?

W3:  Ahm, nein, ich glaube noch nicht (lacht). Also, das ist halt immer so ein Ding.
Also klar, ich wiirde manchmal schon gerne Sachen nachkaufen, aber oft ist es
ja so, dass sie, keine Ahnung so, es gab ja jetzt mal, da war ja so ein Trend
dieses Zahn- Bleaching-Set so. Und klar, wenn sie das zugeschickt bekommt,
zahlt sie dafiir ja nichts, aber wir Zuschauer miissen dafiir dann 120 Euro oder
so zahlen und, keine Ahnung, das ist, wenn man dann noch nicht mal weil3, ob
das gut funktioniert oder so, dann geht man lieber zum Zahnarzt, und ja. Also

ich glaube ich habe echt noch nichts nachgekauft.

I: Okay, gut. Und wiirdest du sagen, dass du ihr, du hast jetzt gerade schon dieses
Zahn-Bleaching-Set erwdhnt und dafiir wurde sie ja wahrscheinlich auch be-
zahlt, ahm, wiirdest du ihr genauso vertrauen, wenn sie fiir ihre Empfehlungen

bezahlt wird oder dndert sich das Vertrauen dann fiir dich?

W3:  Also ich, ich wiirde ihr trotzdem noch vertrauen, aber es ist noch mal so was
anderes. In deinem Kopf denkst du dann halt, oder geht dann halt der Vorgang
vor, dass sie dafiir bezahlt wird und dass es ja auch sein konnte, dass sie nur so

gut iiber diese Produkte spricht, weil sie bezahlt wird.

I: Also wiirdest du schon sagen, dass du durch die Bezahlung so ein bisschen

skeptischer wirst?

W3:  Ja.
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I: Sehr gut, dann kommen wir zum néchsten Punkt und zwar ob du dhnlich zu
vielleicht deinen Lieblings-Influencern bist. Du hast ja schon gesagt, du
schminkst dich auch gerne beziehungsweise interessierst dich fiir Make-Up.
Fallen dir denn spontan noch andere Ahnlichkeiten zu deinen Lieblings-In-
fluencern ein? Das kénnen auch Hobbies, Interessen sein, Alter, Aussehen,

egal, was dir einfillt.

W3:  Also, &hm, ich mag zum Beispiel bei Dagibee, sie geht ja oft zum Friseur und
ich mag es halt auch beim Friseur irgendwie (lacht). Ich interessiere mich halt
auch so fiir Haare und sie zeigt ja auch manchmal so Haarstyling oder sowas
und das finde ich echt cool. Und ich finde zum Beispiel Alycia Marie, die ist
tiberhaupt nicht so abgehoben, sondern die ist wirklich noch so, sie verhélt sich
trotzdem noch so wie ein normaler Mensch, obwohl sie vielleicht ein bisschen

bekannter ist als andere.

I: Super. Und folgst du auch Influencern, wo du sagst, denen bin ich eigentlich

gar nicht dhnlich?

W3: Ahm, ja, also klar so Jungs natiirlich so (lacht) manchmal. Ahm, also ich folge
zum Beispiel jetzt dem Julienco, zum Beispiel dem Mann von Bibi und ich muss
sagen, wir haben jetzt echt so gut wie nichts gemeinsam, also er ist auch so ein
bisschen verriickt, das bin ich auch, aber ja, da gibt es halt schon manchmal so
Sachen mit denen man nicht iibereinstimmt miteinander, also die man vielleicht

nicht gemeinsam hat, aber trotzdem guckt man es halt gerne.

I: Mhm, einfach aus Unterhaltungsgriinden [Ja] wahrscheinlich. Und wenn du dir
jetzt wieder vorstellst, dass dir einmal Julienco etwas empfiehlt und einmal A-

lycia Marie wie findest du dass dann, bewertest du die Empfehlung anders?
W3:  Ahm, also ich glaube bei Julienco ist das Ding halt noch mal, also er ist ja jetzt

zum Beispiel ein Mann und der empfiehlt ja dann auch quasi eigentlich, er emp-

fiehlt ja jetzt keine Schminke oder so. Dass ist dann noch mal so, Alycia Marie

Interview 3, Feenja, 11 von 16



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 127

mit der kann man sich halt so ein bisschen besser identifizieren, weil man ja

viele gemeinsame Interessen hat.

I: Mhm. Und dann passen auch die Produkte dann, die sie vorstellt sozusagen [Ja,
schon] besser. Und wie findest du es denn jeweils, wenn sie dafiir bezahlt wer-
den, ist das dann gleich fiir dich oder empfindest du die Werbung dann unter-

schiedlich?

W3:  Also klar, es kommt ja wie gesagt schon immer darauf an, um welches Produkt
es erstens geht und ob die jetzt wirklich nur auf das Geld aus sind oder es auch
halt gut meinen fiir die Fans und denen halt trotzdem eine ehrliche Meinung
geben. Und zum Beispiel bei Alycia Marie, die macht halt, klar, manchmal
Werbung aber sie sagt halt auch wirklich, was nicht gut an dem Produkt ist, was

sie gut findet und so. Also es ist halt so eine ehrliche Meinung.

I: Mhm. Sehr gut. Dann kommen wir jetzt noch zu deiner Beziehung vielleicht
zum ein oder anderen Influencer. Es gibt ja ganz viele Moglichkeiten auf Insta-
gram Influencer oder natiirlich auch andere Leute zu kontaktieren. Du hast am
Anfang schon gesagt du kommentierst nicht so oft, weil du das irgendwie oft
vergisst [Ja. (lacht)], aber hast du zum Beispiel schon mal diese Direkt Nach-
richtenfunktion verwendet oder auf irgendwelche Stories geantwortet oder so-

was?

W3:  Ja, also oft, wenn ich zum Beispiel irgendeine Frage habe, wenn die gerade zum
Beispiel ihr Biiro zeigen und vielleicht nicht sagen, woher jetzt der Schreibtisch
ist und du findest den Schreibtisch aber eigentlich ganz schon. Bei Ana Johnson,
sie hat ja zum Beispiel eigene Sticker Sets und da habe ich tatsdchlich mal ge-
fragt, die machen die ja selber, und da habe ich gefragt, mit welcher App sie das
machen und sie hat mir sogar tatsdchlich geantwortet. Ja, es ist schon, also ich
finde es schon eine coole Funktion, dhm, aber es gibt, das kann natiirlich auch
nicht so gut sein. Weil ich meine, da kann einem ja auch, da kann einem ja viele

andere Menschen auch, du musst da ja nicht irgendwie was angeben, du kannst
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wirklich jeder Person auf der ganzen Welt schreiben und das ist halt manchmal

glaube ich auch ein kleiner Nachteil.

I: Mhm. Und, nachdem du ja schon mal mit Ana Johnson geschrieben hast und
ihr auch sehr aktiv folgst, wiirdest du sie noch als Influencer bezeichnen oder
sagst du eher schon, das ist so mein Idol oder sagst du, das ist wie eine Bekannte

oder vielleicht sogar wie eine Freundin fiir mich?

W3:  Also ich glaube eher, also jetzt nicht Freundin, sondern wirklich eher Bekannte.
Also, klar man kennt sich jetzt nicht personlich, aber man versteht sich trotzdem

irgendwie mit der Person, und ja, also das wiirde ich schon so sagen.

I: Mhm. Und gibt es auch Influencer wo du sagst, denen folgst du nicht so aktiv?

W3: Ahm, ja also jetzt diesen ganzen jiingeren Influencern, also vielen davon folge
ich einfach nur wegen Verlosungen oder sowas (lacht). So und da bin ich dann

natiirlich nicht so aktiv.

I: Mhm, und wie bezeichnest du die dann?

W3: Ja, das sind einfach Influencer, ja.

I: Gut, und wenn du dir jetzt wieder vorstellst, dass einmal Ana Johnson, die fiir
dich schon eher so personliche Empfehlungen gibt sage ich mal, die eine Emp-
fehlung gibt, und einmal die jlingeren Influencer. Bewertest du die Empfehlun-

gen wieder anders oder sind die gleich fiir dich?

W3:  Ahm, also ich glaube schon, dass man das ein bisschen anders dann bewertet.
Wenn man den Leuten nicht so aktiv folgt, weill man auch nicht, wofiir die sich
interessieren und generell, man kann nicht einschétzen, ob die auch ehrliche
Bewertungen abgeben oder eher nicht. Und wenn man halt zum Beispiel Ana

Johnson aktiv folgt, dann weill man ja wofiir sie sich so interessiert und was sie,
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man kann ja dann schon irgendwie einschitzen, was fiir eine Meinung sie hatte

und was sie mag und was nicht.

I: Mhm. Und wie findest du es denn jeweils, wenn sie dafiir bezahlt werden?

Machst du da auch einen Unterschied oder sind die gleich fiir dich.

W3:  Ahm, ich glaube bei den ilteren, okay ilteren, das hort sich jetzt irgendwie ko-
misch an, aber ja die halt zum Beispiel ein bisschen dlter sind, so wie zum Bei-
spiel Ana Johnson oder so, halt {iber 20 so und diesen jiingeren, die vielleicht
gerade mal 15 oder 16 sind, da achtet man natiirlich auch, so mit 15, 16 achtest
du natiirlich auf total andere Dinge. Du guckst vielleicht, ja, ich mdchte mir
jetzt ein neues Handy kaufen, dann mache ich vielleicht mal eine Kooperation
mehr oder, und wenn du halt erwachsen bist und auf eigenen Fiilen schon stehst
dann, dh, glaube ich, achtest, machst du da schon auch einen Unterschied, dhm,
ob du die Kooperation jetzt brauchst oder ob du es unnétig findest, weil du das

Produkt sowieso nicht magst.

I: Also denkst du, das ist ein bisschen gewahlter die Zusammenarbeit?
W3:  Ja.
I: Mhm. Und, éhm, abgesehen davon wie die Kooperationen jetzt ausgesucht wer-

den, findest du die Werbung noch auf andere Weise irgendwie anders? Also
findest du sie zum Beispiel, ahm, stort sie dich bei einer Person mehr oder fin-

dest du sie beide Male okay?

W3:  Ahm, also ich glaube, ich finde es eigentlich immer okay. Aber ich finde, man
merkt schon einen Unterschied. Also, man kdnnte einem jetzt zwei Stories zei-
gen mit Werbung und man merkt direkt einen Unterschied, welche Person jetzt
vielleicht ein bisschen jiinger ist, so unter 18 und welche iiber 18. Bei zum Bei-
spiel Ana Johnson, die hat jetzt zum Beispiel mal einen Putzlappen, wo jetzt die
vielleicht etwas jlingere Generation so vielleicht dariiber lacht und die jlingeren

machen dann eher, keine Ahnung, Werbung fiir Kopthorer oder sowas. Also so,
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die zeigen auch, also die Alteren zeigen auch ein bisschen niitzlichere Sachen,
dhm, und nicht so, halt Sachen die du im Leben so brauchst, sage ich jetzt mal,
ein Putzlappen, ein Staubsauger, ein Fohn oder so.

L: Mhm. Gut dann sind wir tatsdchlich schon fast am Ende. Du kannst zum Ab-
schluss, wenn du mdchtest jetzt noch mal beschreiben, wie fiir dich so ein rich-

tig guter Influencer aussieht, was [Ja.] den ausmacht.

W3: Also ein richtig guter Influencer ist erst mal, glaube ich, wenn er sich mit dem
Beruf Influencer auch gut identifizieren kann und sich auch Miihe dafiir gibt
und jetzt sich vielleicht nicht einfach nur irgendwo hinstellt, ein Foto davon
macht und das hoch I4dt, sondern sich auch wirklich Gedanken dariiber macht,
was er hoch lddt. Und vielleicht ein bisschen kreativ ist. Dann was das Thema
Werbung angeht, dass man wirklich ehrlich ist und das jetzt nicht einfach nur
sagt, weil man entweder Geld kriegt oder keine Ahnung, was weif3 ich. Und
einfach, dass man vielleicht auch auf seine Fans so zukommt und denen viel-
leicht auch mal so hilft, sage ich jetzt mal. Also, ich finde, man sollte dann halt
auch fiir seine Fans da sein. Es gibt ja auch Influencer, die dann sagen, wenn es
den Fans zum Beispiel mal nicht gut geht, dass die dann sagen, dann komm
sprich mit mir oder was weif3 ich. Und viele die ignorieren das dann halt auch,

und ja, das finde ich dann schon wichtig.

I: Mhm. Und was macht dann noch eine sehr gute Empfehlung fiir dich aus, wo

du dann sagen wiirdest, ja das wiirde ich jetzt schon nachkaufen?

W3: Ahm, wenn ich es gebrauchen kann und wenn man mir das Produkt ehrlich und
gut verkauft. Also wenn man einfach nur sagt, das Produkt ist nicht so gut, ich
benutzte es auch nie, dhm, das gefallt mir jetzt nicht. Sondern schon, dass man
Vorteile und Nachteile sagt, aber trotzdem immer noch ehrlich ist.

I: Mhm. Super, das war es auch schon! Das waren sehr viele Fragen, aber ich finde
es richtig gut, dass du so offen und ehrlich und auch ausfiihrlich geantwortet
hast [Ja, gerne.]. Und wenn du jetzt noch irgendwas zu dem Thema zu ergidnzen

hast, hast du jetzt gerne Zeit dazu.
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W3:  Nein, ich glaube nicht, ich glaube ich habe alles gesagt (lacht).

I: Perfekt, wenn dir im Nachhinein doch noch etwas einféllt oder du irgendwelche
Fragen oder so hast, kannst du mir natiirlich gerne jederzeit schreiben [Ja, ma-
che ich.]. Ansonsten, wenn es dich interessiert, kann ich dir auch gerne die Er-
gebnisse zu kommen lassen von meiner Studie?

W3: Ja, ja gerne!

I: Perfekt, dann beende ich einmal kurz die Aufnahme hier.

Gespréachsnotizen:

Die Teilnehmerin war von Anfang an sehr interessiert und offen. Die vor dem Interview
erwihnte Aufregung ihrerseits hat sich bereits nach den ersten Fragen gelegt, sodass mit
der Zeit auch ihre Antworten immer ausfiihrlicher wurden. Die Teilnehmerin hat nach Be-
endigung der Aufnahme noch einmal betont, wie gut ihr das Interview gefallen hat, da sie
sich privat schon 6fter Gedanken zu dem Thema Influencer-Werbung gemacht hat. Des
Weiteren berichtet sie noch, dass sie des Ofteren Make-up Looks von Alycia Marie nach-
schminkt und dank ihr das Schminken gelernt hat. Deswegen wiirde sie Alycia Marie ge-
nau wie Ana Johnson nicht als Influencerin, sondern viel mehr als grole Schwester be-
zeichnen, auf deren personlichen Rat sie immer vertrauen kann. Im Gegensatz dazu seien

die jiingeren Influencer fiir sie oftmals nicht besonders vertrauenswiirdig.
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4.5 Interview 4 — Mia, weiblich, 19

I: So, dann ist die Aufnahme jetzt gestartet und damit konnen wir auch schon das
Interview anfangen. Und zwar weil ich ja schon, dass du Instagram nutzt und
als erstes wiirde mich daher mal interessieren, was du denkst, wie viel Zeit du

jeden Tag auf Instagram verbringst?

W4:  Ahm, also ich verbringe schon viel Zeit so auf Instagram. Am Tag immer un-
terschiedlich, so ob ich mit Freunden unterwegs bin oder nicht. Aber auf jeden
Fall geht es schon so in die vier Stunden, vier Stunden am Tag (lacht). Ahm
(...), was auch nicht immer so perfekt ist, weil das beansprucht schon viel Zeit,

und so, aber es macht auf jeden Fall auch Spall und dann geht das schon.

I: (lacht). Ja auf jeden Fall. Und was machst du in den vier Stunden am liebsten?

W4:  Ich schaue mir gerne so Stories an, weil die sehr unterhaltsam sind, und ja sonst
(...). Von manchen Influencern sind auch so die Bilder sehr kreativ gestaltet,
und so. Ahm, und das macht auch sehr viel Spaf die anzugucken und zu sehen,
was du vielleicht selber nachmachen kdnntest, was du gut findest und was nicht.
Und ich schaue mir auch voll gerne so Urlaubsbilder an, und so, wenn die ir-

gendwas dazu posten. Ja.

I: Mhm. Und du hast ja gerade schon gesagt, du schaust auch Bilder von In-
fluencern an, weil du die kreativ findest. Wenn du die anschaust, kommentierst

und likest du die auch manchmal oder schaust du die dann nur an?

W4:  Nein, ich like eigentlich schon fast alles, was mir gefillt. Ah, aber kommentie-
ren eher weniger, auler es ist wirklich so ein Bild, wo ich denke, wow, das ist
total krass. Und man merkt, dass da voll viel Zeit investiert wurde, dann kom-

mentiere ich es schon. Aber eher weniger.

I: Und hast du da auch Lieblings-Influencer?
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W4:  Ahm, also ich finde Lisa Marie Schiffner macht das voll gut, weil die auch die-
ses Kreative darin hat, ja. Die finde ich ganz gut. Und also Ana Kohler, die
strahlt halt wirklich voll so was Positives immer aus, jedenfalls in ihrer Insta-

gram Story. Und ja, genau, das sind eigentlich die beiden.

I: Mhm. Und fallen dir noch andere Griinde ein, warum du jetzt genau die beiden

so gerne magst?

W4:  Ahm, die sind halt sehr aktiv finde ich, die, #hm, geben halt einfach, genau wie
ich bei Ana Kohler gesagt habe, dieses Positive riiber. Klar, es gibt so andere
Seiten auch, wo es, dhm, wo es denen Mal schlecht geht oder so, aber, das ist

schon eher selten. Genau, aber das finde ich ganz gut bei denen.

I: Mhm. Und wie findest du es dann, wenn Lisa Marie und Ana Kohler dir Emp-
fehlungen geben? Die empfehlen ja manchmal Sachen und Lisa Marie macht ja
auch ganz oft Sport in ihren Stories und gibt so Tipps, wie man am besten Sport

machen kann. Wie findest du das denn?

W4:  Ahm, ja eigentlich ganz gut, so von der Werbung her jetzt meinst du?

I: Ne, erstmal jetzt nur einfach so, wenn sie dir einfach so etwas empfehlen

[Achso, okay.], ohne, dass sie dafiir bezahlt werden.

W4:  Okay, dhm, also ich finde es eigentlich gut soweit. Sport mag ich sowieso voll
gerne. Ich mach sehr viel Sport halt an sich und dann bringt sie schon manchmal
ganz gute Tipps, aber ich schaue dann halt eher so Pamela Reif, weil die ja
wirklich Ahnung davon hat. Also, das klingt jetzt vielleicht so ein bisschen
dumm, aber sie macht das halt so hauptberuflich eher. Und dann schaue ich mir
halt ihre Sachen lieber an, weil sie dann ja auch Tipps geben kann fiir was das
direkt ist. Und bei der Lisa Marie ist es eben so, weil es ihr Spal macht und
dass sie halt einfach so ithr Workout zeigt und nicht so vielfiltig. Aber ich
meine, es sind trotzdem ganz gute Tipps dabei. Profilempfehlungen oder so

schaue ich mir auch auf jeden Fall immer an, weil das dann ja eher so was ist,
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was ihnen bei ihrem Profil gefdllt und dann gefillt mir das vielleicht auch, wenn

das in die Richtung so geht.

I: Mhm. Und du hast gerade schon gesagt, Werbung. Wie findest du es dann, wenn

die fiir solche Empfehlungen bezahlt werden?

W4:  Ahm, (lacht). Also manche Sachen, wenn sie hundertprozentig dahinter stehen
und das auch selber ausprobiert haben, dann finde ich das eigentlich ganz okay.
So, wenn sie dafiir bezahlt werden, weil es fillt ja auch voll viel Arbeit an bei
keine Ahnung was. Aber, wenn man das Produkt jetzt wirklich einfach nur
macht, weil man dafiir Geld bekommt und einfach nicht hundertprozentig da-
hinter steht, dann finde ich das einfach scheifle (lacht). Weil, dhm, ich meine
andere Leute, also es sind ja auch ganz viele junge darauf, so zwolfjahrige oder
sowas, und die, wenn die das sehen und das Produkt aber wirklich einfach
schlecht ist, dann, es kostet ja auch meistens total viel. Also es geht halt schon
so 50 Euro, 100 Euro Bereich rein bei vielen Produkten. Und ja, das ist einfach

nicht gut, und (...)

I: Gut, dhm, du hast jetzt schon ein paar Griinde gesagt, warum du manche be-
zahlte Empfehlungen gut findest und manche eher nicht so gut. Ich habe mir
jetzt noch mal drei Merkmale von Empfehlungen rausgesucht, und da gehen wir
jetzt einfach nacheinander mal so durch. Und zwar wiirde mich als erstes mal
interessieren, wenn wir einfach mal bei Ana Kohler und Lisa Marie bleiben.

Wie informativ findest du es, wenn sie dir unbezahlt eine Empfehlung geben?

W4:  Ahm, das ist meistens, also, dass sie einfach nur in die Story irgendein Bild
reinpacken, was man jetzt so, also zum Beispiel das Oberteil ist von H&M oder
so. Und da wird das also eher kurz und knapp gehalten und wenn sie das halt
dann bezahlt bekommen, dann geben sie viel mehr Auskunft {iber das Produkt
und, dhm, sagen ja, welche GrofB3e das ist, keine Ahnung, ob das nachhaltig ge-
macht wird und so, und machen das viel, also verschmiicken das viel mehr. Also

das fallt dann halt schon extrem auf.
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I: Mhm. Und du hast ja jetzt gesagt, es werden mehr Informationen gegeben, wenn
sie bezahlt werden. Aber findest du das hilfreicher, dass sie mehr Informationen

geben oder stort dich das eher?

W4:  Also, ich personlich achte halt jetzt eher nicht so auf dieses ganze nachhaltige
Zeug. Also ich kaufe auch bei H&M und dem Ganzen, also das alles ein. Und,
dhm, fiir mich personlich braucht das dann halt nicht, dass da gesagt wird, ja,
das wird aus Bambus gemacht die ganzen Stoffe (lacht). Und, 4hm, ja, aber, bei
manchen Sachen zum Beispiel, wenn dann so ldnger geredet wird, zum Bei-
spiel, ich bin so und so grof3 und trage die Linge, dann ist es schon ganz hilf-
reich, wenn man das im Internet bestellt. Weil das meiste muss man ja im In-
ternet bestellen, dann dauert es ja auch, bis es ankommt. Und das zuriick zu
schicken ist dann ja auch noch so ein Aufwand, und dann ist es ganz gut, wenn

man mehr Informationen zu den Produkten hat.

I: Mhm. Und ist dir auch schon mal eine bezahlte Empfehlung aufgefallen, wo du

gesagt hast, okay, also die ist tiberhaupt nicht informativ?

W4:  Ahm, nein, ist mir bis jetzt noch nicht so aufgefallen. Also, nein.

I: Gut, dann wiirde mich als néchstes noch interessieren, wie glaubwiirdig du das

findest, wenn Lisa Marie Schiffner und Ana Kohler dir etwas empfehlen.

W4: Mhm (lacht). Ahm, ich weill gar nicht wie ich das jetzt sagen soll (...). Ahm,
manchmal fallt das halt schon auf, wenn sie das so vorstellen und man sich
denkt, okay, so krass kann das Produkt {iberhaupt nicht sein, weil, wie kann
man, man kann es sich halt dann nicht so vorstellen, direkt. Aber ich muss sa-
gen, ich hab jetzt noch nie aus so einer Werbung irgendwas eingekauft im In-
ternet, deswegen weil} ich nicht, ob das Produkt, also krass gut ist, aber manch-
mal wirkt es schon ein bisschen gelogen, wenn sie sagen, dass es das tollste ist,

das Beste, das ich je hatte oder sowas. Das kann ich dann halt schlecht glauben.
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I: Mhm, also findest du das Produkte, wenn sie dafiir bezahlt werden, schon sehr

positiv dargestellt werden?

W4:  Ja, auf jeden Fall (lacht).

I: Mhm. Und denkst du auch manchmal, du hast am Anfang schon sowas ange-
deutet, dass Produkte ohne die Bezahlung vielleicht auch gar nicht empfohlen

worden wéren?

W4:  Ja, kann ich mir schon gut vorstellen. Weil, &hm, es gibt ja auch noch andere
Produkte, wo einfach viel, was auch noch richtig gut ist und nicht so dargestellt,
also nicht so vorgestellt werden, bezahlt werden. Klar ist es deren Job bei vielen,
die das dann hauptberuflich machen, und es gibt ja viele, die nichts anderes
machen oder die Schule sogar abgebrochen haben und nur das machen. Aber,

dhm, trotzdem ist es dann schon nicht so, ja.

I: Mhm. Und, dhm, fallen dir auch Ausnahmen ein wo du sagst, die bezahlte Wer-

bung ist jetzt fiir mich trotzdem glaubwiirdig?

W4:  Unverstindliche Aufnahme

I: Mhm, kannst du das noch einmal sagen, jetzt war gerade irgendwie ganz

schlechte Verbindung.
W4:  Ja, das, dhm, viele Produkte, also dass es so viele Leute Werbung fiir verschie-
den Produkte machen, dass ich da gar nicht mehr so richtig durchblicke, weil

genau.

I: Durchblick im Sinne, das du manchmal nicht weil3, ob das jetzt bezahlt ist oder

nicht oder wie genau meinst du das?
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W4:  Ahm, dass fiir viel zu viele Produkte ein Werbung gemacht wird, also werden
tdglich von manchen Influencern teilweise so fiir drei verschieden Markenpro-
dukte bezahlt in die Story gepostet oder irgendwie sowas und da weil} ich dann
gar nicht mehr, welche ich jetzt glauben soll und welche jetzt nicht. Also man-

che schon, aber das ist halt ein bisschen kompliziert, weil das so tiberhéduft ist.

I: Mhm. Und wie findest du es, dass am gleichen Tag so viele Produkte beworben

werden?

W4:  Ahm, also ich finde halt Instagram sollte halt trotzdem noch so eine Unterhal-
tung sein, und, das es Spal macht eine Story anzuschauen. Wenn jetzt dann
taglich so viel kommt, was dann einfach nur Werbung ist, dann denke ich mir
auch, ja macht die das nur um Geld zu bekommen, macht ihr das tiberhaupt

Spal3? Das alles. Und dann finde ich es echt nicht gut.

I: Kann ich auch jeden Fall verstehen. Dann wiirde mich als néchstes interessie-
ren, wie authentisch du es findest, wenn deine Lieblings-Influencer dir was
empfehlen. Das heif3t, ob du findest, dass die Empfehlungen, die sie geben, zu

thnen und ihrem Content passen.

W4:  Mhm. Ahm, manchmal ja, manchmal nein. Weil zum Beispiel wenn Lisa, die
macht ja auch viel mit Sport, und wenn sie dann so Oceans Apart Sachen ge-
sponsert bekommt, dann passt das einfach zu ihr. Aber, dhm, es gab ja auch
diese Dr. Smile, also irgendwie so, dieses Bleaching Teil, was auch ganz viele
bekommen haben, und das hat halt einfach bei sehr vielen iiberhaupt nicht ge-
passt. Weil, wenn die eher so in die Sport-Richtung gehen und auf einmal was
fiir die Zdhne machen, und dann passt es halt einfach nicht direkt mehr so in

ihr, in ihr Content so rein. Und.

I: Mhm. Und du hast ja am Anfang auch schon gesagt, dass es viel ausfiihrlicher
dargestellt wird, wenn sie dafiir bezahlt werden, findest du es gibt auch einen
Unterschied darin, wie Produkte gefilmt und fotografiert werden, wenn es eine

bezahlte Werbung ist?
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W4:  Ahm, ja da wird es meistens angezogen oder es wird halt gleich benutzt. Und
wenn man zum Beispiel einfach so einen ganz normalen Haul macht, was man
sich an dem Tag gekauft hat, dann liegt das meistens nur da, irgendwie, und
wird halt dann so schnell gezeigt. Und ja, eher schneller, einfach und nicht so

ausfiihrlich, wie ich schon gesagt hatte.

I: Gut, also wiirdest du sagen, sozusagen, dass manche Produkte authentisch sind,
egal, ob sie jetzt bezahlt sind oder nicht und mache Produkte, die halt einfach

nicht dazu passen, sind halt nicht authentisch?

W4: Ja.

I: Gut, du hast ja am Anfang auch schon erzihlt, dass du Lisa Marie Schiffner und
Ana Kohler vor allen Dingen folgst, weil sie so positiv sind, aber auch weil sie
halt sehr kreative Beitrdge machen. Wiirdest du jetzt sagen, dass du den beiden
eher folgst wegen ihren Beitrdgen oder wegen Empfehlungen, die sie geben o-

der vielleicht auch wegen ihrer Personlichkeit?

W4:  Ahm, eigentlich hauptsichlich wegen ihrer Personlichkeit und wegen dem Bil-
der machen. Wegen den Empfehlungen eher nicht so, weil das kann ich auch
bei sehr vielen anderen Seiten finden, die das auch machen. Aber ja, wie gesagt,
ich kaufe ja eigentlich sowieso nichts, was dann empfohlen wird, aufer es gibt
es bei dm oder so, weil ich bestelle nicht so gerne im Internet. Und, dhm, ja
genau deswegen eher wegen dem, was sie ausstrahlen und wie sie Bilder bear-

beiten und so.

I: Mhm. Super, dann wird der nichste Teil glaube ich ein bisschen leichter. Da
geht es ndmlich jetzt hauptsdchlich nur noch um die Influencer und nicht mehr
so um die Empfehlung direkt. Und als erstes wiirde mich mal interessieren, in
welchen Bereichen sich zum Beispiel Lisa Marie Schiffner, deiner Meinung

nach sehr gut auskennt.
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W4:  Ahm (...). Ahm, die ist eigentlich schon kreativ, weil sie malt ja auch voll gut
und sie hat ja immer mal wieder Bilder gehabt, wo sie mal was gemalt hat, oder
dahm, bei so Bilderbearbeitung jetzt. Klar gibt es da so Apps, wo du den Himmel
einfach so in einer anderen Farbe machst, oder so. Aber das ganze Feed passt

halt einfach zusammen und die hat schon dieses Kreative.

I: Mhm. Und findest du zum Beispiel, dass sie sich auch im Thema Sport oder im

Thema Reisen gut auskennt, weil das macht sie ja beides auch viel?

W4:  Ahm, Sport weif ich es nicht so genau, weil ich habe manchmal das Gefiihl,
dass sie von anderen Leuten, also klar man sucht ja immer irgendwo Ideen, aber
macht halt schon dhnliche Workouts wie Pamela zum Beispiel oder die man
halt auch auf YouTube finden kann. Und sie macht die halt relativ nach, nur ein
bisschen halt anders, sodass es halt nicht so auffallen wiirde. So kommt es mir
halt manchmal ein bisschen vor. Aber es ist natiirlich auch schon so eigene
Ubungen so zu finden, was man so zusammenstellen kann. Das ist natiirlich
schwer. Aber Reisen, das auch, da hat sie eigentlich auch immer ganz coole
Bilder. Nur, §hm, manchmal, ich finde es halt irgendwie komsich, wenn man
im Urlaub ist und dann extra so alles nur nach Location plant, den ganzen Ur-
laub. Und, dhm, klar kommen da coole Bilder raus, die man sich gerne so an-
schaut, ich zum Beispiel auch, ich schaue mir die auch gerne an, aber, éhm, es
wird halt meistens einfach nur so hingefahren bei vielen, wo man halt einfach
coole Bilder machen kann. Und das finde ich halt irgendwie, es sollen halt Bil-
der auch im Urlaub aus so einer Situation heraus entstehen. Weil gerade, wenn
man was Tolles sieht oder so, dann einfach ein Bild machen. Und da kann man
sich ja dann mehr Zeit lassen, aber meistens fahrt sie halt extra zu so Locations
hin, wo sie ein Bild machen kann dort. Und das kann man halt schon mal ma-
chen, aber es wirkt dann halt auch einfach nicht mehr so, wie wenn es jetzt

normal wére, wie wenn es spontan wire, so einfach nicht so gestellt wére.
I: Mhm. Gut, dann bleiben wir einfach bei diesem Thema Bildbearbeitung und

Kreativitdat. Wenn sie jetzt fiir eine Empfehlung in diesem Bereich bezahlt wird,

also, ich glaube sie macht, glaube ich, 6fter mal Werbung fiir PosterXXL, also
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das ist ja in diesem Bilderbereich. Ahm, wie findest du diese bezahlte Empfeh-
lung im Vergleich zu einer Empfehlung die sie ausspricht fiir sagen wir mal

dieses Dr. Smile Set, wenn sie dafiir Werbung macht?

W4:  Ahm, also ich finde das schon realer, so, weil das ist halt wirklich ihr Bilderteil,
also, und dann macht sie immer voll die schonen Bilder, und sie hingt sie dann
auch wirklich auf. Also es wird nicht nur so schnell gezeigt, ja das und das und
das, und danach sieht man halt nie wieder was in ihrer Story davon, und wenn
sie irgendwelche Stories macht, dann hat das auch wirklich da und benutzt das
wirklich und dann kann man sich auch besser vorstellen. Okay, die mag das
wirklich und findet das echt gut und es ist nicht so, dass man danach dann nie

wieder was davon sieht und sie das einfach nur so fiir das Geld gemacht hat.

I: Mhm. Und wie findest du dann die Empfehlung von Dr. Smile. Also siehst du
das auch so, obwohl du sagst, sie kennt sich im Bereich Kreativitdt besser aus,
dass es auch, dhm, gut ist die Empfehlung, wenn sie es halt regelmafig benutzt

und es halt auch immer wieder sieht oder machst du da einen Unterschied?

W4:  (...) Ahm, also ich bin sowieso nicht der Fan von so Bleaching in die Richtung,
deswegen kann ich das auch schlecht sagen, so weil ich habe es einmal glaube
ich bei ihr gesehen, dass sie das gemacht hat: Aber wenn es so ganz, ganz viele
auf einmal machen, weil wirklich das war mal so meine ganze Story von ver-
schiedenen Influencern voll, die alle das hintereinander so gezeigt haben von
Dr. Smile und, &hm, dann ist halt auch richtig auffillig gewesen, ja die haben
das alles, also das ist wirklich bezahlt gewesen und ich denke, dass es so hinter
diesen weillen Zdhnen so. Und viele haben halt auch einfach diese weiflen
Zihne und, keine Ahnung, da finde ich es nicht so ndtig, wenn man das dann

macht.
I: Mhm. Okay. Und wie findest du es generell, wenn sie eine Empfehlung aus-

spricht zu einem Thema, wo sie sich gut auskennt, im Vergleich zu einer Emp-

fehlung zu einem Thema, wo sie sich nicht so gut auskennt?
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W4:  (...) Ahm, ja manchmal, #hm, oh Gott (...). Kannst du noch mal wiederholen

(lacht). Ich habe es nicht ganz verstanden.

I: Bewertest du Empfehlungen unterschiedlich, wenn sie einmal eine Empfehlung
gibt in einem Bereich, wo sie sich sehr gut auskennt, im Vergleich zu einer
Empfehlung in einem Bereich wo du sagst, eigentlich kennt sie sich da gar nicht

aus?

W4:  (...) Ahm (...). Keine Ahnung, das habe ich jetzt noch nie so richtig gemerkt
beziehungsweise darauf geachtet. Aber, &hm, ja genau, deswegen kann ich das

schlecht sagen. Da habe ich bisher nicht darauf geachtet.

I: Gut, dann wiirde mich als ndchstes noch interessieren, wenn wir einfach mal
bei Lisa Marie und Ana Kohler bleiben, dhm, wie sehr vertraust du darauf wenn

die dir eine Empfehlung geben?

W4:  (...) Ahm, bei manchen Sachen ja, aber bei manchen Sachen einfach nein. Ahm,
bei diesen, ich wei} gar nicht wie ich das sagen soll. Ahm, also zum Beispiel
die beiden habe ich auch schon personlich getroffen und so, da kamen sie mir
auch sympathisch einfach riiber. Und deswegen wiirde ich ihnen vertrauen.
Aber bei manchen Leuten, da merkt man einfach, ja, ob die halt wirklich dahin-
ter stehen und das jetzt wirklich so glaubwiirdig ist, was die sagen und, §hm,
deswegen kommt es immer darauf an, wie sie es sagen, wie sie es so verpacken.
Keine Ahnung, ob es wirklich ithnen Spafl macht, irgendwie immer mit diesem
Gedanke, dass es eben trotzdem immer noch Unterhaltung ist und nicht nur um

Geld zu machen.

I: Mhm. Und woran liegt es, dass du ithnen eben bei manchen Beitrdgen vertraust

und bei manchen nicht?
W4:  Ahm, wenn, ja wie gesagt, einfach wenn das 6fter kommt, dass sie das toll fin-

den, dann vertraue ich denen halt mehr, wie wenn sie es nur ein einziges Mal

zeigen und ich hab noch nie was davon gehort, jetzt so.
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I: Mhm. Und das gilt dann auch fiir bezahlte Empfehlungen oder gibt es da noch

anderen Kriterien, dass du ihnen bei bezahlten Empfehlungen vertraust?

W4:  Ja, auch bei bezahlten einfach. Das ist dann eigentlich komplett egal, ob es be-
zahlt ist oder halt nicht, weil wenn es halt unbezahlt ist, dann denkt man halt
vielleicht noch mehr so, ja die mag das wirklich, weil die hat dafiir selber Geld
ausgegeben und es nicht einfach zugeschickt bekommen, das war selber fiir sie
einen Aufwand, den sie betricben hat, weil sie das haben mochte. Und wenn sie
es einfach zugeschickt bekommt und es bezahlt bekommt, wirkt es ziemlich,

hat sie halt nicht so wirklich was dafiir getan, sage ich jetzt mal so.

I: Gut, dann kommen wir auch schon zum nichsten Punkt, und zwar wie dhnlich
du vielleicht manchen von deinen Lieblings-Influencern bist. Fallen dir spontan
irgendwelche Ahnlichkeiten ein. Du hast ja zum Beispiel schon gesagt du
machst gerne Sport, aber fallen dir noch andere Hobbies oder Interesse ein, dhm,

die dich deinen Lieblings-Influencern dhnlich machen?

W4:  Ahm, also ich reise auch sehr gerne, so wie die Lisa Marie zum Beispiel, aber
das machen ja sehr viele, das Reisen und so, aber ich mache es echt gerne. Und
wenn die irgendwelche Bilder postet so aus Irland oder Stidafrika oder so, dann
macht das einem einfach noch mehr Lust und es ist vielleicht auch schoner, als
man gedacht hat und das konnte doch eigentlich ganz gut sein. So, aber wenn
du dann so Bilder davon siehst und denkst, boah, da konnte ich vielleicht auch
mal hinfahren oder irgendwie sowas. Oder, éhm, die Ana, die macht ja voll
gerne Musik und so. Also ich kann jetzt nicht singen personlich (lacht), aber ich
hore halt sehr gerne Musik und dann passt das eigentlich auch ganz gut, wenn
sie dann zum Beispiel ein neues Lied rausbringt oder so, dann hore ich mir auch
gerne an. Also das wiirde ich mir dann auch anhdren zum Beispiel, weil wenn
mir die Person schon sympathisch ist so auf Instagram und der Musikge-
schmack so dhnlich passt, wenn sie dann irgendwelche Lieder nachsingt oder
so, dann wiirde ich mir das vielleicht auch anhoéren. Und ja, also ich glaube es
gibt schon immer gewisse Sachen, die eine Person sympathischer machen auf

Instagram.
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I: Und folgst du auch Influencern, wo du sagst denen bist du gar nicht dhnlich?

W4:  Nein, eigentlich gar nicht, weil dann habe ich nichts wofiir ich mich identifizie-
ren konnte. So, das finde ich eigentlich auch immer ganz wichtig. So,
wenn einem so ein dhnlicher Bildergeschmack ist, also die Art wie sie
Bilder macht zum Beispiel gefillt, oder irgendwie sowas, also das finde ich

schon ganz wichtig.

I: Mhm. Gut, und wenn du dir jetzt trotzdem mal vorstellst, dass einer von den
Influencern dem du dhnlich bist eine Empfehlung gibt und einmal ein In-
fluencer, dem du ja dann nicht folgst und der dir gar nicht dhnlich ist eine Emp-
fehlung gibt. Findest du die Empfehlung ist irgendwie anders oder sind die dann
gleichwertig fiir dich?

W4:  Also ich finde, von einer Person, der ich &hnlich bin, die Empfehlung besser,
also kommt mir dann so realer vor. Weil, wenn ich sowieso schon so Ahnlich-
keiten mit der Person habe, dann kénnte ich mir auch denken, ja die wiirde eher
passen. Also das finde ich echt immer echt wichtig, wenn einer einem so dhnlich
ist oder man sich damit identifizieren konnte, als wenn eine Person, die mir
nicht dhnlich ist, also wo ich sag, ich hab gar nichts mit der gemeinsam. Und
wenn die dann eine Werbung macht, dann denke ich nicht, dass es so gut passen

wiirde, das Produkt, wenn man einfach keine Ahnlichkeiten mit der Person hat.

I: Mhm. Und gilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen oder bewertest du Werbung
dann noch mal anders von der Person, die dir dhnlich ist im Vergleich zu einer

Person, die dir nicht dhnlich ist.

W4:  Nein, das ist eigentlich relativ egal, ob das bezahlt ist oder nicht.

I: Gut, dann kommen wir schon zum fast letzten Punkt und zwar geht es jetzt noch
mal um deine Beziehung zu verschiedenen Influencern. Es gibt ja ganz viele

Moglichkeiten auf Instagram, §hm, andere Leute zu kontaktieren. Du hast schon

gesagt, du kommentierst zwar eher weniger, aber hast du zum Beispiel schon
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mal diese Direkt Nachrichtenfunktion verwendet oder nutzt du diese Features
in den Stories von Influencern, wo du abstimmen kannst oder antworten kannst

auf Fragen und so weiter?

W4:  Ahm, also diese Abstimmungen mache ich schon eigentlich bei jedem, wenn
ich die Stories so sehe. Weil es auch ganz interessant ist, wie die anderen, also
die Community von denen, das so sieht, also wie die Abstimmung dann ausfallt.
Das finde ich schon eigentlich ganz interessant und es macht mir auch Spal3
einfach so ein paar Fragen zu beantworten. Keine Ahnung, das ist so ein guter
Zeitvertreib einfach und das benutzte ich auf jeden Fall. Und so DM Nachrich-
ten oder so mache ich, schreibe ich eigentlich auch 6fter, wenn mir zum Beispiel
irgendwie eine Klamotte gefillt aus der Story, dann antworte ich halt darauf
und hoffe halt, dass der antwortet. Und das ist meistens besser als in den Kom-
mentaren, weil ich denke, da hat man halt so bessere Chancen, dass jemand
anderes auf die DM antwortet als einen Kommentar zu schreiben. Weil bei den
Kommentaren schreiben ja super viele und bei der DM ist es dann irgendwie

personlicher (lacht).

I: Mhm, und hast du auch schon mal mit einem von deinen Lieblings-Influencern
geschrieben. Also hat dir zum Beispiel Lisa Marie oder Ana Kohler schon mal

geantwortet?

W4:  Also mit der Ana da habe ich schon ofter geschrieben, und das war eigentlich
immer so ganz cool irgendwie (lacht). Also, da freut man sich irgendwie voll

daruber.

I: Mhm. Und wiirdest du sie dann trotzdem noch als Influencerin beschreiben,
wenn du schon 6fter mit ihr geschrieben hast oder wiirdest du eher sagen, sie ist
fiir dich so wie eine Bekannte, vielleicht eine Freundin oder sagst du das ist

mein Idol?

W4:  Ahm, nein, Idol eigentlich nicht, weil ich weif ja nicht, was so hinter der Fas-

sade teilweise steckt. Deswegen habe ich jetzt nicht so ein direktes Idol. Und
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fiir mich sind auch so Influencer, man sagt zwar Influencer dazu, weil sich an-
dere also besser was darunter vorstellen konnen, halt auch, dass sie einfach so
ganz simple Menschen ja trotzdem noch sind und deswegen finde ich diesen
Begriff Influencer auch irgendwie nicht so nice. Weil, wenn man die ganze Zeit
sagt, das ist ein Influencer, so und der hat so und so viele Follower und darauf
halt reduziert wird, oder so, keine Ahnung, das finde ich halt nicht so gut. Des-
wegen ist das halt einfach so ein ganz normaler Mensch. Ja klar, so freut man
sich anders wenn so eine Person antwortet, als wenn das eine Person ist, die
zehn Follower oder so hat. Also keine Ahnung, das hort sich jetzt richtig blod
an, aber es ist halt einfach was anders, weil es ein anderer Bekanntheitsgrad ist,

aber trotzdem ist es halt so ein normaler Mensch immer noch.

I: Mhm. Aber du wiirdest jetzt trotzdem nicht sagen, dass es jetzt wie eine Be-

kannte oder wie eine Freundin fur dich ist?

W4:  Nein, auf gar keinen Fall (lacht).

I: Gut, und gibt es auch Influencer, denen du folgst, wo du weniger aktiv bist?
Also, wo du zum Beispiel seltener Stories schaust und mit denen du noch nicht

geschrieben hast?

W4:  Nein eigentlich nicht. Also ich folge nicht so vielen Influencern und bei den
Leuten, denen ich folge, schaue ich mir das auch regelmifig an, weil das halt
Unterhaltung fiir mich ist. Einfach Leute, die dhnlich denken wie ich, dhnliche
Sachen machen, die mich ansprechen und wo nicht alles voller Werbung ist.

I: Gut, wenn du dir trotzdem noch mal vorstellst, dass eine Person, der du sehr
aktiv folgst, also sagen wir mal Ana Kohler eine Empfehlung gibt und dann gibt
dir eine Person, der du nicht folgst eine Empfehlung bewertest du die Empfeh-

lungen wieder anders oder sind die gleichwertig fiir dich?
W4:  (...). Ahm, meistens schaue ich mir die dann gar nicht an, wenn ich der Person

nicht folge, so dhm, und dann eine Werbung sehe von der Ana Kohler oder so,

dann finde ich das auch trotzdem noch mal ansprechender als bei einer Person
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die ich liberhaupt nicht kenne, weil ich wie gesagt dann einfach nicht weil}, wie
ihr das gefillt, wie sie so draufist, also das alles rund herum einfach nicht weil3
und ja. Also bei Klamotten ist es noch mal ein bisschen was anderes. Wenn ich
jetzt zum Beispiel ein Bild sehe und die irgendeine voll coole Hose oder sowas
an hat, und dhm, markiert hat die Seite oder so, dann gehe ich trotzdem drauf.
Dann ist es einfach gleichwertig, wie wenn die Ana Kohler was postet, aber die

Wahrscheinlichkeit ist einfach hoher, dass ich es bei der lieber mag.

I: Mhm. Gut, dann sind wir tatsdchlich fast am Ende. Zum Abschluss kannst du,
wenn du mdchtest, noch mal beschreiben, wie so fiir dich der perfekte In-

fluencer aussieht und was fiir dich halt eine sehr gute Empfehlung ausmacht.

W4:  Ahm, also es gibt ja keinen direkt perfekten Influencer, gibt es einfach nicht,
aber ich finde, es sollte halt einfach nicht gestellt sein, sondern einfach so real
wirken. Und dhm, einfach so dieses positive ausstrahlen, und dhm, das finde ich
halt echt einfach so am wichtigsten, die beiden Punkte. Und dhm, es soll halt
auch wirklich nicht alles voll mit Werbung sein, es kann schon mal Werbung
kommen so, aber nicht durchgehend, weil das ist dann einfach so, weil ich habe
dann auch einfach keine Lust mehr die Stories anzuschauen, wenn einfach nur

wirklich alles aus Werbung besteht. So genau, das ist mir auch ganz wichtig.

I: Und auf was achtest du jetzt bei einer Empfehlung, wenn du. Also wann wiir-

dest du sagen, die Empfehlung ist gut, das Produkt kaufe ich mir jetzt?

W4:  (...) Ahm, ja einfach, wenn es 6fter getragen wird. Und am liebsten mag ich
halt einfach, wenn man das halt einfach auf dem Bild sieht und nicht so super
viel dazu geschrieben wird. So, wie es halt irgendwie alle machen, weil sie den-
ken, das es wichtig ist. Fiir mich ist es halt einfach viel ansprechender, wenn
einfach ein Bild davon gepostet wird oder so ein Haul nicht direkt, aber wenn
man es so anzieht und dann so ein IG-TV Video oder sowas macht. Irgendwie
sowas und die angezogen zeigt, und da halt nicht so viel dartiber redet wird, aus

welchem Material und nachhaltig und alles und so.
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I: Mhm. Super, dann hast du es geschafft, das waren echt viele Fragen. Aber voll
cool, dass du so offen und ehrlich geantwortet hast und auch ausfiihrlich geant-
wortet hast. Wenn du jetzt noch irgendwas ergdanzen mdchtest zu dem Thema,

hast du jetzt gerne Zeit, wenn dir noch irgendwas einfillt.

W4: (...). Boah. Nein. Ah ja, und zwar ich mag es, bei so Influencern gefillt es mir
auch voll gut, wenn die einfach so bei DM einfach antworten, weil, dhm,
manchmal ist es auch voll gut, so aus einer ganz anderen Sicht so mal zu horen.
Vielleicht hort sich das ein bisschen komisch an, aber wenn man zum Beispiel
so ein Problem oder sowas hat, dann schreibe ich das auch gerne irgendeiner
Person, so dhm, weil das halt noch mal voll anders riiberkommt, wie der das
jetzt aus der Sicht sieht, weil dhm. Also das habe ich zum Beispiel bei einer
Person gemacht, also bei der Ana halt. Und da hatte ich halt ein Problem und
ich wusste halt, die antwortet, weil sie meistens auf so Nachrichten antwortet.
Ahm, und dann ist es voll cool, wenn man das noch mal aus einer anderen Sicht-
weise hort und dann finde ich es voll nett wenn man darauf auch so antwortet,
so relativ sympathisch. Und auch so auf Fragen antwortet, wenn man irgendwas

wissen mochte. Ja genau, das ist mir noch wichtig.

I: Mhm. Super, wenn dir jetzt noch was einféllt im Nachhinein oder du noch ir-
gendwelche Fragen dazu hast, kannst du mir natiirlich gerne jederzeit noch
schreiben und ergédnzen. Ansonsten kann ich dir, wenn du mdchtest auch die
Ergebnisse zukommen lassen, was so insgesamt rauskam [Ja, gerne.] in meiner
Studie. Gut, das dauert noch ein bisschen, aber dann schicke ich sie dir gerne

zu [Ja klar.] und ansonsten, &hm, beende ich hier einmal kurz die Aufnahme.
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Gesprichsnotizen:

Die Teilnehmerin wirkt zu Beginn sehr skeptisch gegentiber Influencern im Allgemeinen
und deren bezahlte Empfehlungen. Eine Ausnahme davon stellt jedoch Ana Kohler da, die
sie, wie sie nach Beendigung der Aufnahme zugibt, doch insgeheim als Freundin ansieht.
Da sie sich aber bisher nur einmal auf einem Fantreffen gesehen haben, wollte sie das
wihrend der Aufnahme nicht zugeben. Zudem ist die Teilnehmerin selbst {iberrascht, wie
skeptisch sie eigentlich gegeniiber Influencern und Influencer Werbung ist und wie unter-
schiedlich sie unbezahlte sowie bezahlte Empfehlungen bewertet. Sie betont allerdings
nicht nur, wie iiberrascht, sondern auch wie dankbar sie fiir die Erkenntnis ist. Abschlie-
Bend erzdhlt die Teilnehmerin noch, wie wohl sie sich wihrend des Interviews gefiihlt hat

und wie viel Spal} es ihr gemacht hat, sich selbst einmal so intensiv zu reflektieren.
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4.6 Interview 5 — Emilie, weiblich, 15

I: Gut, dann habe ich jetzt die Aufnahme einmal gestartet und dann kdnnen wir
auch schon loslegen. Und zwar weiB} ich ja schon, dass du Instagram benutzt.
Aber als erstes wiirde mich mal interessieren, was du denkst, wie viel Zeit du

jeden Tag auf Instagram verbringst.

W5:  Ich wiirde sagen ungeféhr eine Stunde am Tag.

I: Mhm. Und was machst du in dieser Stunde so am liebsten?

W5:  Also, ich gucke mir meistens Insta Stories an von den Leuten, denen ich folge.
Und dann, bei dem Suchfeld, werden da immer neue Sachen vorgeschlagen.
Und dann gucke ich mir die Sachen da halt auch so an, um neue Influencer und

so halt kennenzulernen.

I: Du hast gerade schon gesagt, um neue Influencer kennen zu lernen, schaust du

auch viele Stories von Influencern an oder hauptsichlich von Freunden?

WS5:  Hauptsédchlich eigentlich von Influencern, weil die auch schon gestaltet sind
und das finde ich dann auch immer so sehr interessant. Auch, dhm, ja, ich finde
es ist halt alles so sehr schon gestaltet, deswegen gucke ich mir das gerne an.

I Mhm. Und schaust du auch die Bilder von denen an?

W5:  Ja, dhm, auch. Also ich gehe aber auch immer so durch die neue Post und gucke

mir das dann auch immer so ein bisschen an.

I: Mhm. Und wiirdest du sagen, du bist generell eher, ich sage mal, so ein stiller

Beobachter oder likest und kommentierst du auch manchmal Bilder?
WS5:  Also, ich like glaube ich alle Beitrdge, die ich sehe. Das ist so ein kleiner Tick

von mir, irgendwie like ich immer alles. Und kommentieren mach ich eigentlich

nicht so oft. Nur wenn irgendwie eine Frage unter einem Beitrag gestellt wird
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und ich dann eben meine Meinung dazu schreiben mochte, dann kommentiere

ich.

I: Mhm. Und hast du auch Lieblings-Influencer, bei denen du dann regelméBig

vorbeischaust?

WS5:  Ah, ja habe ich.

I: Und wer ist das zum Beispiel?

W5:  Ahm, zum Beispiel XjOline, die, ihm kenne ich von TikTok und jetzt folge ich
ihr halt auf Instagram. Und ich finde, sie macht sehr interessante Sachen und
deswegen gucke ich mir da eigentlich jede Story an, weil ich da nichts verpassen

mochte.

I: Mhm. Was macht sie zum Beispiel fiir interessante Sachen?

W5:  Also, sie zeigt halt so Sachen aus ihrem Leben. Und, dhm ich finde es immer
gut, wenn Influencer immer so natiirlich sind und auch so halt, sich so von ihrer
echten Seite zeigen und man es eben auch merkt. Und deswegen gucke ich mir

das so gerne an.

I: Mhm. Super. Und, &hm die Joline gibt ja ab und zu auch mal Empfehlungen

von Produkten, die Sie verwendet. Wie findest du das denn?

W5:  Ganz gut, weil ich neue Produkte kennenlernen kann. Nur, was ich dann eben
nicht so gerne mag, bei anderen Influencern, zum Beispiel, wenn die so fiir alles
Werbung machen, wofiir die Anfragen kriegen. Wenn sie halt auch so, dann
halt so, jeden Tag sehr oft Werbung machen, dann mag ich das nicht so gerne,
weil ich mir dann schon denken kann, dass sie nicht von allem so gut {iberzeugt
sind. Und wenn ich halt so merke, dass die Person doch auf jeden Fall zu hun-
dert Prozent iiberzeugt ist, dann finde ich das dann eben gut. Und das sind dann

ja auch echte Empfehlungen.
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I: Mhm. Du hast jetzt gerade schon gesagt, wenn die dafiir bezahlt werden. Wie
findest du es generell, wenn Influencer dafiir bezahlt werden Empfehlungen zu

geben?

W5:  Ich finde das okay. Nur also, wenn man dafiir ein bisschen bezahlt wird, aber
wenn ich mir dann manchmal, wenn ich manchmal so mitkriege, wie viel Geld
die dafiir wirklich kriegen ... ich finde, das ist ein bisschen zu viel. Ahm, weil
manche sich gar nicht so richtig Miihe geben und dann eben halt zu viel dafiir

kriegen.

I: Mhm. Und abgesehen jetzt von der Hohe der Bezahlung, sage ich mal, bewer-
test du es anders, wenn jemand bezahlt etwas empfiehlt, als wenn er das jetzt

unbezahlt macht?

W5:  Also ich finde es halt cool, wenn Leute das auch unbezahlt machen, weil man
dann auch wirklich merkt, dass sie davon wirklich iiberzeugt sind. Aber, wenn

die das bezahlt machen, finde ich das eigentlich auch okay.

I: Mhm. Gut, ich habe mir jetzt noch mal drei verschiedene Merkmale rausgesucht
von Empfehlungen. Die gehen wir jetzt einfach mal so nacheinander durch. Da
geht es auch immer erstmal um die unbezahlte Empfehlung und danach dann
um die bezahlte. Und wir konnen gerne einfach mal bei Joline als Beispiel blei-
ben. Ich glaube, das kann man sich ganz gut vorstellen. Und als erstes wiirde
mich da mal interessieren, wie informativ du das findest, wenn Joline dir zum

Beispiel ein Produkt empfiehlt.

WS5:  Ahm, also ich finde, sie macht da immer genug Information, und da erfihrt man

gut was iiber das Produkt. Ahm, ja.

L: Gibt es da Informationen, die dir besonders wichtig sind?

W5:  Also, dhm, keine Ahnung (...).
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I: Also achtest du zum Beispiel darauf, ob sie den Preis sagt oder ob sie die Wir-
kung erzihlt oder ob sie erkldrt, fiir zum Beispiel welchen Hauttyp diese Haut-

creme ist?

WS5:  Also das finde ich wichtig, dass sie, wenn es zum Beispiel irgendwas fiir die
Haut ist, dass sie sagt, fiir welchen Hauttypen und auch wofiir sie sie benutzt,
das man dann so weiB, ja sie benutzt das dann und dann und dann weill man
auch selber, wann man das so benutzen kann, und halt fiir welche Stellen und
wie oft. Das finde ich wichtig. Und, dhm den Preis. Der Preis wird eigentlich
kaum gesagt, aber da sind ja immer diese Swipe Up Links, und da steht dann
auch immer der Preis deswegen. Ich glaube, da sind immer so alle Informatio-

nen enthalten, die man so braucht.

I: Mhm. Und findest du bezahlte Empfehlungen genauso informativ wie unbe-

zahlte?

W5:  Also es kommt immer auf den Influencer an. Also bei Joline finde ich es immer
gleich informativ. Sie sagt immer zu allem eigentlich immer genau die gleichen

Information und ja.

I Mhm. Und wie ist das bei anderen Influencern? Wo ist da der Unterschied?

W5:  Ahmich kenne halt viele Influencer, die machen eigentlich nur so bezahlte Wer-
bung, also nie richtig unbezahlte Werbung. Ich kenne nicht so viele die unbe-
zahlte Werbung machen. Und halt die, die das machen, machen eigentlich im-
mer gleich viele Informationen bei bezahlt und unbezahlt. Aber es machen ja

auch nicht viele unbezahlte Werbung.

L: Mhm. Und wenn du dir jetzt noch mal das sozusagen im Vergleich vorstellst,
gibt es da auch Ausnahmen, wo du sagst, die bezahlte Empfehlung ist deutlich
uninformativer oder vielleicht sogar viel informativer als jetzt eine unbezahlte

Empfehlung?
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WS5:  Hm, eigentlich nicht.

I: Sehr gut. Dann kommen wir dazu, wie glaubwiirdig du das findest, wenn Joline

dir etwas empfiehlt.

W5:  Ich finde es schon ziemlich glaubwiirdig, weil sie auch immer. Also ich verfolge
sie auch schon ldnger und keine Ahnung so ihre Information sind halt gut genug.
Und deswegen glaube ich ihr da auch eigentlich, weil sie das dann auch regel-
méiBig auch in ihrer Story zeigt und auch schon mehrmals dariiber redet. Ich

finde das immer ziemlich glaubwiirdig.

I Und bei anderen Influencer?

W5:  Nicht so, weil ich weil3 nicht, manche (...). Das liegt auch halt an der Person-
lichkeit finde ich. Diese Person muss halt auch so sympathisch mir auch sein
und muss halt auch so, also so neutral riiberkommen, also so echt im Internet,
weil, wenn sie sich echt prisentiert, dann finde ich auch die Sachen glaubwiir-
dig, die die Person sagt. Aber wenn die Person halt sehr unnatiirlich ist, dann

glaube ich der halt auch nicht alles.

I: Mhm. Und gilt das fiir bezahlte Empfehlungen auch oder machst du da noch

mal einen Unterschied?

WS5:  Ahm, nein, das gilt eigentlich fiir beides.

I: Und glaubst du, dass, wenn Influencer dafiir bezahlt werden, dass sie ein Pro-

dukt empfehlen, dass sie die Produkte anders bewerten als ohne Bezahlung?
WS5:  Ich glaube, die meisten machen das. Einfach damit die halt auch ihr Geld krie-
gen, weil davon miissen die ja auch leben. Aber ich glaube, es machen nicht

alle. Also es kommt immer auf den Influencer an.

I: Und inwiefern findest du, bewerten Sie die Produkte dann anders?
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W5:  Ahm, also, die sagen halt so, das ist total gut und haben es vielleicht vorher
noch gar nicht richtig ausprobiert. Oder sie sagen halt etwas, was gar nicht

stimmt, nur damit das Produkt halt gut dasteht.

I: Mhm. Und hattest du auch schon mal das Gefiihl, dass ein Produkt vielleicht

gar nicht vorgestellt worden wére ohne die Bezahlung?

W5:  Ja.

I: Gut. Und gibt es hier auch wieder, fallen dir auch wieder spontan irgendwelche
Ausnahmen ein, wo du sagst, hm, also die bezahlte Werbung fand ich jetzt trotz-

dem glaubwiirdig?

W5:  Ahm (...). Eigentlich nicht.

I: Und wie findest du oder wie fiandest du das, wenn Influencer, wenn sie fir eine
Empfehlung bezahlt werden, positive und negative Aspekte nennen, weil du
gerade gesagt hast, die stellen das Produkt immer sehr positiv dar, wenn sie

bezahlt werden.

W5:  Also, ich wiirde es gut finden, dass wiirde halt echter riiberkommen. Weil ich
glaube nicht jedes Produkt ist makellos und wenn man dann halt auch mal so

Makel nennt, wiirde das halt viel natiirlicher und echter riiberkommen.

I: Sehr gut, dann kommen wir schon zum dritten Punkt, und zwar wie authentisch
du die Empfehlungen von zum Beispiel Joline findest, das heil3t, wie gut sie zu

ihr und ihrem Content passen.

WS5:  Ich finde es sehr. Also ich finde ihre Empfehlungen passen zu ihrem Content.
Also, sie macht jetzt nicht so Werbung fiir irgendwas, was gar nicht zu ihr passt.
Wenn sie jetzt irgendwie fiir Blumen oder so, also ich sehe halt oft so von ir-
gendeiner Blumenfirma so Werbung, und wenn sie dafiir Werbung machen

wiirde, wiirde ich mir denken, gut sie macht das jetzt, weil davor hat sie nie
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dariiber geredet. Anders als wenn sie Sportsachen Werbung macht. Sie redet ja
auch mehrmals tiber Sport. Dann finde ich, das ist halt schon glaubwiirdiger,
wenn sie dahintersteht, als wenn sie flir irgendwas halt Werbung macht, was sie

halt sonst nie erwédhnt hat.

I: Und findest du bezahlte Empfehlungen sind genauso authentisch oder ist das

anders fur dich?

W5:  Ich glaube genauso, weil zum Beispiel bei ihr. Sie sagt auch halt auch mal
schlechte Sachen zum Beispiel, dass es nicht fiir den Hauttypen geeignet ist.
Das zeigt halt, dass das Produkt nicht so perfekt ist, aber trotzdem gut ist fiir

manche Leute, jetzt nicht fiir jeden, aber das finde ich halt dann authentisch.

I: Mhm, und siehst du das bei anderen Influencern auch so oder ist das bei ihr eher

eine Ausnahme?

W5:  Es ist bei wenigen so, also das alles gleich riiberkommt. Also bei anderen
kommt das schon anders riibber wenn unbezahlt oder wenn es bezahlt ist. Also

das ist schon ein Unterschied.

I: Mhm, und was fiir ein Unterschied ist das, also, kannst du den beschreiben ir-

gendwie?

WS5:  Also bei unbezahlter Werbung, reden die mehr auch so tiber sich selbst, wie sie
das benutzen, zum Beispiel. Und dann eben bei bezahlter Werbung, merkt man
halt irgendwie, dass sie generell iiber das Produkt reden und nicht so wirklich
iiber ihre eigenen Erfahrungen. Also, bei unbezahlter Werbung reden die halt
vielmehr so, was sie ja damit fiir Erfahrungen gemacht haben und bei bezahlter

halt nicht so.
I: Hast du auch das Gefiihl, dass bei einer bezahlten Werbung anders gefilmt oder

fotografiert wird und es nicht nur irgendwie anders auf der sprachlichen Ebene

dargestellt wird?
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W5:  Ja, auf jeden Fall. Die wollen das Produkt ja auch perfekt darstellen. Auch eben
so vom Video oder vom Bild her. Das ist denen natiirlich ganz wichtig, dass das

auch gut aussieht.

I: Super, und gibt es hier wieder irgendwelche Ausnahmen, wo du sagst, hm, ja,
also die bezahlte Werbung fand ich jetzt eigentlich genauso authentisch wie die

unbezahlte?

WS5:  Irgendwie nicht, weil ich finde, dass bezahlte Werbung generell, also egal bei
wem, das wird immer besser dargestellt als es halt bei unbezahlter Werbung ist.

Da fillt mir jetzt nicht so wirklich eine Ausnahme ein.

I: Mhm. Super. Wir haben jetzt schon liber die Empfehlungen an sich gesprochen
und ganz am Anfang aber auch schon iiber die Lieblings-Influencer von dir.
Also warum du zum Beispiel Joline folgst und du hast ja gesagt, du folgst ihr,
weil sie halt so natiirlich ist. Wiirdest du jetzt, nachdem wir {iber das ganze
Empfehlung-Zeug, sage ich mal, gesprochen haben, sagen, du folgst ihr vor al-

len Dingen wegen Empfehlungen oder wegen Ihrer Personlichkeit?

W5:  Ich glaube wegen ihrer Personlichkeit. Weil, also aus diesem Grund folge ich
ihr halt den meisten Influencern. Einfach weil ich die Personlichkeit eben cool
finde und mir eben gerne Stories von denen angucke, gerne hore, so wie die

reden und das ist mir halt eigentlich am wichtigsten bei Influencern.

I: Mhm. Dann wird der nichste Teil ein bisschen leichter glaube ich. Da geht es
nidmlich hauptsdchlich um die Influencer und nicht mehr so um ihre Empfeh-
lungen. Ich wiirde sagen, wir bleiben einfach mal bei Joline als Beispiel. Auller
du mdchtest dir ein anderes aussuchen.

WS5:  Nein, das ist ein ganz gutes Beispiel.

I: Gut, dann wiirde mich als erstes Mal interessieren, was du denkst, in welchen

Bereichen sich Joline sehr gut auskennt.
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WS5:  Ich glaube Make-up und ja, Make-Up eigentlich am meisten.

I: Und wie findest du es dann, wenn sie dir eine Empfehlung im Bereich Make-
Up und Schminke gibt und einmal eine Empfehlung zu, ich weil} nicht, ahm,

einem neuen Spiel, also neuen PS4 Spiel oder sowas?

W5:  Also, ich, ahm, wenn sie Schminke empfiehlt, finde ich das sehr gut, weil ich
dann eben so mir denke, dass ich das nachkaufen kann, weil es bei ihr gut aus-
sieht und dann wird es bestimmt auch bei mir gut aussehen. Und, dhm, wenn
sie jetzt irgendwie fiir ein Spiel Werbung macht, ich glaube, also dann kommt
es mir schon sehr unauthentisch vor, weil es halt einfach nicht so zu ihr passt.
Und ich glaube auch, dass sie das auch gar nicht so selber spielt und auch gar
keine eigenen Erfahrungen damit gemacht hat. Da glaube ich, da glaube ich ihr

halt nicht so wirklich.

I: Und gilt das auch fiir bezahlte Beitridge oder machst du da einen Unterschied?

W5:  Hm, auch fiir bezahlte.

I: Und wenn du dir jetzt noch mal vorstellst, sie wird einmal bezahlt fiir dieses

Make-Up Produkt, das sie vorstellt und einmal fiir dieses neue Spiel. Wie wirkt

die Werbung dann jeweils auf dich? Findest du das ist irgendwie also anders?

W5:  Hm, eigentlich nicht.

I: Also wiirdest du aber sagen, dass sie kompetenter ist im Bereich Make-Up, weil

sie sich da besser auskennt als jetzt bei dem Spiel.

W5:  Ja.
I: Und wiirdest du dann eher, auch wenn es bezahlt ist, auch eher das Make-Up
nachkaufen?
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W5:  Ahm, das ich weiB nicht. Es kénnte ja auch sein, dass sie dann einfach nur so
sagt, dass es gut ist, obwohl es gar nicht so ist, weil es bezahlt wird. Bei unbe-
zahlter Werbung glaube ich generell mehr allen Influencern als bei bezahlter

Werbung.

I: Sehr gut, dann wiirde mich als néchstes noch interessieren, wie sehr du Joline

vertraust, wenn sie dir was empfiehlt.

W5:  Eigentlich sehr, weil ich glaube, sie wiirde es ja nicht empfehlen, wenn sie es
nicht selber gut finden wiirde. Also so kommt sie mir einfach vor. Also ich
glaube nicht, dass sie fiir ein Haarprodukt oder sowas Werbung machen wiirde,
was sie eigentlich halt komplett doof findet. Also da vertraue ich der eigentlich

schon.

I: Mhm. Und hat es noch andere Griinde, warum du ihr so vertraust?

WS5:  Sie kommt einfach so natiirlich und echt riiber. Und ich glaube deswegen. Das
ist auch das wichtigste bei einem Influencer, dass man eben merkt, der ist echt,

der ist natiirlich. Das ist, glaube ich, das Wichtigste.

I: Mhm. Und hast du auch schon mal ein Produkt nachgekauft, das sie vorgestellt
hat?

W5:  Ich glaube von ihr noch nicht, aber von anderen Influencern bestimmt schon

mal.

I: Und kannst du dich da vielleicht auch daran erinnern, ob das so war, wie die

Influencer das vorgestellt hatten?
W5:  Also ich glaube, ich habe ein Schminkprodukt gekauft und das hat, dhm, bei

mir einfach genauso gut geklappt, wie bei der Influencerin. Also, das hat schon,

das hat schon gestimmt.
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I: Gut, also wiirdest du sagen, aufgrund deiner eigenen Erfahrung kannst du schon

Influencern vertrauen.

W5:  Ja, wenn ich die Erfahrung selber gemacht habe, dann kann ich eben, dann ver-
traue ich den Influencern eben mehr, wenn der mir etwas empfiehlt, was auch
wirklich gut ist. Aber wenn ich jetzt etwas nachkaufen wiirde, was dann eben
nicht so gut ist, wére das Vertrauen zu dem dann glaube ich weg. Dann wiirde
ich keine Sachen von dem mehr nachkaufen. Weil ich mir dann einfach denke,
er macht fiir alles Werbung und eben nicht nur fiir Sachen, die er selber gut

findet.

I: Mhm. Du hast gerade schon gesagt, der macht dann fiir alles Werbung. Ver-
traust du Influencern denn genau so, wenn sie bezahlt werden fiir die Empfeh-

lungen, die sie geben?

W5:  Hm, eigentlich also, kommt auf den Influencer an.

I: Mhm. Auf was genau bei dem Influencer? Also wovon machst du das abhén-

gig?

W5:  Wenn ich die Person schon linger verfolge, dann kenne ich die ja schon ein
bisschen besser, als wenn ich jemand noch nicht so lange verfolge. Und wenn

er mir eben sympathisch ist und auch echt riiber kommt.

I: Mhm, dann vertraust du ihm auch, wenn er bezahlt wird?

W5:  Ja. Und, dhm, auch wenn jemand nicht so oft Werbung macht. Also wenn man
halt nicht jeden Tag mehrmals Werbung macht, sondern vielleicht auch nur
zweil bis dreimal in der Woche. Dann ist da eben auch mehr Vertrauen, weil
man dann merkt, okay, die kriegen bestimmt viele Anfragen, aber nehmen eben

nicht jede an. Und dann ist das auch noch mal vertrauenerweckend.

Interview 5, Emilie, 11 von 17



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 160

I: Super, und wenn du dir jetzt mal vorstellst, einmal Joline, der du ja vertraust,
gibt dir eine Empfehlung und einmal ein Influencer, wo du sagst, dem vertraust
du eigentlich nicht, und der gibt dir auch eine Empfehlung, und beide werden
dafiir bezahlt. Findest du Werbung, ist dann irgendwie anders. Nimmst du Wer-

bung dann anders wahr?

WS5:  Ahm, das ist schwer zu sagen. Also ich glaube nicht. Also ich glaube, es wird
immer noch genauso, weil, wenn es von einer Person ist, der ich vertraue, dann
ist das eigentlich schon ziemlich gut. Dann vertraue ich auch dem Produkt. Und
wenn das vielleicht ein Influencer macht, der mir nicht so echt riiberkommt,
dann kann es ja mal sein, dass es das halt, das er halt ein paar Werbungen wirk-
lich ernst meint. Es sind ja nicht alle Werbungen so, dass man dem also, dass

man halt das Produkt nicht wirklich gut findet.

I: Mhm. Also gibt es da auch manchmal Ausnahmen sozusagen, wo du sagst, mal

vertraue ich dem dann doch?

W5:  Ja, es kommt halt immer so, ja, weil manche Sachen sind halt schon echt ge-

meint und man merkt das auch. Aber eben manche Sachen nicht so.

I: Ja, das ist manchmal schwierig zu erkennen. Gut, als néchstes wiirde mich dann
interessieren, vielleicht, wie dhnlich du dem ein oder anderen Influencer bist,
dem du folgst. Fallen dir spontan irgendwelche Ahnlichkeiten ein? Das kann
das Aussehen sein, das Alter, es konnen aber auch Hobbys oder Interessen sein.

Egal, was dir einfallt.

W5:  Hm, also es gibt ja ein paar Influencer in meinem Alter, aber so vom Aussehen

her fallt mir jetzt da nicht so wirklich was ein.
I: Aber fallen dir vielleicht dhnliche Hobbys oder Interessen ein? Also zum Bei-

spiel schminkst du dich auch gerne wie Joline, oder machst du gerne Sport und

folgst irgendeinem Sport-Influencer oder irgendwie sowas?
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W5:  Also ich folge Joline, weil sie halt einfach, wegen der Personlichkeit halt auch
und halt auch, weil sie 6fter mal was zum Thema Schminke empfiehlt. Ich
schminke mich selber viel, finde ich. Deswegen folge ich ihr auch. Und dann
folge ich noch einer Influencerin, die tanzt gerne und macht dann auch mehr-
mals so Tanzvideos in ihrer Story. Und ich, &hm, ich tanze auch ziemlich gerne.

Und das ist dann auch immer so eine Inspiration fiir mich.

I: Super, und gibt es im Gegensatz zu diesen beiden Influencern auch Influencer,

denen du folgst, wo du sagst, du hast gar keine Ahnlichkeit mit denen.

W5:  Ja.

I: Und wenn du dir jetzt einmal vorstellst, dass einmal diese Tanz-Influencerin
oder Joline dir eine Empfehlung gibt, und einmal dieser Influencer, wo du sagst,
du hast keine Ahnlichkeit. Wie findest du dann jeweils die Empfehlung?

WS5:  Ahm, ist schwer zu sagen (...).

I: Findest du zum Beispiel die eine Empfehlung passt vielleicht besser zu dir oder
achtest du mehr auf die Empfehlung. Oder sind die einfach gleichwertig fiir
dich?

W5:  Also, eigentlich gleichwertig.

I: Und gilt es dann auch fiir bezahlte Empfehlungen? Oder machst du da dann

einen Unterschied?

W5:  Das gilt auch fiir bezahlte Werbung.

I: Mhm. Also wiirdest du sagen, dass du eine bezahlte Empfehlung bei einem In-
fluencer, dem du dhnlich bist, genauso einschitzt wie bei einem Influencer, dem

du nicht dhnlich bist?
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W5:  Ja.

I: Gut, dann kommen wir zum fast schon letzten Punkt. Und zwar geht es jetzt
noch mal so ein bisschen um deine Beziehung zu dem einen oder anderen In-
fluencer vielleicht. Es gibt ja auf Instagram ganze viele Moglichkeiten, jemand
zu kontaktieren. Und du hast am Anfang zwar schon gesagt, dass du eher selten
Kommentare schreibst. Aber hast du zum Beispiel schon mal diese Direkt
Nachrichten Funktion genutzt oder hast du auf eine Story geantwortet von ir-

gendeinem Influencer?

W5:  Also, ich muss sagen, ich schreibe sehr vielen Influencern Nachrichten, weil ich
immer die Hoffnung habe, dann mit dem so irgendwie in Kontakt zu treten. Und
ein paar machen das dann auch. Und das macht den Influencer dann auch viel
sympathischer, weil man merkt, dass die Fans ihm auch wichtig sind. Ich ant-
worte auch auf sehr viele Stories, weil ich mir dann so denke, der schreibt mir
dann zuriick. Und dann kann man so ein bisschen iiber ein Thema reden oder
so. Das macht dann eben den Influencer direkt viel sympathischer, wenn man

auch merkt, dass dem auch so was an den Followern liegt.

I: Und wiirdest du die Influencer, mit denen du dann schon mal so geschrieben
hast, oder denen du oft schreibst, selbst auch als Influencer bezeichnen oder
sind das fiir dich schon eher wie Bekannte oder Freunde oder deine Idole?

W5:  Ahm, als Influencer bezeichnen.

I: Und gibt es auch Influencer, denen du weniger aktiv folgst, also denen du jetzt

noch nicht geschrieben hast oder noch nicht auf die Story geantwortet hast?
W5:  Ja, ich folge sehr vielen deswegen. Ich schreib auch nur so den Leuten, mit

denen, also von denen ich gerne mal eine Antwort kriegen wiirde, mit denen ich

gerne mal so schreiben wiirde, weil die mir eben synaptisch sind und, &hm, ja.
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I: Und die nennst du dann auch Influencer [Ja.] oder bezeichnest du irgendwie

anders?

W5:  Influencer auch noch. Man schreibt ja nicht so viel, aber man hat vielleicht mal
so ein bisschen Kontakt eben. Und das ist dann eben auch mal ganz schon, die
halt auch mal so ein bisschen auBlerhalb von den Stories so ein bisschen kennen
zu lernen. Einfach so ein bisschen was iiber das Leben mehr zu erfahren. Das

finde ich immer ganz interessant.

I: Gut, und wenn du dir jetzt wieder vorstellst, dass ein Influencer, dem du sehr
aktiv folgst, mit dem du vielleicht auch schon mal geschrieben hast, dir etwas
empfiehlt und ein Influencer, dem du eher weniger aktiv folgst. Macht das einen
Unterschied fiir dich, wie du die Empfehlung bewertest oder ist das gleich fiir
dich?

W5:  Also ich glaube, wenn ich mit einer Person schon mehr Kontakt habe und ich
die halt auch so ein bisschen kenne, dann vertraue ich der schon mehr, weil ich
merke, dass die Person auch nett ist, wenn man mit der Person schreibt. Ich
glaube, da mache ich dann schon ein Unterschied, weil eben die Person mir

dann viel sympathischer ist.

I: Also bewertest du die Empfehlung dann positiver oder?

W5:  Ja

I: Und gilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen oder machst du da einen Unter-
schied?

WS5:  Eigentlich keinen Unterschied.
I: Mhm. Also wiirdest du auch die bezahlte Empfehlung von einer Person, mit der

du schon mal Kontakt hattest, eher nachkaufen als von einer Person, der du

weniger aktiv folgst?
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W5:  Ja.

I: Mhm. Sehr gut, dann sind wir tatsdchlich schon fast am Ende. Du kannst, wenn
du mochtest, zum Ende noch einmal beschreiben, wie so ein richtig guter In-

fluencer fiir dich aussieht, also was dir da alles wichtig ist.

W5:  Ja(...). Ahm, also ein Influencer muss, hm, finde ich, Lebensfreude ausstrah-
len. Also wenn ich mir die Beitrdge angucke und auch eben die Stories und dann
merke, das ist ein lebensfroher Mensch. Ich folge eigentlich nur so Influencern,
die eben sehr viel Positivitit ausstrahlen, die mir echt riiberkommen, die mir
sympathisch sind. Aber auch fiir die Empfehlungen. Ich folge vielen In-
fluencern auch, weil sie eben immer sehr gute Empfehlungen machen, die ich,
wo es mich halt mal so interessiert, was sie so, was es so fiir Produkte gibt. Da
erfahre ich eben immer viel {iber neue Produkte, die ich vielleicht noch gar nicht
kenne. Aber eigentlich ein perfekter Influencer ist fiir mich eben fréhlich, sym-

pathisch, echt, einfach natiirlich, 4hm, ja.

I: Und was macht dann so eine richtig gute Empfehlung fiir dich aus, wo du dann
sagen wiirdest, die Empfehlung war so gut, dass ich das Produkt jetzt vielleicht

auch kaufen wirde?

WS5:  Wenn die Person halt sehr viel iiber das Produkt erzéhlt, wie man das Produkt
verwendet, wie oft man das verwendet. Und eben viel Personliches, also dass
der halt sehr viel sagt liber die eigenen Erfahrungen. Und vielleicht auch, was
auch wichtig ist, dass die Person sagt, dass man es schon iiber einen ldngeren
Zeitraum benutzt, also vielleicht sogar schon, bevor die bezahlte, bevor die Ko-
operation angeboten wurde. Dass man das schon vorher benutzt hat. Das, finde

ich, macht auch noch mal so eine gute Empfehlung aus.

I: Und gilt es auch fiir bezahlte Empfehlungen oder gibt es da noch extra Krite-

rien?

W5:  Auch fiir bezahlte Werbung.

Interview 5, Emilie, 16 von 17



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 165

I: Mhm. Super, dann hast du es geschafft. Das waren mega viele Fragen, aber
super, dass du so offen und ehrlich geantwortet. Wenn du jetzt noch etwas zum
Thema zu ergénzen hast oder dir noch irgendwas anderes einfillt, {iber das wir

noch nicht gesprochen haben, kannst du das gerne machen.

W5:  Nein, eigentlich nicht.

I: Sollte dir dann im Nachhinein aber noch etwas einfallen, kannst du das natiirlich
gerne jederzeit schreiben. Oder wenn du noch irgendwelche Fragen hast, natiir-
lich auch. Ansonsten kann ich dir, wenn dich das interessiert, auch gerne die
Ergebnisse von der Studie zukommen lassen.

W5:  Ja, das wire sehr nett.

I: Mhm, dann beende ich einmal kurz die Aufnahme.

Gesprichsnotizen:

Die Teilnehmerin wirkt sehr schiichtern, 6ffnet sich aber wahrend des Gespriaches immer
wieder. Sobald die Aufnahme beendet ist, 6ffnet sie sich deutlich mehr und erzihlt noch
einmal, wie wichtig die Personlichkeit des Influencers fiir sie ist. Je sympathischer sie den
Influencer findet, desto weniger ist sie genervt davon, wenn dieser fiir Empfehlungen be-
zahlt wird und desto eher zieht sie auch einen Kauf des Produktes in Betracht. Neben der
Sympathie spielt fiir die Teilnehmerin vor allem die Haufigkeit der Werbung eine enorm
wichtige Rolle. Sie berichtet, dass sie Influencern, die sehr viel Werbung machen regel-

mifig entfolgt.
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4.7 Interview 6 — Jenny, weiblich, 21

I: So, dann ist die Aufnahme gestartet und wir konnen schon mit dem Interview
anfangen. Und zwar weil} ich ja schon, dass du Instagram nutzt. Und als erstes
wiirde mich daher mal interessieren, was du denkst, wie viel Zeit du jeden Tag

auf Instagram verbringst.

W6:  Oh Gott, sehr viel. (lacht). Also ich glaube, also am Stiick gar nicht so viel. Aber
das hduft sich, glaube ich, liber den Tag immer so. Wenn einem langweilig ist
oder so, und dann, dh, guckt man da einfach mal so durch, und dann bleibt man

bei den Stories hingen. Und dann also bestimmt so zwei, drei Stunden (lacht).

I: Mhm. Und du hast gerade schon gesagt, du bleibst dann an den Storys héngen.

Was machst du denn in der Zeit am liebsten?

W6:  Oh Gott, dh (...). Naja, ich geh eigentlich durch den Feed erst mal so ein biss-
chen durch. Aber gar nicht so krass. Ich gucke mir ja dann die Stories an, weil

ich einfach so zu hore und dann sitze ich einfach davor und mache nichts.

I: Mhm. Und wenn du die Stories anschaust, schaust du die hauptsidchlich von

Freunden an oder auch von Influencern?

W6:  Also, die von Freunden kommen ja, meistens weiter vorne, dann immer. Und
dann schaue ich mir natiirlich erst die an, aber danach von Influencern. Aber es
kommt auch darauf an, manchmal skippe ich dann einfach nur durch so. Ahm,
manchmal hore ich es mir auch an, wenn es mich interessiert so. Wenn es um

irgendwelche Beziehungen geht oder so (lacht). Ahm, aber ja.
I: Und wie ist das dann bei den Bildern in deinem Newsfeed?
W6:  Ahm, also ich geh, ich like eigentlich jedes Bild. Ich weiB nicht wieso, aber ich

mache das einfach so wenn ich da so durchgehe, dann passiert das automatisch.

Ahm, ja aber ich, 4hm, ich sortiere dann auch regelmiBig die Leute aus, denen
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ich folge, damit ich halt nicht immer so Bilder von anderen auf der Startseite

habe, die mir halt eigentlich nicht gefallen so.

I: Mhm. Und du hast gerade schon gesagt, du likest die. Kommentierst du sie auch

oder likest du nur so durch?

W6:  Also, ich kommentiere eigentlich relativ viel, schon. Nicht immer, aber viel.

I: Mhm. Und hast du dann auch Lieblings-Influencer, bei denen du regelméBig

vorbeischaust?

W6:  Oh. Also wirklich, dass ich so in den, in die Suchzeile das eingebe, und so hab
ich eigentlich gar nicht so. Ahm, ich gucke mir halt einfach die Stories an

(lacht).

I: Aber die, wo du sehr aktiv bist, sage ich jetzt mal, also wo du viel likest und
kommentierst, werden dir ja auch eher angezeigt. Wiirde dir da jetzt ein Beispiel

einfallen, dass dir sehr oft angezeigt wird?

W6:  Boah. Bestimmt Sarah Harrison oder so (lacht). Ahm, ich kénnte auch mal kurz

gucken.

I: Kannst du gerne machen.

W6:  (...). (Schaut auf ihr Handy) Ja, ihm, Pamela Reif momentan. Ahm (...). Ja.

Ansonsten ist es eigentlich immer so gemischt. Danach. (lacht)

I: Und gibt es einen Grund, warum du gerade diese zwei so gerne magst oder

warum die so oft bei dir auftauchen?
W6: Ja, die reden einfach viel und das interessiert mich so bei manchen Themen,

oder so. Oder wenn ich halt derselben Meinung bin, zum Beispiel jetzt wegen

diesem ganzen Zeug da, was da jetzt auf Insta war und so. Und dann dh, wenn
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man dann da halt irgendwie so auf der Seite von denen steht, da guckt man sich
das auch irgendwie 6fter an, und so, weil man eben wissen will, wie es denen
trotzdem geht, obwohl man die nicht kennt. Und, dhm, das ist dann irgendwie

so, man will da halt gucken, ob alles okay ist.

I: Mhm. Super, und, ahm, du hast schon gesagt die reden sehr viel, und die beiden

geben ja immer mal wieder Empfehlungen. Wie findest du das denn?

W6:  Also, ich finde es in Mallen. Ist generell, bei allen ist das voll in Ordnung so.
Ahm, und ich finde auch, man wird ja nicht verpflichtet, das zu kaufen, sondern
die machen Werbung. Man weil3 halt nie, ob das jetzt wirklich ist, weil sie liber-
zeugt sind oder wegen der Gage so. Aber, &hm, wenn es halt nicht, also was halt
wirklich nervt, ist wenn man nacheinander so, keine Ahnung, zehn Storys an-
guckt, und immer so dasselbe kommt und so. Wie ich glaube gestern, oder so,
war ja Oceans Apart. Und dann nervt das einfach, weil man das alles schon
gesehen hat und alles dasselbe ist und die die selben Sachen erzdhlen. Weil das
ja auch vorgegeben ist, und das nervt dann halt irgendwie. Aber es ist auch an-

dererseits manchmal so eine Inspiration.

I: Mhm. Und bewertest du es dann anders, dh, wenn sie nicht dafiir bezahlt wer-
den, weil du gesagt hast, du weillt, wenn sie bezahlt werden, nicht, ob das so

stimmt, was sie sagen?

Wé6: Irgendwie schon so. Weil man dann halt weil, dass sie wirklich die Werbung
machen, weil es denen halt gefillt. Es gibt ja auch welche, die sagen immerzu,
dass sie halt nie Werbung fiir etwas machen konnten, was denen halt nicht ge-
fallt. Aber trotzdem hat man halt diese Zweifel so, weil, man kann ja nicht in

die Kopfe gucken so. Also man kennt die auch nicht.
I: Mhm. Ja, da hast du auf jeden Fall recht. Ich habe mir jetzt im Folgenden noch

mal so drei Merkmale von Empfehlungen herausgesucht, wo wir auch immer

so durchgehen, unbezahlt und dann bezahlt. Nachdem du ja allgemein schon
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eher sagst, dass die Bezahlung ein bisschen vielleicht die Empfehlung beein-
flusst oder die Wahrnehmung von der Empfindung, wiirde mich als erstes mal
interessieren, wie informativ du das findest, wenn zum Beispiel Sarah Harrison

oder Pamela Reif dir jetzt unbezahlt etwas empfehlen.

W6: Woah, pff. Also das sind ja meistens so dann spezielle Produkte, die ich mir
wahrscheinlich dann niemals kaufen wiirde so, weil es dann meistens eher so
bei Sarah oder so dann eher so fiir Kinder ist, also zum Beispiel wenn es da jetzt
irgendwie um irgendwelche Ausstattungen geht oder so, dass es dann eher un-
bezahlt ist. Und bei Pamela ja eher so irgendwelche Riegel, die sie jetzt toll
findet. Und dann. Die wiirde ich wahrscheinlich auch nicht kaufen so. Weil,
man muss dann auch immer noch mal iiberlegen, dass die Eltern davon ja auch
was halten sollten, wenn man das kauft und so. Und das ist dann eher schwierig,

die davon zu iiberzeugen.

I: (lacht). Okay und wie ist es bei anderen Influencern? Ist das anders, wo du sagen

wiirdest, das wiirdest du dir dann vielleicht schon kaufen?

W6: Ja, wenn es eher so um Klamotten geht oder so, dann finde ich, da ist man da

irgendwie eher so dabei, weil das dann irgendwie allgemeiner ist, irgendwie.

I: Und wenn wir jetzt mal bei diesem Klamotten-Beispiel bleiben. Findest du das
informativ, wenn dir sowas empfohlen wird? Also die Information, die sie dazu

sagen.
W6: In gewisser Weise, irgendwie ja. Wobei die ja meistens nur dann irgendwelche
Outfits vom Tag zeigen und dann halt sagen, wo sie die ganzen Sachen her
haben und jetzt nicht dariiber reden. Aber so. Man holt sich ja Inspiration, was

einem dann schon gefillt oder so.

I: Mhm. Findest du, dass es irgendwie anders ist, wenn sie dafiir bezahlt werden?
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W6: Ja, man merkt irgendwann, wenn das so ist, wie gesagt, wenn so nacheinander
die Storys kommen. Und man hort irgendwie so diesen selben Satz immer zu
wieder. Das kann schon stimmen so, weil da sind viele vielleicht auch wirklich
davon iiberzeugt. Aber das kommt dann so auswendiggelernt einfach riiber.

Und dann halt nicht mehr echt so, weil es halt immer zu wieder kommt.

I: Mhm. Und hast du das Gefiihl, dass bei einer bezahlten Empfehlung mehr oder

weniger Informationen gegeben werden zu Produkten?

W6: Bei einer bezahlten wiirde ich schon sagen irgendwie mehr. Also es kommt
drauf an, wer das jetzt auch ist. Aber ich wiirde sagen, bei einer bezahlten Wer-

bung sind schon mehr Stories hintereinander dann zu dem Produkt.

I: Mhm. Und findest du das dann auch hilfreicher, wenn sie mehr Informationen

geben, oder stort dich das eher?

W6:  Also irgendwann kennt man diese Informationen auswendig. Es sind immer
dieselben. Es kommen halt nur neue Produkte, aber man kennt die Information
dann selbst. Man kann dann alles gefiihlt schon mitsprechen, so. Und dann steht
ja immer alles so da, ja das ist ohne das und das, und ohne das und das, und das
ist gut fiir das. Und dann kennt man das halt irgendwie schon, weil es immer zu
dasselbe ist, weil, die Marke bleibt ja gleich nur die Produkte &dndern sich so.

Aber das ist ja trotzdem im Grunde genommen fiir dasselbe, so.

I: Mhm. Und fallen dir auch spontan Ausnahmen ein, wo du sagst, die bezahlte

Empfehlung fand ich tiberhaupt nicht informativ?

W6:  Gerade nicht, nein (lacht).

I: Sehr gut, dann kommen wir zum nédchsten Merkmal und zwar, wie glaubwiirdig

du das findest, wenn Influencer dir etwas empfehlen.
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W6:  Also, das ist irgendwie unterschiedlich. So bei manchen, die kommen irgendwie
authentischer riiber und weil man auch nicht jeden Tag von diesen Produkt Wer-
bung sieht. Manchmal ist es ja so, dass sie schon irgendwie mit so einer komi-
schen Geschichte diese Werbung einleiten. Man hat aber iiberhaupt nicht (...).
Das wirkt iiberhaupt nicht echt. Also dann geht es irgendwie so: Man fiihlt sich
jetzt gerade nicht so frisch. Und dann, ach ja, wir konnten ja mal die Maske
machen. Ja, das ist irgendwie so, weil} ich nicht, so ... Oder wenn man dann
schon friih so auf Instagram kommt und die dann sagen, ja um 12 Uhr gibt es
dann den und den Code und dann ist das alles schon so geplant, und das ist
irgendwie halt ... das wirkt meistens nicht authentisch so. Bei manchen wo das
halt weniger ist, wo weniger Produkte quasi in ihrer also (...) die halt weniger
Produkte bewerben. Da wirkt es irgendwie authentischer als, dhm, bei denen,

die halt gefiihlt fiir jedes Produkt Werbung machen.

I: Mhm. Und wie ist das bei unbezahlten Empfehlungen? Findest du die dann

glaubwiirdiger?

W6: Irgendwie ja, weil die ja dafiir eigentlich nichts bekommen. So, die bewerben
ja dieses Produkt, weil eigentlich aus eigener Uberzeugung oder aus eigener,
dhm, Benutzung. Und dann, ahm, bewerben die es halt. Weil oft wahrscheinlich
viele nachfragen oder so. Das ist es ja auch ganz oft. Und das wirkt halt irgend-
wie ehrlicher so, weil es halt wirklich Produkte sind, die sie benutzt haben, die

vielleicht gar nicht so viele kennen.

I: Und das wiirde dann auch so eine bezahlte Empfehlung glaubwiirdiger machen,

auller dass man nicht so oft Werbung macht?

W6:  Naja, wenn die einfach irgendwie ihre eigenen Sachen so erzdhlen wiirden, weil
es wirklich so, dass so manche Sitze einfach gleich sind. Vielleicht auch weil
die vorgegeben sind, ich weil} ja nicht genau, wie das ist. Aber es ist halt einfach

irgendwie alles gleich, eben was gesagt wird. Und wenn das ein bisschen abge-
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wandelt wird und die ihre eigenen Sachen quasi erzéhlen konnten oder ihre ei-
genen Erfahrungen mit reinbringen wiirden oder so, dann wiirde das glaube ich

ein bisschen besser wirken.

I: Mhm, sehr gut. Du hast gerade auch schon das Thema authentisch angespro-
chen. Ich versuche, das so ein bisschen irgendwie abzugrenzen von Glaubwiir-
digkeit. Und zwar wiirde mich interessieren, wie authentisch du es findest, wenn
Influencer Empfehlungen geben, das heifit, wie gut diese Empfehlungen deiner

Meinung nach immer zu den Influencer und zu ihrem Content passen.

W6: Das ist auch irgendwie unterschiedlich. Also manchmal ist man eben iiber-
rascht, dass jetzt genau diese Person diese Werbung macht. Aber bei vielen ist
ja zum Beispiel auch Hello Body oder so, das ist dann ja irgendwie klar, dass
das zu jeder Influencerin passt so, weil irgendwie hat jeder damit so zu tun hat.
Und das ist dann irgendwie so normal. Aber wenn es jetzt irgendwelche Sachen
sind, wo man dann vorher noch nie diese Person mit in Verbindung gebracht

hat, ist es irgendwie komisch.

I: Gilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen, oder machst du da einen Unterschied?

W6: Das ist, glaube ich, irgendwie genauso. Ja.

I: Und du hast ja schon gesagt, dass bei bezahlten Empfehlungen auf jeden Fall
mehr Information gegeben werden und dass es irgendwie ausfiihrlicher alles
gemacht wird, aber hast du auch das Gefiihl, dass es anders gefilmt und foto-

grafiert wird?

W6: Ja, das ist so. Das ist irgendwie wieder so geplanter. Also so, dass das Licht
genau passt. Und dann stellen die sich da einfach in den Spiegel, machen dann
hier ihre, 4hm, ja, &hm (...) diese Stuhlaufnahmen und so. Das ist halt und da-
nach reden sie wieder driiber und schreiben dann auch ganz viel eben auf eine
Story drauf, damit man auch, moglichst viele Informationen dazu hat, zu dem

Produkt. Und die reden dann halt auch irgendwie nur Gutes davon. Also so ein
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bisschen was, man hat ja immer irgendwie was, was vielleicht nicht so ganz so
passt. Und wenn man halt nur Gutes davon redet, dann ist das irgendwie auch

wieder halt nicht so.

I: Aber findest du das trotz dieser anderen Darstellungen das zum bisherigen Con-

tent sage ich mal passt oder sticht es immer schon sehr raus?

W6:  Man merkt schon, dass jetzt Werbung gemacht wird, weil, das ist irgendjemand.
Also die sprechen meistens auch ein bisschen anders. Also man merkt es schon.
Aber es kommt auch wieder auf die Person drauf an, wiirde ich jetzt sagen.
Manche kénnen das so geschickt mit einbinden, und dann ist es auch nicht so
auffallig und da hort man dann auch gerne zu. Aber bei manchen merkt man

schon sehr, dass es eine Werbung ist.

I: Und fallen dir hier auch wieder irgendwie Ausnahmen ein, wo du sagst, also,

die bezahlte Empfehlung fand ich jetzt auch sehr authentisch?

W6:  Ahm, also sehr authentisch, weiB ich jetzt nicht. Weil es ist ja, wie gesagt, im-
mer dasselbe Produkt ist und, also, es kommt ja wirklich jeden Tag nacheinan-
der dann irgendwie dieselben Produkte so, und man kennt es irgendwie schon
alles, und das halt immer zu dann dafiir Werbung gemacht wird. So immer zu
dasselbe. Und man merkt halt irgendwie, dass das dann (...) so erzwungen ist.
Ich weiB} nicht, wie man sich da ausdriicken kann. Aber es ist irgendwie (...).
Hauptsache, die haben es halt weg. Und haben halt ihre Story gemacht und jetzt
fertig so.

I: Okay, kann ich auf jeden Fall verstehen. Jetzt haben wir schon ganz viel {iber
die Empfehlungen an sich gesprochen und am Anfang ja auch schon iiber In-
fluencer denen du folgst und warum du denen auch folgst. Aber nachdem wir
jetzt tiber die Empfehlungen gesprochen haben, wiirde mich jetzt noch mal ein
bisschen genauer interessieren, ob du denkst du folgst den Influencern vor allen
Dingen wegen ihren Empfehlungen, die sie dir geben oder wegen ihrer Person-

lichkeit?
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W6:  Eher wegen der Personlichkeiten oder wegen den Bildern, oder so. Weil ich
finde, Bilder generell voll schon, mir macht es voll Spal3 das anzugucken und
so, ahm, oder auch irgendwelche Videos anzugucken. Aber so. Also wegen den
Empfehlungen direkt wiirde ich jetzt nicht sagen, auler wenn das halt so eine
Person ist, wo man wirklich immer irgendwelche solche Codes hat, die einem
wirklich mehr bringen, weil man da selbst oft auch irgendwas kauft. Dann
wiirde ich schon sagen, dass man der vielleicht folgt, dann um diese Codes halt
nicht zu verpassen. Aber so generell, jetzt eher wegen der Personlichkeit oder

weil man die irgendwie aus dem Fernsehen kennt, oder so.

I: Mhm, dann wird der nichste Teil glaube ich ja ein bisschen leichter. Da geht es
nidmlich hauptséchlich um die Personlichkeit von den Influencern. Und zwar
kannst du dir gerne mal ein Beispiel Influencer raussuchen. Ich glaube, dann ist

es ein bisschen einfacher, sich das vorzustellen.

W6:  Ahm, ja ich nehme jetzt einfach mal Sarah, weil wir das schon hatten.

I: Mhm. Gut, in welchen Bereichen, denkst du, kennt sich Sarah besonders gut

aus?

W6:  So, Mutter sein (lacht). Ahm, ich wiirde sagen schon sagen auch so ein bisschen

beautyméBig und Fitness. Wiirde ich so sagen.

I: Mhm. Und wie findest du es dann, wenn sie dir einmal eine Empfehlung gibt
fiir irgendein Kosmetikprodukt und einmal gibt sie dir eine Empfehlung fiir

neue Gaming-Kopthorer, oder so.

W6:  Also das mit den Kopfhorern ist dann wieder so. Die schicken es denen halt zu
und das sind coole Produkte, aber irgendwie ist man es von ihr halt nicht ge-
wohnt. Und dann verwirrt das so ein bisschen, was jetzt davon halt die echte
Sarah ist, sage ich jetzt mal. Und, dhm, Kopthorer sind ja immer hilfreich. Das

benutzt ja auch irgendwie jeder so. Da gibt es ja kein bestimmtes Ding, das man
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sich auskennen muss. Aber das ist trotzdem irgendwie verwirrend, weil ja ver-
schiedene Kategorien dann benutzt werden. Und dann weifl man halt nicht, was

davon jetzt die echte Person ist und was nicht.

I: Und gilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen oder siehst du Werbung dann ir-

gendwie anders?

W6: Ich wiirde das da genauso sehen eigentlich, glaube ich. Ja.

I: Und wie findest du es, wenn sie jetzt flir ein Produkt bezahlt wird, &hm, wo du
sagst, da kennt sie sich eigentlich nicht aus. Also denkst du, findest du das ir-
gendwie anders, als wenn sie Werbung macht fiir ein Produkt, wo sie sich aus-

kennt?

W6:  Ja, weil man dann wieder so diese Fragen stellt. Ist das jetzt auswendig gelernt?
Weil sie wirklich um was es da geht? Braucht sie das wirklich oder macht sie
es nur, weil sie halt gutes Geld dafiir bekommt? Sie kann ja trotzdem von der
Marke iiberzeugt sein. Aber dann trotzdem das von ihr dann so erzédhlt zu be-
kommen, obwohl sie davon keine Ahnung hat, ist dann schon irgendwie ko-

misch.

I: Da zweifelst du dann mehr daran [Ja.], ob. Gut. Sehr gut, dann kommen wir als
nichstes passend zum Thema Zweifeln, &h, dazu, wie sehr du ihr vertraust,

wenn sie was empfiehlt, also wie vertrauenswiirdig du sie findest.

W6: Ich finde sie eigentlich schon (...). Also sie wirkt auf mich jetzt personlich
schon eher als eine mit, als authentische Influencerin, so. In manchen Bereichen
denkt man sich auch, das es ein bisschen iibertrieben ist. Aber trotzdem, dhm,
sie bleibt ihrem Image halt irgendwie treu so. Sie ist halt immer gleich konstant,
und deswegen kann man da jetzt nicht wirklich viel zweifeln. So an sich.

I: Mhm. Und fallen dir noch andere Griinde, warum du ihr jetzt so vertraust, wenn

sie dir etwas empfiehlt?
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W6: Irgendwie auch, wegen, weil sie halt schon so ein Kind hat und irgendwie einen
Mann und halt fest in ihrem Leben steht. Das ist so. Warum sollte sie das dann?

Warum sollte sie liigen, so? Das ist so, ja.

I: Und du hast ja am Anfang schon gesagt, von ihr oder Pamela Reif hast du jetzt
noch nie was nachgekauft, aber hast du vielleicht schon mal von einem anderen

Influencer ein Produkt nachgekauft?

W6:  Ja, ich hab letztes Jahr. Ich wollte schon die ganze Zeit immer was von Oceans
Apart haben, weil, ich dachte mir, wenn die alle Werbung machen und alle so
davon iiberzeugt sind, irgendwas muss da ja dran sein so. Ahm, habe das dann
auch nachgekauft, und ich glaube, es war noch irgendwas. Aber da muss ich
kurz noch iiberlegen, da komme ich gerade nicht drauf. Ahm, und dann hab ich
mir das die ganze Zeit gewiinscht. Meine Eltern fanden es immer nicht so toll,
weil es halt auch wirklich teuer ist, so an sich. Also im Vergleich zu anderen
bekommt man da ja auch eine gleiche, wahrscheinlich bessere Qualitéit von Adi-
das. Weil, ahm, ich hab das ja jetzt schon ein halbes Jahr oder so. Und die Qua-
litat ist echt nicht so! Von dem BH l6sen sich die, ahm, der Stoff so ein bisschen
ab. An der Hose sind halt so, &hm, diese, so (...) (lacht) wie soll man das erkléa-
ren? Ahm, so, wie wenn sich jetzt irgendwie irgendwelche Fusseln zusammen-
gerollt hitten und dann hétten die sich iiberall an der Hose verteilt und so. Und
da geht auch oben so an der Naht was auf und so. Also das ist halt auch wieder.
Das stellt das halt in Frage, weil die anderen das ja immer nicht zeigen so. Also
man sieht ja nur, wie Perfektes aussieht und so. Aber dann hab ich letztens bei
Gerda, glaub ich, gesehen, dass sie, §hm, mit einem Rasierer diese Dinge abge-
macht hat von der Hose. Also hat sie die auch gehabt so. Aber das hat man davor

halt nie gesehen.

I: Okay, also wurde dadurch auch wahrscheinlich dein Vertrauen zu Influencern
vielleicht nicht so positiv beeinflusst? [Ja.]. Ja Oceans Apart ist ja eine bezahlte
Empfehlung. [Ja.]. Vertraust du ihnen jetzt trotz diesem Kauf sage ich jetzt mal
bei bezahlten Empfehlungen genauso? Oder ist das ein Unterschied im Ver-

trauen?
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W6:  Also, ich muss auch sagen, das kommt immer auf die Hohe von diesem Rabatt-
code mit an. Weil ja bei Oceans Apart meistens so 50 Prozent und so zwei fiir
eines angeboten werden, also wirklich so hohe Sachen sind. Wo man sich dann
halt schon fragt, wieso sollte das ein gutes Unternehmen machen. Also warum
sollte man das machen, so dass man immer nur 50 Prozent gibt. Also halt immer
50 Prozent, was ja halt auch wirklich viel ist. Wenn das dann so gut ist. Und es
macht ja wirklich jeder 50 Prozent so, und deswegen. Das ist halt dann auch

wieder so eine Sache. Wiirde ich das machen, wenn ich gute Sachen hab?

I: Also liegt das Vertrauen jetzt nicht bei bezahlten Empfehlungen unbedingt beim

Influencer, sondern eher an der Marke und dem Rabattcode?

W6:  Auch. Also bei beidem irgendwie. Also beim Influencer und an dem Rabatt-

code, wie man das Ganze riiber bringt.

I: Mhm. Und was unterscheidet sich dann, beim Influencer sozusagen, wenn er

dafiir bezahlt wird? Warum vertraust du ihm dann weniger?

W6: Ahm, das kommt immer darauf an, so wie man da redet. Also wenn man das
halt die ganze Zeit dann so richtig libertreibt und wirklich so hoch von diesem
Produkt redet und so. Wo man sich dann so denkt, ja ist okay, ich habe es ver-
standen. Ich, Ich. Alles gut. Ich zweifle nicht so. Ahm, dann ist das halt komisch
so, wenn man da halt einfach dariiber redet und sagt, ja, ich habe das und das
jetzt bekommen, und das, finde ich, habe ich jetzt mal ein bisschen getestet und
so. Und dann wiirde ich euch das jetzt gerne empfehlen so. Das ist irgendwie
ein bisschen anders, als wenn ich da jetzt einfach irgendwie aus dem Kontext

gerissen einfach anfange fiir Oceans Apart zum Beispiel Werbung zu machen.

I: Und folgst du auch Influencern, wo du sagst denen vertraust du generell nicht,

also egal, ob sie dafiir bezahlt werden oder nicht?

W6:  Es kann sein, ja. (lacht)

Interview 6, Jenny, 12 von 18



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 178

I: Wenn du dir jetzt mal so einen Influencer vorstellst, dem du generell nicht ver-
traust und einen Influencer, dem du vertraust und beide geben dir bezahlt eine
Empfehlung. [Ja.]. Nimmst du das irgendwie anders wahr oder machst du kei-

nen Unterschied?

W6:  Ja, ich glaube, man zweifelt an der Person, die man irgendwie auch mag, zwei-
felt man nicht so viel als an der Person, mit der man jetzt irgendwie, bezie-
hungsweise der man schon irgendwie blod aufgefallen ist, sage ich jetzt mal.
Ahm, da zweifelt man dann irgendwie mehr, das ist irgendwie unecht, der will
nur das Geld. Und bei der Person, die man halt irgendwie mag, denkt man sich,

ja ist vielleicht doch ein ganz schones Produkt so.

I: Mhm. Sehr gut, dann kommen wir zum néchsten Punkt und zwar wie dhnlich
du vielleicht manchen Influencern bist. Fallen dir denn spontan irgendwelche
Ahnlichkeiten ein. Das kann das Aussehen sein, das Alter, vielleicht Hobbys

oder Interessen? Ganz egal, was dir einfach spontan einfillt.

W6:  Oh (lacht). Vielleicht am ehesten das Alter. Weil, also, ich wiisste jetzt von
einigen nicht die Hobbies oder so. Ahm, so die Leni oder so. Ahm, oder halt
generell die ganzen TikToker. Die sind ja alle noch relativ jung, ahm, also groB-

tenteils jetzt. Und ja.

I: Und du hast ja schon gesagt, du folgst ja zum Beispiel Sarah Harrison und Pa-
mela Reif und die machen ja beide viel Sport. Machst du auch zum Beispiel

gerne Sport?

W6: Ja. Ahm, und durch das ganze Zeug jetzt und so. Also, ich spiele eigentlich
Volleyball und hab dann zwei bis dreimal die Woche halt Training, und das fallt
ja dann auch komplett weg. Und sie macht ja immer so Workout-Pléne in die
Stories. Und das mache ich jetzt auch schon seit Anfang dieser Zuhause-Bleib-
Zeit und so. Ahm, und ja, das finde ich halt auch ganz gut so, weil es halt
einfach kostenlos ist. Das wirkt halt auch wieder so, sie gibt halt jedem

die Moglichkeit und sie mochte, dass jeder die Moglichkeit hat, das zu machen
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und deswegen macht sie es kostenlos. Und das finde ich halt zum Beispiel gut,

weil, ich wiisste jetzt nicht, ob ich mir jetzt Workout-Pléne kaufen wiirde.

I: Und fallen dir auch Influencer ein, denen du folgst, wo sagst, denen bist du

tiberhaupt nicht dhnlich?

W6:  Bestimmt (lacht).

I: Und, 4hm, wenn du dir jetzt wieder vorstellst, dass einmal zum Beispiel Pamela
Reif, der du ja schon dhnlich bist, dir eine Empfehlung gibt und einmal ein In-
fluencer, mit dem du keine Ahnlichkeiten hast. Unterscheidest du die Empfeh-

lungen oder sind die gleichwertig fiir dich?

W6:  Also, ich glaube, man unterscheidet die unbewusst. Ahm, weil mit der Person,
mit der, also die einem &hnlich ist, hat man irgendwie so eine Bindung (lacht).
So, dass ist irgendwie, das ist wie so eine Freundin und die empfiehlt einem halt
was. Und, ahm, bei der anderen Person ist es also irgendwie weiter weg, also so

befremdet dann irgendwie.

I: Und bewertest du auch die bezahlten Empfehlungen wieder anders. Oder sind

die gleich fiir dich?

W6: Ich wiirde da generell sagen, dass die Werbung, dass ich die da gleich behandle,

ja.

I: Gut, du hast jetzt gerade auch schon gesagt, du hast dann so ein bisschen durch
diese Ahnlichkeit auch so ein Gefiihl von einer Bindung, vielleicht auch irgend-
wie, als wire das deine Freundin. Und da geht es jetzt noch mal zum Abschluss
darum. Ndmlich um deine Beziehung zu Influencern. Es gibt ja ganz viele Mog-
lichkeiten auch auf Instagram Influencer und natiirlich auch andere Leute zu
kontaktieren. Und du hast schon gesagt, du kommentierst auch viel, aber hast
du zum Beispiel auch schon mal diese Direkt Nachrichten Funktion benutzt o-

der auf Stories geantwortet oder sowas?
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W6: Ja, ich mache das eigentlich relativ oft so, vor allem, wenn es um irgendwelche
Sachen, so um irgendwelche Umfragen oder so geht, weil ich halt auch sehr
gerne was dazu sage immer, und so. Oder generell auch, wenn ich dann bei
irgendwelchen, wenn im Fernsehen etwas anstand oder so irgendwelche Final-
Sachen oder so und ich dann unter den Beitrdgen irgendetwas lese, das mich

richtig aggressiv macht, dann muss ich da irgendwas dazu sagen (lacht).

I: Und wiirdest du sagen, ihm, dass du diese Bindung nur durch die Ahnlichkeit
spiirst oder, dass das auch damit zusammenhéngt, wie aktiv du jemanden folgst,

also ob du schon o6fter auf die Story geantwortet hast und so?

W6: Es kommt auch darauf an, wie viel man mitbekommt, wie die zu ihren Fans
stehen. Wie die quasi mit ihren Leuten, die denen folgen, in Kontakt sind und
so. Und ob man da jetzt was mitbekommt oder ob die halt zum Beispiel gar
nicht Direkt Messages schreiben oder nicht. Und das ist, glaube ich, dann so ein

bisschen der Unterschied. Also die Fannéhe.

I: Also wiirdest du sagen, ein Influencer, der seinen Fans sehr nah ist, konnte

schon als Freundin oder als Bekannter bezeichnet werden?

W6:  Nicht so direkt, aber man irgendwie so, man ist irgendwie gut auf die Person zu
sprechen dann so. Man fiihlt sich so bestdtigt, dass man Recht hatte, dass sie

eine nette Person ist.

I: Mhm. Und, 4hm, wie bezeichnest du denn Influencer, denen du weniger aktiv
folgst? Sagst du da auch Influencer oder sagst du auch, das fiihlt sich trotzdem

so an wie so ein Bekannter?

W6:  Naja, also ich wiirde die generell jetzt alle einfach mal als Influencer bezeichnen
und dann halt unterscheiden, wie, also wie sehr ich die Person halt mag so. Wie,
beziehungsweise ich kenne die ja nicht personlich, und ich urteile da auch ei-
gentlich auch nicht so, aber wenn man halt irgendwas mitbekommt, das halt

bestitigt das ist oder, dass da wirklich irgendwas war, wo man halt echt nicht
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dahinter oder so, dann wiirde ich schon sagen, dass man ein anderes Gefiihl zu
der Person hat als zu einer Person, die man halt wirklich, deren Taten man gut

findet so. (lacht)

I: Und wenn du dir das jetzt wieder im Vergleich vorstellst, dass eine Person, die
du halt sehr gerne magst dir etwas empfiehlt und eine Person, die du vielleicht

nicht magst. Wie findest du das dann jeweils?

W6:  Das ist, hm. Also die Person, die ich dann nicht so mag, also da skippe ich auch
meistens. Weil ich halt irgendwie nicht zuhore so. Andersrum bei Personen, die
ich mag, da hore ich schon zu so und gucke dann mal, ob ich das vielleicht auch
fiir mich so das Produkt, ob das halt fiir mich auch was wére. Und dann, 4hm,
guckt man so. Bei anderen Personen, dann interessiert mich das eher weniger,

weil ich das sowieso schon alles kenne, so denke ich mir dann immer.

I: Und ist das auch bei bezahlten Empfehlungen so oder ist es dann noch mal an-

ders?

W6:  Das ist bei (...). Ich glaube das ist immer gleich. (lacht)

I: Mhm. Super, dann sind wir tatsdchlich schon fast am Ende. Wenn du mochtest
kannst du zum Schluss noch mal beschreiben wie so ein richtig guter Influencer

fiir dich aussieht, was dir da alles wichtig ist.

W6: Naja, also die Person sollte offen sein. Also, aber halt auch nicht zu viel so von
dem Privatleben erzéhlen, weil ich denke, die haben ja selber auch Privatsphire
und so. Und dann sollte man da vielleicht nicht so ganz viel erzdhlen, weil man
sich ja noch angreifbarer macht. Und, dhm, halt einfach diese, diese Echtheit,
so dass man sich selbst in seinem eigenen Image halt nicht verhaspelt so. Weil
dann fallt es ja schon auf, dass dann halt vielleicht irgendwas davon nicht echt
war. Und dann fangen halt diese Zweifel so an. So, man sollte halt einfach sich
selbst, &hm, sich selbst prdsentieren, wie man ist, wenn man sich schon présen-

tieren mochte und nicht halt wie eine andere Person. Weil man damit quasi sich
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selbst und alle anderen beliigt, die dann quasi da zuschauen oder sich dann mit
der, ahm, Person vergleichen oder da irgendwie dann ja quasi sich schlechter

darstellen, weil sie eine andere Person besser finden so.

I: Und wie sieht so eine richtig gute Empfehlung fiir dich aus, was ist dir da alles

wichtig?

W6:  Also, ich finde, glaube ich, so tatsichlich eine unbezahlte Empfehlung, die,
dhm. Also man sollte da nicht zu viele Storys dazu machen oder halt irgendwie
dazu Fragen beantworten oder vielleicht auch irgendwie halt in einem Live-
Stream oder so, dass man da quasi mit diesen Fragen konfrontiert wird und halt
eben nicht so ein Text neben sich liegen haben kann, den man dann halt abliest.
Dass man quasi dieses Produkt wirklich, selber sehr gerne mag und es auch
getestet hat, bevor man es irgendwelchen anderen empfiehlt oder so. Dass man

da wirklich aus Erfahrung spricht.

I: Und gibt es da noch einmal zuséatzliche Kriterien fiir eine bezahlte Empfehlung,

die wichtig sind oder gelten die gleichen Sachen?

W6: Ahm, das man halt auch auf, dass man quasi auch auf Nachrichten eingeht, die
jetzt nicht damit zufrieden waren und die halt auch mit den Leuten teilt. Dass
man auch sieht, dass es halt nicht zu jeder Person passt, weil nicht jedes Produkt
kann ja zu jedem passen und das wird aber meistens so dargestellt. Dass es halt
jetzt das Produkt ist und das muss man unbedingt kaufen, weil, das ist so toll,

und das passt aber nicht zu jeder Person.

L: Perfekt. Du hast es geschafft. Das waren richtig viele Fragen. Danke, dass du
so offen und ehrlich geantwortet hast [Sehr gerne.] und auch so ausfiihrlich. Ja,
wenn du jetzt noch irgendwas zu dem Thema zu ergidnzen hast, hast du jetzt

Zeit dafur.

Wé6:  Eigentlich, glaube ich, tatsidchlich nicht. (lacht)
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I: Gut, wenn dir im Nachhinein doch noch etwas einfillt, kannst es natiirlich gerne
jederzeit schreiben. Oder wenn du doch noch Fragen hast, natiirlich auch. An-
sonsten kann ich dir auch gerne die Ergebnisse von meiner Studie zuschicken.
Wenn es dich [Ja, ja das wiirde mich interessieren] interessiert. Perfekt, dann

mache ich das. Ich beende einmal die Aufhahme.

Gesprichsnotizen:

Die Teilnehmerin wirkt von Beginn an sehr interessiert und offen. Sie lacht wiahrend des
Interviews immer wieder nervos und redet extrem schnell. Nachdem die Aufnahme been-
det wurde, entspannt sich die Teilnehmerin sichtlich und erzéhlt, dass sie immer wieder
gelacht hat, weil ihr in diesem Moment erst selbst klar geworden ist, wie sie iiber manche
Sachen eigentlich denkt. Des Weiteren erwihnt sie noch einmal, wie nervig sie es findet,
wenn Influencer viel Werbung machen und das die Menge der Werbung auch der Grund

ist warum sie nur noch Netflix und kein Fernsehen mehr sieht.
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4.8 Interview 7 — Leo, ménnlich, 18

I: So, ich habe jetzt mal die Aufnahme gestartet, und ich weil3 ja schon, dass du
Instagram nutzt. Als erstes wiirde mich aber mal interessieren, was du denkst,

wie viel Zeit du jeden Tag auf Instagram verbringst?

MI1: Wie viel Zeit. Also normalerweise wiirde ich sagen vielleicht so eine halbe
Stunde am Tag nebenher. Zurzeit, wenn man nichts zu tun hat, ist es meistens

mehr. Also vielleicht eine Stunde.

I: Mhm. Und was machst du in der Zeit am liebsten auf Instagram?

M1: Ahm. Naja meistens checke ich halt immer erst einmal durch ihm welche Sto-
ries und neuen Posts es von meinen Leuten gibt und dann (...), genau, meistens
drifte ich dann irgendwann auf dieser Entdecken-Seite ab und schaue mir ver-
schiedenste Beispiele und Beitrdge von verschiedenen Leuten an. Meistens hat

es mit Essen zu tun oder Lifestyle.

I: Mhm. Und du hast gesagt du schaust die Stories und Posts von deinen Leuten

an. Meinst du damit vor allem Freunde oder auch Influencer?

M1: Hauptsidchlich Freunde und Bekannte, aber auch ein paar Influencer. Also

kommt halt darauf an, wie man das definiert, wer schon Influencer ist, wer nicht.

I: Mhm. Und wenn du die Beitrdge da anschaust, wiirdest du sagen, du bist eher

ein stiller Beobachter oder likest und kommentierst du auch ab und zu mal was.

M1: Ahm, ich like sehr hiufig. Also meistens von den Leuten, die ich kenne und
mag, like ich fast alles. Kommentieren eher selten. Also manchmal markiere
ich Freunde bei irgendwelchen lustigen Sachen, aber ansonsten (...). Ich betei-

lige mich da jetzt nicht an irgendwelchen Diskussionen oder so.

I: Mhm. Und du hast auch gesagt, dass du ein paar Influencern folgst. Wer sind

denn da zum Beispiel deine Lieblings-Influencer?
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M1: Hm, meine Lieblings-Influencer. Also unter anderem zum Beispiel Toni Mah-
fud, falls du den kennst? Den finde ich ganz cool, weil der macht kiinstlerische
Sachen und ja, sehr &dsthetische Bilder. Und ansonsten die anderen Influencer,
das wechselt meistens eher. Also meistens so Lifestyle, Mode-Influencer sind
das dann. Oder Sachen mit Essen. Je nach dem, was mir da gerade gefillt, folge
ich denen. Aber es kann auch sein, dass ich denen dann schnell wieder entfolge,

wenn sie mir nicht so gefallen.

I: Und warum findest du diesen Toni Mahfud noch gut, auler weil er so kiinstle-

risch ist?

M1: Ahm ja zum einen sind die Bilder, die er macht, finde ich ziemlich gut, das
hei3t, da kann man sich vielleicht auch Inspiration suchen. Dann hat er auch
immer sehr gute Gedanken und Texte, die er unter seine Bilder schreibt. Also

es regt einen sehr zum Nachdenken an.

I: Mhm. Und wie findest du es dann, wenn Toni Mahfud dir eine Empfehlung
ausspricht, wenn er dir irgendwelche Tipps gibt fiir zum Beispiel Bilder, wie

man die gut machen kann.

M1: Ahm, ich wiirde sagen das ist, ihm gleich ein bisschen nahbarer. Also man hat
irgendwie das Gefiihl, wenn der selbst so gute Bilder macht und alles, meint er
das auch ernsthaft und jetzt nicht so gespielt, wie das andere Influencer auf In-

stagram machen wiirden, finde ich.

I: Und dhm, wie findest du es dann, wenn er fiir eine Empfehlung bezahlt wird.
Also zum Beispiel, wenn jetzt Canon sagen wiirde, empfehle mal unsere Ka-

mera. Wie findest du das dann?

M1: Ahm, also man muss sagen, der baut das auch ziemlich gut ein. Also es gibt ja
Leute, die machen das total offensichtlich und ich finde der bettet das richtig
schon in seinen Kontext ein und dann macht er zum Beispiel schone Bilder mit

Autos. Ich weil} gar nicht, mit irgendeiner Marke hat der eine Kooperation. Und
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die Bilder, die schauen trotzdem sehr gut aus und dann ist das eigentlich auch
ganz angenehm. Also ich weil} nicht, ob ich mir gleich dieses Auto kaufen

wiirde, aber er macht das ganze trotzdem recht sympathisch.

I: Mhm, also wiirdest du jetzt eine bezahlte Empfehlung genauso bewerten, wie

eine unbezahlte?

MI1: Von dieser Person zum Beispiel schon, ja.

I: Mhm. Und von anderen dann nicht?

M1: Ahm, ja finde ich schon, weil das kommt darauf an, ob man dieser Person eben
ansieht, dass sie das einfach nur fiir das Geld macht und, dass die alles Mogliche
markiert und dhnliches. Oder bei dem habe ich zum Beispiel das Gefiihl, der
macht das, weil er hinter dieser Marke steht und weil der das gerne auch mit

seinen Followern teilt. Da habe ich nicht das Gefiihl ich werde verarscht.

I: Mhm. Gut. Also du hast ja jetzt gerade schon gesagt, dass du es bei manchen
Influencern genauso siehst, wenn sie unbezahlte und bezahlte Empfehlungen
geben und bei manchen siehst du auch Unterschiede. Und ich habe mir jetzt
noch mal so drei Merkmale von Empfehlungen rausgesucht, bei denen wir uns
jetzt auch noch mal zusammen anschauen, wie du unbezahlte Empfehlungen
findest und wie du bezahlte Empfehlungen findest. Und zwar wiirde mich zuerst
einmal interessieren - bleiben wir einfach mal bei Toni Mahfud - 4hm, wie in-

formativ du es findest, wenn er dir eine Empfehlung ausspricht.

M1: Ahm. Es geht. Also ich weiB nicht, ob du mit informativ meinst, von wegen,
dass ich Informationen iiber dieses Produkt oder dhnliches bekomme. Aber da
wiirde ich sagen eher weniger, weil dhm er ist ja eher so in diese Richtung Life-
style, Emotion und ich habe da eher das Gefiihl, dass er diese Gefiihle, diese
Freiheit, die damit verbunden ist, vermittelt und weniger was dieses Produkt

kann, wie schnell dieses Auto fahrt oder dhnliches.
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I: Und findest du das ist bei bezahlten Empfehlungen anders?

M1: Ahm, (...). Manchmal. Also ich habe das Gefiihl bei bezahlten Werbungen ist
es halt intensiver, dass da mehr dazu steht zu diesem Produkt. Aber bei Toni
Mahfud tatsidchlich noch wenig, wiirde ich sagen, da zdhlt tatséchlich eher die

Asthetik aber bei anderen Influencern nehme ich das schon so wahr, ja.

L: Mhm. Also findest du, dass dann mehr Informationen zum Produkt gegeben

werden bei anderen Influencern?

Ml1: Ja.

I: Und findest du die gleichzeitig auch hilfreicher, oder wie wiirdest du diesen

Informationswert dann beschreiben bei bezahlten Empfehlungen?

MI1: Hm. Ich finde es kommt darauf an, auf das Produkt. Es gibt ja so manche Pro-
dukte, die sind einfach, dhm, ziemlich selbst erklarend. Ich meine so ein Auto,
da weill man ja was man erwartet, was man bekommt. Da ist man wenig {iber-
rascht, wenn man Informationen bekommt. Und dann gibt’s auch noch so bahn-
brechende neue Erfindungen, ahm, so neue Produkte, die man so vielleicht nicht
kennt, und da finde ich es ganz angenehm, wenn man ein bisschen was dazu
erfahrt. Weil, wenn man das noch nicht gesehen hat, ist es halt immer schwierig

sowas einzuschétzen.

I: Mhm. Und du hast gesagt, dass du findest, dass bezahlte Empfehlungen meis-
tens mehr Informationen enthalten. Gibt es da fiir dich auch Ausnahmen, wo du
sagst, nein, also die bezahlte Empfehlung ist fiir mich iiberhaupt nicht informa-

tiv?

M1: Ahm (...). Meinst du jetzt konkrete Beispiele oder?
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I Hm. Ja, konkrete Beispiele, wenn dir welche einfallen, und ansonsten zum Bei-
spiel, ob dir bestimmte Informationen dann fehlen und welche Informationen

das dann sind.

M1: Ahm, also ich habe halt immer das Gefiihl, ich mochte die relevanten, richtigen
Informationen dazu haben. Und wenn ich merke, okay, das ist ein Klump, ir-
gendwas, was nicht richtig funktioniert oder das ist eigentlich eher so ein, ja so
eine Masche, die sie da abziehen, dann finde ich es eher blod, wenn ich wenige
Informationen bekomme, beziehungsweise wenn mir etwas vorenthalten wird.

Aber generell finde ich es schon eher wichtig, dass es ja informativ ist.

I: Mhm. Und wenn wir jetzt einfach mal bei Toni Mahfud als Beispiel bleiben,
dann kann man es sich besser vorstellen. Wie glaubwiirdig findest du das denn,

wenn er dir etwas empfiehlt?

M1: (...) Ziemlich. Wie gesagt er macht auch eher weniger Product Placements aber
die sind sehr gewéhlt. Dann wiirde ich sagen, finde ich das auch sehr authentisch

und sehr ernst zu nehmen.

I: Mhm. Und findest du das gilt auch bei bezahlten Empfehlungen oder sind die

anders in ihrer Glaubwiirdigkeit.

MI1: Hm. Naja also ich finde, wenn man sieht, dass das eine Partnerschaft mit ir-
gendwem ist, wenn das etwas Bezahltes ist, dann hat man natiirlich immer so
eine kleine Stimme im Hinterkopf, die sagt, okay, da spricht schon auch irgend-
wie das Geld mit. Aber ich finde, auch bei bezahlten ist es tatséchlich (...) fast

dasselbe, ja. Und in seinem Fall auf jeden Fall.

I: Und was genau meinst du mit ,,Da spricht das Geld irgendwie mit“? Was meinst

du damit?

MI1: Ja, ich meine, wenn ich weil}, dass dieser Inhalt bezahlt ist, dass es eine Koope-

ration gibt mit einer anderen Firma, dann denke ich mir einfach, okay dhm,
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diese Person wurde dafiir bezahlt und natiirlich wird die mir das jetzt positiv
und im richtigen Licht darstellen, diese Werbung. Also meine, bléd sind die ja
auch nicht. Und deswegen denke ich dann schon immer, okay, vielleicht ist das
jetzt nicht mehr hundert Prozent authentisch, was diese Person denkt, sondern

vielleicht ist da auch noch ein bisschen finanzieller Druck dahinter.

I: Mhm. Und du hast ja schon gerade gesagt, bei Toni Mahfud ist das nicht so der
Fall. Das ist ja dann eine Ausnahme, wo du sagst, das ist trotzdem glaubwiirdig.

Was macht das bei ihm, trotz Bezahlung, so glaubwiirdig fiir dich?

MI1: Ich finde zum einen, das es selten geschieht, also, dass es nicht jeder einzelne
Post ist bezahlt, sondern das ist eher eine Ausnahme. Das macht es sehr glaub-
wiirdig. Ahm, zum anderen ist es, ja, sehr angenehm eingebettet in seinen Stil
auch. Also er hat ja immer dieses sehr kiinstlerische, sehr gedankenverlorene in
seinen Posts und ich wiirde sagen, das spiegelt sich auch in bezahlten Inhalten

genauso wieder. Das macht es einfach ziemlich authentisch finde ich.

I: Mhm. Du hast gerade schon gesagt ,,authentisch®, dass du seine Empfehlungen
sehr authentisch findest. Wie findest du das denn im Vergleich dazu bei anderen

Influencern?

MI1: Hm, kommt natiirlich auf die Influencer auch an. Also da gibt es solche und
solche. Ich finde manche, die machen das einfach sehr offensichtlich und vor
allem finde ich, wenn man sieht, dass dieses Produkt jetzt nicht unbedingt per-
fekt zu den Inhalten dieses Influencers passt, dann merkt man, okay, das wirkt
jetzt irgendwie ein bisschen fremd einfach in diesem Feed. Das passt dann da
nicht so ganz rein, und dann merkt man auch, okay, das ist fiir mich jetzt nicht

mehr so ganz glaubwiirdig und authentisch.
I: Du hast gerade schon gesagt, die machen das offensichtlich, also findest du, es

gibt irgendwie einen Unterschied in der Darstellung zwischen unbezahlten

Empfehlungen und bezahlten Empfehlungen?
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M1: Ahm, ja, wiirde ich schon sagen, weil man bei unbezahlten Empfehlungen, man
merkt halt einfach schon, dass diese Leute das selbst nutzen, dass sie selbst da-
hinter stehen und die (...). Ich habe das Gefiihl, gerade, wenn es bezahlt ist,
dann haben sie so einen Druck, dieses Produkt zu verkaufen und die Vorteile
und alles zu zeigen, was man normalerweise eigentlich nicht machen wiirde,
finde ich. Also normalerweise reicht es ja zu sagen, ja, ich benutze dieses Sham-
poo auch fiir mich. Und, dhm, irgendwann wird es vielleicht halt ins lacherliche
gezogen, wenn man das zu ausufernd beschreibt, weil man dann merkt, okay ja,
ich habe es verstanden, (lacht), du willst das verkaufen, du hast da einen Vertrag

mit den Leuten, ja.

I: Und findest du es wird auch anders gefilmt oder fotografiert. Also nicht nur auf

der sprachlichen Ebene anders dargestellt?

MI1: Hm, nicht immer. Also ich habe hiufig das Gefiihl, es passt trotzdem vom Stil
her dazu. Ich glaube auch, ich meine zum Beispiel, wenn jemand auf YouTube
irgendein Produkt vorzeigt, dann ist es ja auch so, dass sie einen gewissen Stil
haben, wie sie Sachen filmen und aufnehmen. Ich glaube, die machen das dann

nicht wirklich anders, wenn sie so eine Werbung haben.

I: Mhm. Gut. Als nichstes kommen wir ein bisschen mehr zum Influencer selbst.
Du hast ja schon gesagt, du folgst Toni Mahfud vor allem, weil er so kiinstle-
risch ist und weil er so coole Bilder macht. Wiirdest du insgesamt sagen, dass
du ihm, wegen den Bildern oder wegen den Empfehlungen folgst oder vielleicht

auch wegen seiner Personlichkeit?

M1: Ahm, ich wiirde sagen, es sind auf jeden Fall die Bilder, weil die sehr interessant
und sehr dsthetisch ansprechend sind. Aber die Personlichkeit spielt glaube ich
auch viel mit, weil er einfach, ja. Wie gesagt durch diese Texte die er dazu
schreibt, durch das, wie er seine Inhalte vermittelt, sehr passiv, sehr angenehm
und ruhig. Und ich glaube die Personlichkeit spielt da viel mit. Die Empfehlun-

gen glaube ich eher weniger.

Interview 7, Leo, 7 von 16



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 191

I: Mhm. Dann wird der néchste Teil vielleicht ein bisschen leichter, da geht es
nidmlich hauptsédchlich um den Influencer selbst und nicht mehr direkt jetzt um
seine Empfehlungen. Und als erstes wiirde mich jetzt noch einmal ein bisschen
genauer interessieren, wie kompetent du Toni Mahfud in verschiedenen Berei-

chen einschétzt. Vielleicht fallen dir da ein paar Bereiche ein.

M1: Ahm (...). (lacht) Ich wiirde auf jeden Fall sagen in Richtung Stil ist er sehr
kompetent, weil er einfach, ja, sehr einheitlich seine Masche (lacht) durchzieht,
also sehr einheitlich einfach postet und dadurch als sehr stimmige Personlich-
keit riiberkommt. Ich glaube diesen Stil, den hat er sehr gut drauf und bei ihm
habe ich auch das Gefiihl, er verkauft mir nichts oder so, sondern er ist halt
einfach eine Person im Internet, die auch hin und wieder mal eine Kooperation

macht, weil man das eben so macht.

I: Mhm. Und er macht ja auch so im Bereich Reisen immer mal wieder Beitrége.
Wiirdest du sagen, dass er sich im Bereich Reisen schon gut auskennt? Oder

findest du, dass er sich zum Beispiel besser auskennt im Bereich Fotografie?

M1: Ahm (...). Ich wiirde sagen, er bringt es auf jeden Fall so riiber, als ob er sich
auskennen wiirde. Ich glaube, man kann auch, wenn man Fotografie gut be-
herrscht, und das tut er, dass man dadurch dann viel einfacher sehr positiv dar-
stellen kann, egal, wie das tatsdchlich ist. Also ich weil3 nicht, ob der mir jetzt
tatsichlich die richtigen Hotspots sagt oder Ahnliches. Aber dadurch, dass er
einfach einen Sinn fiir dieses fotografische, kiinstlerische hat, fingt er das so

gut ein, dass ich es thm abkaufe.

I: Mhm. Und wenn du dir jetzt mal vorstellst, er wiirde dir einmal eine Empfeh-
lung geben zum Thema Fotografie und einmal sagt er, kauf dir diese neuen
Gaming Kopfhorer. Wie wiirdest du jetzt die Empfehlungen im Vergleich be-

werten? Siehst du da einen Unterschied oder sind die fiir dich gleichwertig?
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M1: Ahm, auf jeden Fall wiirde ich sagen, dass eine Empfehlung in dem Bereich,
wo er gut ist, also zum Beispiel Fotografie, &hm, dass die Empfehlung glaub-
wiirdiger ist. Also da denke ich mir, okay der hat Ahnung, der weil3 tatsdchlich,
von was er spricht und er wiirde auch kein Produkt zeigen, hinter dem er nicht
steht, weil er sich ja auskennt. Und Gaming Kopthorer wére dann durchaus eher

weniger.

I: Mhm. Und, wenn er jetzt fiir diese beiden Empfehlungen bezahlt werden wiirde,

wie wiirdest du das dann empfinden?

MI1: Ahm, dhnlich. Ahnlich denke ich.

I: Und, dhm, wiirdest du also insgesamt sagen, dass sich die Kompetenzen durch

die Bezahlung nicht &ndern?

MI1: Nein nicht unbedingt. Ich finde, wenn jemand kompetent in einem Bereich ist,
dann kann er das sowohl unbezahlt als auch bezahlt riiber bringen. Ahm und fiir

das Gegenteil gilt das Gleiche.

I: Mhm. Und du hast ja gerade gesagt, er vermittelt dir zumindest das Gefiihl, dass
du ihm vertrauen kannst, obwohl du jetzt nicht weil3, ob das die wirklichen
Reise Hotspots sind. Ahm, gilt das dann fiir alle Empfehlungen, dass du sagst,

du vertraust ihm da oder gibt es da auch Ausnahmen?

M1: Ahm, naja ich wiirde sagen, man sieht ja immer nur auf Instagram oder 4hnli-
chem sieht man ja immer nur das, was die Leute mir auch zeigen. Ich weif}
nicht, was das fiir eine Person ist und ja, es gibt auch immer Seiten an einer
Person, die man vielleicht nicht so mag. Deswegen wiirde ich sagen, ich kann,
dh, ich stehe jetzt nicht hinter absolut allem, was die Person sagt und deswegen
ist das natiirlich immer ein bisschen eingeschrinkt finde ich.

I: Mhm. Aber wiirdest du grundsitzlich auf eine Empfehlung vertrauen, die er dir

gibt im Bereich Fotografie sage ich mal?
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MI1: Ich denke schon, ja.

I: Mhm. Und warum denkst du, dass du ihm vertrauen kannst?

M1: (...) Ahm. Weil es bei ihm sehr natiirlich wirkt finde ich und nicht gekiinstelt,
also er hélt sich auch immer sehr zuriick und, ahm, keine Ahnung. Manche die
machen das ja wirklich so plakativ und. Ah, pompds und das ist natiirlich iiber-
trieben in dem Bereich. Tut mir leid, ich passe gerade auf den Hund vom Alex

auf, der eskaliert immer ein bisschen, wenn er allein gelassen wird (lacht).

I: (lacht) Alles gut. Gut hast du zum Beispiel auch schon mal ein Produkt nach-

gekauft, dass dir empfohlen wurde von einem Influencer?

M1: Ahm, jaich denke schon.

I: Kannst du dich da noch daran erinnern, ob das so war, wie der Influencer das

vorgestellt hat oder war das irgendwie anders?

MI1: Hm, ich finde es kommt immer auf das Produkt darauf an. Zum Beispiel einmal,
da habe ich, dhm, so ein Eukalyptus Spray gekauft. Das spriiht man in der Du-
sche und dann, &h, keine Ahnung hat man so diesen sozusagen diesen Wellness-
Sauna-Flair fiir sich zuhause. Und ja, sowas ist auch was, gerade was so Erleb-
nisse angeht, die kann man immer nur bedingt darstellen, wie sie sind. Also man
weil tatsidchlich nicht wie es aussieht und da war es jetzt nicht ganz so toll, wie
es ausgesehen hat, aber ja dhnlich. Und ich wiirde es auch jetzt nicht diesen

Influencern vorwerfen.

I: Mhm. Und wenn du dir jetzt mal einen Influencer vorstellst dem du vertraust,
also sagen wir mal Toni Mahfud, und einen Influencer, wo du sagst, ne, also
dem vertraue ich liberhaupt nicht. Wiirdest du sagen, dass du eine bezahlte
Empfehlung jeweils irgendwie unterschiedlich bewertest oder sind die dann

gleichwertig fiir dich?
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M1: Ahm, ne, ich wiirde das ganze Durchaus unterschiedlich bewerten und eher ei-
ner Empfehlung von einem Influencer folgen dem ich vertraue, als einem dem

ich weniger vertraue.

I: Mhm. Und &hm bezieht sich das nur auf das Folgen oder findest du die Werbung

an sich auch irgendwie anders, die da gemacht wird?

M1: Wie meinst du?

I: Also wiirdest du nur einfach die Werbung ignorieren und weiterklicken, sage
ich jetzt mal und sagen, okay der folge ich jetzt nicht, oder hat das noch irgend-

wie andere Auswirkungen auf deine Wahrnehmung von der Werbung?

M1: (...). Ahm. Ja ich wiirde mir einfach denken, okay das kann ich nicht ernst neh-
men und ja, also vielleicht wenn mich der Rest von dem Inhalt interessieren
wiirde, wenn es zum Beispiel ein YouTube Video ist, wo nur zwischendrin so
ein Teil ist, der halt gesponsert ist, dann wiirde ich vielleicht sagen, okay den
Teil der jetzt gesponsert ist, den iiberspringe ich und den Rest schaue ich mir

noch an, aber ja.

I: Mhm. Gut dann kommen wir jetzt mal zu deinen Ahnlichkeiten vielleicht zu
dem ein oder anderen Influencer dem du folgst. Fallen dir denn da spontan ir-
gendwelche Ahnlichkeiten zu Lieblings-Influencern ein? Also es kann das Alter

sein, Aussehen, Hobbies, Interessen — egal was dir einfach einfillt.

M1: Hm, naja ich glaube so eine gewisse Ahnlichkeit ist bei Influencern irgendwie
immer da, weil man folgt ja Leuten, man interessiert sich fiir Beitrdge, die ein-
fach den eignen Interessen auch entsprechen. Also zum Beispiel ich schaue
schon darauf, dass ich mich vielleicht irgendwie gut anziehe und wenn ich sehe,
dass jemand anderes das gut beherrscht und coole Outfits postet, dann wiirde
ich dem auch eher folgen. Ahm, das heiBt ich wiirde sagen, es sind hauptsich-

lich die Interessen. Und es ist halt eher so ein Aufwirtsvergleich, so zu schauen,
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wer macht das gut, wer macht das so, wie ich es gerne machen wiirde und dann

kann ich dem nacheifern.

I: Mhm. Und du hast ja gesagt du folgst eigentlich keinem Influencer, dem du
nicht dhnlich bist. Wenn du dir aber jetzt mal eine Empfehlung vorstellst, wie-
der von einem Influencer, dem du dhnlich bist und einem dem du {iberhaupt
nicht dhnlich bist. Bewertest du das wieder anders oder sind die Empfehlungen

gleich fiir dich?

M1: Ahm, ich glaube da kommt es auf die Kompetenz darauf an, was wir vorher
besprochen haben. Also, wenn ich mir denke, ich habe mit dieser Person eigent-
lich nichts gemeinsam, aber ich habe das Gefiihl, okay der, dieses Médchen, die
kocht total gut und das sieht richtig lecker aus, dann kann ich auch dariiber hin-
weg sehen, wenn ich mir sonst denke, okay, die ist eigentlich echt eher unsym-

pathisch, weil ich einfach der Kompetenz da mehr Wert zuschreibe.

I: Mhm. Und gilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen oder unterscheiden die sich

von unbezahlten Empfehlungen fiir dich?

M1: Ahm, (...). In dem Fall ist es mir glaube ich relativ egal. Wenn ich das Gefiihl
habe, ich kann der Person in dem Bereich vertrauen, weil die das einfach gut
macht, dann ist es mir auch egal, ob mir die undhnlich ist. Dann sehe ich das

sowohl bei bezahlten als auch bei unbezahlten Inhalten gleich.

I: Gut, dann kommen wir zum letzten Influencer Punkt. Und zwar gibt es ja auch
auf Instagram ganz viele Mdglichkeiten Influencer oder auch andere zu kontak-
tieren. Du hast vorhin schon gesagt, dass du eher selten kommentierst, aber hast
du zum Beispiel schon mal diese Funktionen in den Stories benutzt, wo du da-
rauf reagieren kannst oder den Influencern schreiben kannst oder diese Direct

Messages?

M1: Ahm, eher weniger. Also keine Ahnung, ich finde das passiert dann, wenn dann

bei so Livevideos, wo man sich dann irgendwie von der Masse mitrei3en ldsst,
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wenn man sieht, okay, da sind mehrere Leute gerade fleilig am Kommentieren
und alles, und dann denkt man sich so ja, kann man einfach so einen Daumen

hoch mal driicken (lacht). Sowas eben. Ja man ist jetzt so in dem Flow drin.

I: Okay (lacht). Und du hast aber vorhin schon gesagt, dass du auch manchen In-
fluencern folgst, zu denen du ein bisschen aufschaust. Wiirdest du die trotzdem
als Influencer bezeichnen oder wiirdest du dann eher sagen, das ist dein Vorbild

oder dein Idol oder vielleicht sogar wie ein Bekannter oder ein Freund fiir dich?

M1: Ahm. Ich finde schon, dass man da (...). Also ich habe da eher diese Distanz zu
den Leuten, dass ich mir nicht denke, okay das ist jetzt mein Best Friend oder
irgendwas (lacht), sondern fiir mich, da sind es schon einfach andere Medien-
personlichkeiten, die da existieren und, &hm, ich sehe die schon so gewisserma-
Ben als Vorbild, also als jemandem, an dem ich mich orientieren kann, weil sie
irgendwas gut konnen. Und ja, die sind dann wie Sportler oder Sénger oder

keine Ahnung irgendwie sowas halt.

I: Mhm. Und gibt es auch Influencer, denen du deutlich weniger aktiv folgst?

M1: Ahm, (...). Wie meinst du weniger aktiv folgen?

I: Also bei denen du eigentlich fast nie vorbei schaust. Du hast ja am Anfang
schon mal die Influencer gesagt, wo du dann nur ein, zwei Wochen folgst und

dann entflogst. Und ob es da auch Leute gibt?

MI1: Ja, da gibt es durchaus welche. Ich finde, es ist halt auf Instagram, da werden
einem immer Leute vorgeschlagen und die wirken auf den ersten Blick viel-
leicht ganz cool und interessant, und dann verfolgst du irgendwie so diese Posts
mit und irgendwann wird es dann halt einfach bei manchen nervig, dass du
denkst, okay, so gut sind die Inhalte eigentlich nicht. Oder der spamt total zu,
und das will ich eigentlich doch nicht in meinem Feed haben und dann entfolgt
man dem vielleicht doch wieder. Aber ich finde, das ist eher was inhaltsmafi-

ges.
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I: Mhm. Und bei solchen Leuten, wie findest du die Empfehlung von diesen Leu-

ten im Vergleich zu Leuten, die du als Vorbilder jetzt bezeichnen wiirdest?

M1: Ahm, ja. Natiirlich qualitativ nicht so hochwertig (lacht), weil ja, wenn du je-
mandem wieder so schnell entfolgst, dann ist das halt schon eher Ramsch. Also
die haben vielleicht ganz gute Inhalte, aber sie sind jetzt keine Personlichkeiten
bei denen man sagt, okay, diese Person wirkt interessant genug, dass ich sie
trotzdem weiter verfolgen mochte, auch wenn die Inhalte jetzt vielleicht nicht

immer Bombe sind.

I: Und wie bewertest du das dann jeweils, wenn die Leute bezahlte Empfehlungen
geben? Also, einmal ein Vorbild gibt eine bezahlte Empfehlung und einmal eine

Person, der du jetzt eigentlich nicht aktiv folgst.

MI1: Hm, ja dann ist es natiirlich klar, dass die, diese Vorbild Person, dadurch, dass
sie einen hoheren Stellenwert hat, dass man der mehr vertraut, dass man sich
dieses Produkt dann eher noch mal durch den Kopf gehen lésst, als bei den an-

deren.

I: Mhm. Und wiirdest du sagen, bei den anderen, 4hm, vergisst du es einfach wie-
der, oder dndert sich da sonst noch was in deiner Wahrnehmung von diesem

Werbepost?

M1: Ahm, also wenn das Produkt jetzt nicht so wahnsinnig geil ist, dass ich jetzt
dachte, okay, das finde ich eine interessante Sache, das muss ich mir jetzt mal
iiberlegen, &hm, dann vergesse ich es doch recht schnell wieder. Also es kommt

hauptséchlich auf das Produkt darauf an.

I: Mhm. Gut, dann hast du es fast schon geschafft. Zum Abschluss kannst du noch
einmal, wenn du mdchtest, so den fiir dich perfekten Influencer und eine richtig
gute Influencer-Empfehlung beschreiben, also alle Merkmale die wichtig fiir
dich sind.
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M1: Ahm, ja, das ist weitestgehend das, was ich schon gesagt habe. Ich finde ein
Influencer muss zum einen einfach eine interessante, authentische Personlich-
keit haben, muss den eigenen Interessen entsprechen. Ahm, das Ganze, was man
dann auch eben inhaltlich so macht und vielleicht auch noch optisch gut aufbe-
reiten. Also man merkt ja, dass es manche Leute gibt, die konnen auf Instagram
(...), konnen sich einfach besser darstellen, die haben eine bessere Kamera und
arbeiten das einfach wie im Kino auf, ungefihr. Sowas kommt einfach gut an.
Und ja wenn jemand so authentisch ist und das dann auch noch optisch ange-
nehm riiber bringt, dann ist der Influencer sowieso schon recht top. Und dann
bin ich (...). Und solche Leute die bringen eigentlich auch automatisch die
Empfehlung schon gut riiber. Also vielleicht miissen die dann aufpassen, dass
sie nicht zu viel machen. Also, dass sie eher seltener einflieBen lassen in ihre
Arbeit, dass sie es dezent machen. Ahm, vielleicht auch, dass sie das einfach
gut einbetten, in das was sie schon posten. Und dann glaube ich steht dem per-

fekten Influencertum nichts mehr im Wege.

I: Super, dann hast du es tatsichlich jetzt geschafft. Das waren ganz schon viele
Fragen, aber super, dass du so offen und ehrlich geantwortet hast und auch so
ausfiihrlich. Wenn du jetzt noch irgendwas zu dem Thema zu ergéinzen hast,
iber das wir noch nicht gesprochen haben, let’s go.

MI1: Ich glaube nicht, danke (lacht).

I: Okay, wenn dir danach noch irgendwas einféllt oder du noch Fragen hast,
kannst du die natiirlich gerne jederzeit schreiben. Ansonsten kann ich dir meine

Ergebnisse als Zusammenfassung zukommen lassen, wenn ich dann fertig bin.

MI1: Ja gerne doch.
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Gesprichsnotizen:

Der Teilnehmer wirkt von Beginn an sehr konzentriert und motiviert. Selbst die kurz er-
wiéhnte Storung des Hundes, auf den er aufpassen soll, beeinflusst seine Konzentration
nicht. Nach dem Interview betont er noch einmal, dass er wirklich ein Fan von Toni Mah-
fud und seinen Bildern ist und seinen Account daher empfehlen kann. Des Weiteren fillt
ihm auch noch ein weiteres Produkt ein, dass er auf Toni Mahfuds Empfehlung gekauft

und daraufhin auch selbst als gut empfunden hat.
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4.9 Interview 8 — Lenny, méinnlich, 18

I: Ich habe jetzt einmal die Aufnahme gestartet, dann kénnen wir auch mit dem
Interview loslegen. Und zwar weil} ich ja schon, dass du Instagram nutzt. Aber
als erstes wiirde mich mal interessieren, was du denkst, wie viel Zeit du jeden

Tag auf Instagram verbringst?

M2: Puh, also das ist relativ unterschiedlich. So an manchen Tagen, wo ich jetzt sage
ich mal Lust habe und Zeit habe, dann kann das durchaus mal eine bis einein-
halb Stunden pro Tag sein. Ahm, auch in der Schule zum Beispiel auf dem Weg
hin oder nach Hause oder auch in den Pausen bin ich dann oft auf Insta. Das

kann nun auch mal zwei Stunden sein. Also es variiert viel.

I: Mhm. Und was machst du in dieser Zeit auf Instagram am meisten?

M2:  Eigentlich nur so Memes anschauen und dann halt Freunden schicken oder die
von Freunden mir anschauen und halt Freunde die Storys anschauen. Das ist so

hauptsdchlich das, was ich mache.

I: Und schaust du auch die Stories von Influencern an oder hauptsichlich von

Freunden?
M2:  Also ab und zu schaue ich mir die auch an, je nachdem, wie viel Lust ich auf
Storys habe, sage ich jetzt mal. Aber doch, schon 6fters kommt es vor, dass ich

da auch etwas anschaue.

I: Und wie sieht es dann mit den Beitrdgen aus? Schaust du dir auch ab und zu

Beitrdge von Influencern an?

M2: Das auf jeden Fall auch, ja.

I: Mhm. Und du hast ja gerade schon gesagt, bei diesen Memes markierst du ab

und zu auch mal Freunde darunter, also kommentierst du die auch. Wie ist das
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bei Influencer Beitrigen? Kommentierst du die auch oder bist du da eher so

stiller Beobachter?

M2: Eigentlich eher ein stiller Beobachter. So ganz selten schreib ich da auch mal
was darunter, wenn ich denke, dass ist bereichernd sage ich jetzt mal. Aber ich
hab da meistens keine Lust, irgendwas zu schreiben, was schon tausend andere

geschrieben haben. Ja.

I: Sehr gut und hast du auch Lieblings-Influencer, bei denen du regelméfig vor-

beischaust?

M2:  Also es gibt halt so ein paar, denen ich folge und da schaue ich mir halt das an,
wenn es mir vorgeschlagen wird. Aber es ist jetzt nicht so, dass ich jeden Tag

da jetzt extra, ahm, da vorbeischaue und mir das angucke.

I: Und wer ist das zum Beispiel?

M2: Ahm, so von vielen YouTubern auf jeden Fall. Schaue ich mir die Sachen an
und, dhm, wenn mir jetzt Freunde irgendwelche Leute empfehlen, dann schaue
ich mir das auch meistens an, aber das ist jetzt niemand immer so bestimmtes

so. Deswegen ist es schwierig zu sagen.

I: Und gibt es Griinde, warum du genau diesen Influencern folgst?

M2: Ja, also ich kann mich am meisten so ein bisschen mit denen identifizieren und,
dahm, kann so ein bisschen was lernen auch. Oder mich interessiert einfach deren

ihr Leben.

I: Mhm. Sehr gut, auch wenn du nicht so aktiv folgst, sage ich jetzt mal, ist dir ja
wahrscheinlich schon aufgefallen, dass die Influencer ja immer mal wieder
Empfehlungen geben. Wie findest du es denn, wenn Influencer, denen du folgst,

dir eine Empfehlung aussprechen?
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M2:  Also ich finde es prinzipiell ganz gut, weil die ja eigentlich auch dadurch mir
helfen, sag ich jetzt mal. Ahm, bei manchen Produkten frage ich mich zwar, ob
die es ernst meinen, weil das dann halt wirklich nichts mit denen zu tun hat so
eigentlich. Und da finde ich das dann halt auch ein bisschen schwachsinnig.
Aber ansonsten, wenn es was mit ihrem Leben oder was sie machen halt zu tun

hat, dann finde ich das eigentlich richtig gut.

I: Fiir manche von diesen Empfehlungen werden sie ja auch bezahlt. Wie findest

du das dann?

M2: Also ich finde das eigentlich voll okay, weil, wenn sie das Produkt gut finden,
dhm, dann hat es ja eigentlich nur fiir alle Vorteile, das sage ich jetzt mal. Fiir
die Firmen, weil sie ihr Produkt bewerben, fiir die Influencer weil sie Geld be-
kommen. Und wir bekommen Produkte vorgestellt, die uns vielleicht helfen
konnten oder einfach gut fiir uns sein konnten. Deswegen finde ich das eigent-

lich gar nicht schlecht.

I: Also wiirdest du jetzt generell erst mal eine bezahlte Empfehlung gleichwertig

sehen wie eine unbezahlte Empfehlung?

M2: Das nicht unbedingt, 4hm, weil ja das trotzdem sein kann, dass das so &hm. Man
mag das Produkt zwar, aber man wiirde es jetzt nicht unbedingt empfehlen, aber
wenn man Geld dafiir bekommt, dann schon so. Und wenn man jetzt das ohne
Bezahlung macht, sag ich jetzt mal, dann ist das wirklich so, wenn man das

Produkt richtig befiirwortet und dahinter steht.

I: Mhm. Sehr gut. Ja, ich habe mir jetzt noch mal drei so verschiedene Merkmale
von Empfehlungen herausgesucht, weil du ja auch schon gesagt hast, manchmal
ist es gleichwertig und manchmal ist es nicht gleichwertig, wenn Influencer be-
zahlt werden. Und vielleicht kommt das jetzt mit diesen Merkmalen ein biss-
chen besser raus. Die gehen wir einfach nacheinander durch. Und zwar wiirde
mich als erstes interessieren, wie informativ du das findest, wenn ein Influencer,

dem du folgst, dir etwas empfiehlt.
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M2: Ja, also es kann schon interessant sein. Ahm, weil, #hm, ich ja meistens auch
die Influencer oder deren ihr Leben interessant finde oder mich damit identifi-
zieren kann. Und, 4hm, dann sind auch meistens die Produkte so, dass ich die

gut finden konnte. Deswegen ist das eigentlich gar nicht schlecht.

I: Und gilt es auch, wenn sie daflir bezahlt werden, oder macht das dann einen

Unterschied fur dich?

M2:  Ahm, nicht unbedingt macht es einen Unterschied.

I: Findest du, das bei einer bezahlten Empfehlung tendenziell eher mehr oder eher

weniger Information gegeben werden als bei einer unbezahlten Empfehlung?

M2: Ich glaube, da wird es mehr Informationen geben, weil man das ja auch so ma-
chen soll. Da stehen die Firmen ja auch meistens so dahinter, dass man da mog-
lichst viel liber sie erzéhlt, das sie auch moglichst gut zur Geltung kommen, die

Firmen oder die Produkte halt.

I: Aber findest du es auch hilfreicher, wenn mehr Informationen gegeben werden

oder stort dich das dann eher?

M2: Also, ich finde, das kann gut sein. Wenn es zu viel wird und, dhm, unwichtige
Sachen genannt werden, dann ist es schon nervig. Aber prinzipiell ist es eigent-
lich gar nicht schlecht. Dann hat man wenigstens einen guten Uberblick iiber

das Produkt oder was auch immer.
I: Und fallen dir spontan auch Ausnahmen ein, wo du sagst, ja also, diese bezahlte
Empfehlung fand ich jetzt deutlich uninformativer als eine unbezahlte Empfeh-

lung?

M2:  Ahm, spontan jetzt eigentlich nicht so.
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I: Sehr gut, dann kommen wir schon zum niachsten Merkmal, und zwar wie glaub-

wiirdig du das findest wenn ein Influencer, dem du folgst, dir etwas empfiehlt.

M2: Ja, also ich finde es meistens ziemlich glaubwiirdig sogar, weil, dhm, ich die
meisten auch kenne und einschéitze, so dass die, dhm, es auch wirklich ernst
meinen und mir jetzt nicht irgendeinen Schwachsinn erzihlen wollen. Ahm,

deswegen denke ich schon, dass es glaubwlirdig ist, bei den meisten.

I: Und findest du es genauso glaubwiirdig, wenn sie dafiir bezahlt werden oder ist

das was anderes?

M2: Also ein bisschen weniger glaubwiirdig, teilweise aber auch oftmals genauso

glaubwiirdig.

I: Und denkst du, dass die Bezahlung auch irgendwie beeinflussen kann, wie Pro-

dukte bewertet werden von Influencern?

M2: Ich denke auf jeden Fall, dass das, ahm, beeinflussend ist, weil so Geld spielt
ja, sage ich jetzt mal, so iiberall eine Rolle. Und fiir die ist ja auch Geld so eine
der Sachen, warum die das tiberhaupt machen. Deswegen denke ich schon, dass
sie sich auch daran ein bisschen orientieren.

I: Also, dass sie eben positiver dann bewerten?

M2: Tendenziell ja, auf jeden Fall.

I: Und hattest du auch schon mal das Gefiihl, dass Influencer Produkte vorstellen,
weil sie dafiir bezahlt werden und ohne Bezahlung hétten sie es nicht gemacht?

Du hattest schon so ein bisschen was angedeutet am Anfang.

M2:  Ahm, ich denke ja. Also, wenn eine Firma einen anschreibt, mit der man davor

nichts am Hut hatte, dhm, dann, 4hm, kann es durchaus sein, dass das so ist.
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I: Und du hast jetzt gesagt tendenziell sind ja bezahlte Empfehlungen fiir dich so
ein bisschen unglaubwiirdiger. Gibt es auch Ausnahmen, wo du sagst, das ist

eine bezahlte Empfehlung und sie ist trotzdem sehr glaubwiirdig fiir dich?

M2: Wenn man das Produkt selbst benutzt und das auch wirklich oft benutzt und
auch im privaten Bereich jetzt und nicht nur, weil man es da machen muss oder

mal in einer Story zeigen soll.

I: Und wie fandest du es zum Beispiel, wenn auch bei bezahlten Empfehlungen

positive und negative Aspekte genannt werden?

M2:  Ahm, das ist teilweise sogar der Fall bei Produkten, die ich, 4hm, vorgeschlagen
bekomme, sag ich jetzt mal. Und ich finde das sehr gut, und das macht das
Ganze, das Ganze auch viel glaubwiirdiger. Und man versteht das Produkt
dadurch viel mehr. Und man wiirde es glaube ich auch eher kaufen, weil man
jetzt nicht nur diese positiven Seiten und dieses Runter-Gerede hat, dass das ja
so gut ist. Und ich glaube, das wire, wenn man das iiberall machen wiirde, rich-

tig gut.

I: Super, dann kommen wir schon zum néchsten Punkt. Und zwar geht es jetzt
darum, wie authentisch du Empfehlungen von Influencern findest. Du hast am
Anfang schon gesagt, manchmal findest du es mega komisch, wenn Sie was
empfehlen, weil es liberhaupt nicht zu ihnen passt. Und genau, dhm, vielleicht

kannst du dazu noch mal ein bisschen mehr erzdhlen.

M2: Ja, also wenn, wie gesagt, wenn das was mit ihrem Leben zu tun hat oder was
die aktiv machen, dann kann ich das voll verstehen und dann denke ich auch,
dass das irgendwo, dhm, dass sie das wirklich ernst meinen. Aber wenn das,
was so, dhm, komplett anderes ist, was sie sonst machen, dann stehe ich eher
ein bisschen skeptischer gegeniiber und hab da so eine leichte voreingenom-

mene Art, sag ich jetzt mal.

I: Mhm. Voreingenommen inwiefern?
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M2: Naja, dass das halt wahrscheinlich jetzt eher nur wegen dem Geld ist und nicht,

weil sie es unbedingt so mogen, aber das muss nicht immer so sein.

I: Und findest du auch, dass bezahlte Empfehlungen irgendwie anders dargestellt
werden? Also, dass sie eben anders fotografiert und gefilmt werden als jetzt

unbezahlte Empfehlungen?

M2: Ja, auf jeden Fall, weil sie ja auch, ahm, dann sozusagen die Links oder sowas
reinpacken in die Beschreibung und dann, ahm, ist es schon so, dass das anders
beworben wird. Ahm, und auch viel detailreicher, ihm, meistens. Und nicht nur
S0, ja, das habe ich mal genutzt, fand ich ganz gut, sondern eine richtig gro3e

Umschreibung und mehrere Beitrige, Storys oder sowas.

I: Und fillt dir jetzt ein Beispiel ein, wo du sagst diese Werbung fandest du trotz-

dem, obwohl sie bezahlt war, super authentisch?

M2: Ja, also bei Gaming Boostern dann zum Beispiel, wie jetzt viele YouTuber sie
bewerben. Da kann ich das schon nachvollziehen, weil die brauchen ja auch so
wenn sie lange streamen. Brauchen sie ja auch so ein bisschen Wachmacher
und das kann der Booster dann sein. Ob der jetzt vielleicht der Beste ist oder
nicht, das kann man nicht sagen. Das miisste man testen. Aber prinzipiell ist es

gar nicht so schlecht, denke ich mal.

I: Gut, jetzt haben wir schon viel liber die Empfehlungen gesprochen und auch
schon ein so bisschen dariiber, warum du Influencern tiberhaupt folgst. Und
jetzt wiirde mich noch mal interessieren, ob du denkst, du folgst denen mehr

wegen ihrer Personlichkeit oder auch wegen den Empfehlungen, die sie geben.

M2: Also bei mir ist es eher so, dass ich denen folge, weil ich die mag und, &hm,

das, was die machen halt. Und eher weniger wegen den Werbungen oder so.

I: Gut, dann wird der nachste Teil ein bisschen entspannter glaube ich. Hier geht

es hauptsichlich noch mal so um die Influencer selbst und nicht mehr so direkt
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um die Empfehlungen, die sie geben. Und zwar kannst du dir gerne mal ein
Beispiel-Influencer iiberlegen. Dann kann man sich das ein bisschen besser vor-
stellen [Mhm.]. Und zwar in welchen Bereichen kennt sich dieser Influencer,

an den du jetzt denkst, besonders gut aus, deiner Meinung nach?

M2: Naja, hauptsédchlich so, &hm, wenn es ein YouTuber ist, woran ich jetzt so ge-
dacht habe. Dann wie er seine Videos macht, wie er sie schneidet, wie er vor
der Kamera am besten ist und auch, wenn er jetzt zum Beispiel Gaming macht,
dann auch sein Gaming oder wenn er irgendwas anderes Besonderes macht,

dann halt in der Kategorie noch. Und ja.

I: Bleiben wir am besten mal bei diesem Gaming Beispiel. Ich glaube das ist ganz
gut. Wenn du dir jetzt vorstellst, dass dieser Influencer dir einmal etwas im Be-
reich Gaming empfiehlt, und einmal was, &hm, eine neue Gesichtscreme

[Mhm.]. Wie findest du das dann jeweils?

M2:  Also, wenn ich jetzt zum Beispiel sehe, dass er voll viele Pickel hatte und da-
nach die sozusagen weg sind, dann kann ich das so nachvollziehen. Dann denke
ich mir, ja okay, vielleicht ist das dann ja super, dass er das dann auch noch so
bewirbt und das das halt gut ist. Ahm, wenn ich da jetzt aber nichts unbedingt
sehe, was so einen positiven Effekt auf ihn hatte, dann finde ich das schon eher

komisch und, 4hm, wiére da auch liberhaupt nicht interessiert, sage ich jetzt mal.

I: Also sozusagen die fehlende Kompetenz hinsichtlich der Gesichtscreme konnte
dann durch so ein Livetest wieder wettgemacht werden [Ja.]. Mhm. Und gilt

das dann auch bei bezahlten Empfehlungen, oder ist das dann was anderes?

M2: Nee, ich glaube, das ist so dhnlich sogar, finde ich. Dann kann das eigentlich
auch genauso sein. So, wenn das dann halt auch gut ist, sag ich jetzt mal und
man das sieht, dann kann das, &hm, gut sein fiir einen, aber wenn nicht, dann

bin ich auch wieder eher nicht so gut gegeniiber den gestellt.
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I: Gut, und wenn wir einfach mal bei so einem Gaming-Influencer bleiben, wie
sehr vertraust du ihm denn, wenn er dir ein neues Spiel empfiehlt? Also wie

sehr vertraust du ihm als Person?

M2: Ahm, ich wiirde ihm schon ziemlich vertrauen, weil ich, wenn ich ihn, wenn ich
ihn ja kenne, wiirde ich ithn auch vorher schon viel gefolgt haben und wiirde ihn
einigermallen kennen, sage ich jetzt mal. Und da wiirde ich ihm schon einiger-

malfen vertrauen.

I: Mhm. Du hast gesagt, du vertraust ihm, weil du ihm schon ldanger folgst. Fallen
dir noch andere Griinde, warum du manchen Influencern vertraust?

M2: Ahm, weil sie so eine offene Art haben oder das halt gut offenlegen und da
wirklich, &hm, nichts irgendwie gestellt ist, sondern die es ernst meinen, son-
dern man es merkt, dass sie da einfach voll dahinter stehen und das wirklich

ernst meinen.

I: Und hast du auch schon mal Produkte nachgekauft vielleicht, die von In-

fluencern empfohlen wurden.

M2: Ich habe oft dariiber iiberlegt, aber ich bin eher nicht so einer der eher viel im
Internet kauft und die meisten Sachen sind ja aus dem Internet. Ich kaufe mir es

lieber so im Shop oder so. Deswegen selten.

I: Gut. Und jetzt kommen wir wieder zu bezahlten Empfehlungen. Vertraust du
den Influencern genau so, wenn sie fiir ihre Empfehlungen bezahlt werden oder

andert sich dann was?

M2: Also, ein bisschen weniger vertraue ich ithnen dann schon, weil es ja trotzdem
einen Einfluss auf einen hat, wenn man Geld dafiir bekommt. Aber ich denke,
je nachdem, wie ich ihn kenne, dass er, &hm, das schon irgendwo ernst meint,

aber trotzdem durch das Geld halt eine bisschen andere Meinung hat.

Interview 8, Lenny, 9 von 15



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 209

I: Und du hast jetzt gesagt, je nachdem wie gut du ihn kennst. Wenn du dir jetzt
noch mal vorstellst, dass einmal ein Influencer, dem du eigentlich immer ver-
traust dir eine Empfehlung gibt und einmal ein Influencer, dem du nicht ver-
traust eine Empfehlung gibt. Bewertest du das dann anders oder sind die Emp-

fehlungen eigentlich gleichwertig fiir dich?

M2: Ich glaub, ich wiirde eher dem vertrauen, der, den ich halt besser kenne. Weil
ich weil3, wie er es meint und, &hm, ob er es liberhaupt ernst meint und ob er es

wirklich gut findet das Produkt.

I: Und nimmst du bei den beiden dann auch Werbung anders wahr oder ist Wer-

bung bei denen gleich fiir dich?

M2: Ahm, ich wiirde schon sagen, dass ich das so ein bisschen anders wahrnehme.
Bei dem, wo ich vertraue, da finde ich es interessanter und schaue mir das lieber

an. Und bei dem anderen nervt es mich dann vielleicht eher sogar irgendwann.

I: Gut, dann kommen wir schon wieder zu einem neuen Punkt und zwar geht es
jetzt noch mal ein bisschen um die Ahnlichkeit, die du vielleicht mit manchen
Influencern hast, denen du folgst. Fallen dir denn spontan irgendwelche Ahn-
lichkeiten ein? Das konnen Aussehen, Alter, Hobbies, Interessen, egal was dir

einfillt, einfach sein.

M2: Also bei mir ist es teilweise das Aussehen oder, 4hm, so die Art von mir. Aber
auch viel die Interessen, ahm, und was man so gerne in der Freizeit macht, da-
rauf achte ich schon. Oder zum Beispiel wie, dhm, zum Beispiel diese Motiva-

tionsseiten, sowas. Da finde ich das auch gut.

I: Und folgst du im Gegensatz dazu auch Influencern, wo du sagst, mit denen habe

ich eigentlich nichts gemeinsam?

M2: Ich glaube, eher nicht so.
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I Mhm. Wenn du dir aber jetzt trotzdem mal vorstellst, dass ein Influencer, dem
du in gewissen Dingen dhnlich bist, dir etwas empfiehlt und ein Influencer mit
dem du keine Ahnlichkeiten hast. Bewertest du die Empfehlung dann wieder

anders oder ist die dann gleich fiir dich?

M2: Ich wiirde die auch dann, denke ich, wieder anders bewerten. Weil der, dem ich

dhnlich bin da denke ich eher, dass das eher zu mir passt als bei dem anderen.

I: Und gilt es dann auch fiir bezahlte Empfehlungen oder gibt es da noch weitere

Unterschiede?

M2: Ich glaube, das bleibt dann ungefahr so dhnlich.

I: Und nimmst du Werbung dann auch unterschiedlich wahr? Also, du hast vorhin
gesagt, wenn du ithm nicht so vertraust, stort es dich mehr. Stort dich Werbung
auch bei einer Person, der du weniger dhnlich bist mehr als bei einer dhnlichen
Person. Oder ist es dann kein Unterschied?

M2: Ich wiirde auch sagen, dass es mich dann irgendwann mehr stort. Ja.

I: Gut, dann kommen wir schon zum fast letzten Punkt. Und zwar geht es jetzt
noch mal um deine Beziehung zum einen oder anderen Influencer. Es gibt ja
ganz viele Moglichkeiten, auf Instagram Leute zu kontaktieren, unter anderem
eben auch Influencer. Du hast schon gesagt, du bist nicht so der aktivste Follo-
wer. Du kommentierst nicht so oft, aber hast du zum Beispiel schon mal diese
Features in den Stories benutzt, wo man darauf antworten kann, oder Direkt

Nachrichten?

M2: Ja, das habe ich schon 6fters gemacht und benutzt, aber, ahm, oft hab ich keine
oder fast nie eine Antwort darauf bekommen so, weil die meisten dann auch
vielen antworten oder viele Reaktionen bekommen. Deswegen ist es schwierig,

denke ich mal. Selten.
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I: Du hast gesagt selten, aber hast du schon, also hast du schon mal eine Antwort

bekommen?

M2: Ich glaube ja, aber jetzt nicht so von einem grof3en, so. Eher von kleineren, sage

ich jetzt mal.

I: Und die Personen, denen du schon mal geschrieben hast beziehungsweise auf
die Story geantwortet hast, wie wiirdest du die jetzt bezeichnen, nachdem du
denen ja aktiver folgst? Sagst du Influencer oder sagst du das ist mein Freund,

mein Bekannter, mein Vorbild, mein Idol, ich weil3 nicht.

M2: Ich glaube, ich wiirde sie trotzdem noch als Influencer bezeichnen, weil ich bin
ja sozusagen einer, von vielen dem Sie antworten. Jetzt nicht. Die denken sich
ja nicht, Oh mein Gott, der hat mir geschrieben, das ist voll toll. Sondern die
freuen sich allgemein, weil Kontakt mit ihnen aufgebaut wird, sag ich jetzt mal,
oder sie im Rampenlicht stehen und nicht wegen mir als Person, sondern ein-

fach nur allgemein.

I: Und wenn du dir jetzt mal im Gegensatz dazu noch mal einen Influencer vor-
stellst, dem du noch nie geschrieben hast und bei dem du auch noch nicht kom-
mentiert hast oder so. Sagst du auch Influencer zu dem oder hast du da noch

eine andere Bezeichnung dann?

M2: Ich wiirde, denke ich auch Influencer sagen.

I: Und fiihlt sich aber diese, ich sage mal Bindung zum Influencer, fiir dich dann

anders an wenn du aktiver folgst oder nimmst du das eigentlich gleich wahr?
M2: Ich wiirde den halt als Influencer, den ich gut kenne, sage ich jetzt mal, bezeich-

nen oder den ich halt gut finde, so. Aber, dhm, jetzt nicht unbedingt, dass da

jetzt eine grofBere oder andere Beziehung entsteht.

Interview 8, Lenny, 12 von 15



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 212

I: Und wenn du dir jetzt noch mal wieder vorstellst, dass so ein Influencer, den du
halt gut findest und dem du aktiv folgst, dir eine Empfehlung gibt und dieser
Influencer, wo du liberhaupt nicht aktiv folgst. Ist das dann wieder [Ich bin ge-
rade im Telefonat. Meine Eltern sind gerade reingekommen, sorry. (lacht)]. Al-
les gut, &hm. Ich stelle die Frage noch mal von vorne [Ahm, ja]. Und zwar, 4hm,
wenn du dir jetzt wieder vorstellst, einmal dieser Influencer dem du dhnlich bist
und einmal der Influencer, dem du. Nein. Sorry (lacht). Einmal der Influencer,
dem du aktiv folgst, den du magst und einmal der Influencer, dem du nicht so
aktiv folgst, gibt dir eine Empfehlung. Ist es das dann wieder ein Unterschied

fiir dich, oder sind die gleichwertig?

M2: Ahm, ich wiirde sagen, es kommt auch darauf an, wie sehr ich mich zu dem
gebunden fiithle und wahrscheinlich dann dem, dem ich mehr folge, weil ich
dem dann dhnlicher bin, denke ich. Oder zumindest denke, dass ich dem dhnli-

cher bin, dem wiirde ich dann auch mehr Vertrauen und mehr glauben.

I: Und wie ist es dann wieder bei bezahlter Werbung?

M2: Ich glaube, das wére dann auch wieder so, ja.

I: Wiirde es dich dann auch wieder bei einer Person mehr stdren sozusagen, der

du ja dann nicht so aktiv folgst?

M2: Ja.

I: Gut, dann sind wir tatsdchlich jetzt fast am Ende. Wenn du mdochtest kannst du
zum Abschluss noch mal beschreiben, wie so ein richtig guter Influencer fiir

dich aussieht, was den alles ausmacht?

M2:  Ein guter Influencer ist fiir mich der jemand, jemand, der sehr aktiv ist und auch
viel mit seinen Followern oder mit der Community, 4hm, in Kontakt ist. Ahm,
dem ich auf jeden Fall dhnlich bin und gleiche Interessen und Hobbys habe.

Und, dhm, der halt auch wirklich versucht, dhm, sein wahres Ich zu zeigen und
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sich nicht verstellt wegen Geld oder wegen, weil seine Ansicht dadurch viel-
leicht besser ist. Ahm, und so jemanden finde ich dann so ziemlich am besten,

denke ich mal.

I: Und was macht so eine richtig gute Empfehlung fiir dich aus, wo du sagen wiir-

dest, ja also die wiirde ich nachkaufen?

M2: Hm, wenn man sieht, dass es wirklich gut ist und, ahm, so der Influencer es
auch wirklich benutzt. Und es zeigt, dass er es wirklich benutzt und dass das
auch wirklich gut findet. Und ich muss natiirlich auch eine personliche Bindung,
sage ich jetzt mal, zum Produkt haben, sodass es mir weiterhelfen konnte oder

gut sein konnte fiir mich.

I: Und gilt das dann auch fiir bezahlte Empfehlungen oder sind dir da noch andere

Punkte zusétzlich wichtig?

M2: Nee, also ich glaube, das wire dann genauso, dass er es dann halt auch zeigt,
dass sie es wirklich benutzen, das es wirklich gut ist. Dann wére es eigentlich

bei einer bezahlten, &hm, Werbung dann genauso.

I: Sehr gut, du hast es geschafft. Das waren mega viele Fragen, aber super cool,
dass du dir Zeit genommen hast und wirklich so offen und ehrlich geantwortet
hast. Wenn du jetzt noch irgendwas zum Thema zu ergénzen hast, was du noch

nicht gesagt hast, hast du jetzt gerne Zeit dafiir.

M2: Ich glaube, ich habe so ziemlich alles gesagt. Die Fragen waren ja auch sehr

prazise und haben so ziemlich alles abgedeckt. Also, miisste passen.

I: Wenn dir im Nachhinein doch noch etwas einfillt, kannst du mir das natiirlich
jederzeit schreiben. Oder wenn du Fragen hast natiirlich auch. Ansonsten, wenn
es dich interessiert, kann ich dir auch die Ergebnisse der Studie zukommen las-

sen. Wenn sie dann fertig ist.
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M2:  Waire sehr cool.

I: Perfekt, dann beende ich einmal kurz hier die Aufnahme.

Gesprichsnotizen:

Auch wenn der Teilnehmer Influencer nicht als Freunde bezeichnet, erzdhlt er nach dem
Interview noch mehrmals, dass er das Gefiihl hat, die Influencer, denen er folgt, zu kennen.
Obwohl ihm die Einseitigkeit der Beziechung bewusst ist, war er aufgrund dessen auch
schon ab und zu enttiduscht, wenn Influencer, die er zu kennen geglaubt hat, Produkte be-

worben haben, die iiberhaupt nicht zu ihnen passen.
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4.10 Interview 9 — Cedric, mannlich, 21

I: Gut, dann ist die Aufnahme jetzt gestartet und wir konnen das Interview anfan-
gen. Und zwar wiirde mich mal als erstes Mal interessieren, was du denkst, wie

viel Zeit du jeden Tag auf Instagram verbringst.

M3: Hm. Das kann ich ja nachgucken, vielleicht in meinen Nutzungsstatistiken.
Aber ich schitze mal so eine halbe Stunde oder sowas (schaut auf sein Handy).
Halbe Stunde bis Stunde (...). Ja.

I: Mhm. Und was machst du in der Zeit am liebsten, wenn du auf Instagram bist?

M3:  Ahm, Stories angucken, oft. Eigentlich hauptsichlich Stories. Und dann, naja,

schreiben manchmal. Ja.

I: Und wenn du die Stories anschaust, schaust du die hauptsidchlich von Freunden

an oder auch von Influencern?

M3:  Auch von Influencern (lacht).

I: Und hast du auch Lieblings-Influencer, von denen du sehr gerne die Stories an-

schaust?

M3:  Ahm, ja. Ja schon [Zum Beispiel? Fillt dir da jemand ein?]. Ja, also so ein paar
Leute, die ich halt mag. Zum Beispiel Jenny und Marco. Ahm, Batu, Falco, Lisa
Kiippers, Midovibes, Firat, Dalia, Jamo (...). Ja. Ah, Bartmann. (lacht). Phil

Laude auch.
I: Und warum findest du die so gut oder warum folgst du den Personen so gerne?
M3: Ahm, ja entweder weil die halt sehr lustigen Content machen. Also was Lusti-

ges. Oder weil ich die kenne oder, und dann halt gucken will was sie machen

oder wo sie gerade sind. Mh (...) und ja, das war es eigentlich hauptséchlich so.
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I: Und wahrscheinlich ist dir beim Stories schauen auch schon mal aufgefallen,

dass Influencer immer wieder Empfehlungen geben. Wie findest du das denn?

M3: Also, es kommt immer darauf an, dhm, wer es macht. Und wie es, wie es ist.
Also zum Beispiel Simon Hirschmann folge ich auch, der macht halt. Also seine
Stories schaue ich fast nicht mehr, weil da ist die ganze Zeit, dhm, so Sportwer-
bung, so Sport-Nahrungsmittel, so Proteine und sowas. Das ist natiirlich bei thm
authentisch, weil er ja selber auch so eine Marke hat und so und so viel Sport
macht, aber fiir mich ist es halt uninteressant. Ahm, meistens so die Werbung
in den Stories hat halt irgendwas mit Kosmetik zu tun, oder (...), oder irgend-
welche Sachen, die ich sowieso nicht so interessant finde. Aber manchmal ist
auch irgendetwas Interessantes dabei, so. Irgendwelche Apps oder sowas. Ja.
Also unterschiedlich, aber ich finde es nicht schlimm, aber von Simon Hirsch-
mann schaue ich dann halt zum Beispiel die Stories nicht mehr an. Ich drgere

mich da jetzt nicht oder so, aber ja.

I: Und wie findest du es generell, wenn Influencer dafiir bezahlt werden, dass sie

Empfehlungen geben?

M3: (lacht) Das finde ich eigentlich ganz okay. Also, dhm. Ja, also ich denke, die
meisten Influencer bewerben auch, also weil sie auch wissen, dass sie nicht je-
den Mist irgendwie bewerben wollen oder sollten, bewerben auch hauptsichlich
das, was sie selber so auch gut finden oder vertreten kénnen. Und dann finde

ich das eigentlich, ja, finde ich das voll okay.

I: Also wiirdest du eine bezahlte Empfehlung grundsitzlich erstmal genauso be-

werten wie eine unbezahlte Empfehlung?
M3:  (...). Hm. Ja, vielleicht nicht. Weil, wenn es eine unbezahlte Empfehlung ist,

dann wiirde ich die vielleicht sogar noch hoher bewerten, weil ja dann die In-

fluencer das wirklich so aus Eigeninteresse posten.
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I: Gut, ich habe mir jetzt noch mal drei Merkmale herausgesucht von Empfehlun-
gen. Die gehen wir so nacheinander durch und da geht es auch immer erst ein-
mal um die unbezahlte Empfehlung und dann eben darum, wie das Ganze ist,
wenn Influencer dafiir bezahlt werden. Und zwar wiirde mich als erstes interes-

sieren, wie informativ du es findest, wenn Influencer dir Sachen empfehlen.

M3:  Alsodas kommt so ziemlich stark auf den Influencer darauf an. Manche machen
das sehr interessant so, auch in ihren Content eingebaut, oder irgendwie auch
lustig oder wo sie es verwenden, und bei manchen ist es wie so eine Werbung
aus dem Fernseher. Ja, das ist das und das und das, und das kann das. Also

unterschiedlich je nach Influencer wiirde ich sagen so.

I: Und gilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen oder ist das noch mal was anderes.

M3: Nein, das wiirde ich sagen gilt fiir beides. Gilt fiir beides, ja.

I: Und hast du das Gefiihl, dass bei bezahlten Empfehlungen tendenziell eher
mehr Informationen gegeben werden oder eher weniger Informationen als bei

einer unbezahlten?

M3: (...) Hm. Ja, tendenziell wahrscheinlich mehr. Aber es kommt ja auch (...). Also
es kommt auch drauf an. Also manche die reden dann ewig lange {iber irgend-
was, was sie halt personlich cool finden. Und es kommt ja auch darauf an, was
das fiir ein Werbeauftrag ist. So, also ob der Werbetreibende da viele Informa-
tionen reinhaben will oder nicht. Aber tendenziell wiirde ich sagen, dass da

wahrscheinlich mehr, ja, mehr Information bei den bezahlten ist.

I: Mhm. Und findest du es dann auch hilfreicher, wenn mehr Informationen gege-

ben werden oder stort dich das eigentlich mehr?
M3: Ja, das ist auch so eine, mh, so eine Mal3-Sache. Also wie gesagt, wenn es dann

wie so eine Fernsehwerbung ist, wo sie dann alle moglichen Sachen vorlesen,

wie sie das jetzt finden und was das alles kann und wieso das toll ist und was
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das fiir Nebenwirkungen hat und sowas, dann finde ich, ist das schon (...), mh,
langweilig (lacht). Ahm, aber an sich, wenn die Informationen relevant sind und
mich das Produkt interessiert, finde ich es gut, wahrscheinlich. Also, wenn es
mich nicht interessiert das Produkt, dann ist es natiirlich doof. Umso ldnger es

ist, umso doofer (lacht). Ja.

I: Kann ich verstehen. Und, 4hm, fallen dir spontan auch irgendwelche Ausnah-
men ein, wo du sagst, die bezahlte Werbung fand ich aber iiberhaupt nicht in-

formativ, da wurden deutlich weniger Information gegeben?

M3: Hm (..:). Instagram oder? [Mhm.]. Ahm, ja (...). Nein fillt mir jetzt so nichts

ein.

I: Sehr gut, dann kommen wir zum nichsten Punkt und zwar, wie glaubwiirdig du

das findest, wenn Influencer Sachen empfehlen.

M3:  (lacht). Also das kommt dann auch wieder so auf die Haufigkeit glaube ich an,
wie oft die Influencer was empfehlen. Also, obwohl, noch ein bisschen mehr
auf die Authentizitét halt. Ob ich das Gefiihl habe, dass, ob die das halt jetzt nur
machen, weil sie bezahlt werden oder ob sie es auch wirklich gut finden, das
Produkt. Also, wenn irgendjemand, der, wo du weif}t, der macht keinen Sport
irgendwelche Sportwerbung macht oder sowas. Oder wenn jetzt jemand anfan-
gen wiirde so, &hm. Ja, wenn es halt nicht dazu passt zu dem Brand, was die

sich halt so aufgebaut haben, zu dem Image, dann ist es komisch, ja.

I: Und hattest du auch schon mal das Gefiihl, dass die Bewertung von einem Pro-

dukt anders ausgefallen ist, weil der Influencer dafiir bezahlt wurde?

M3: Ja, das Gefiihl hatte ich schon. Also, es gab zum Beispiel so eine, das haben so
ein paar Influencer gemacht, irgendwie so eine Akne-irgendwas-Sache. Dann,
dhm, und da hast du richtig gemerkt, dass sie dafiir halt ziemlich stark bezahlt
werden, weil die fiinfmal diese Dinger reingepostet haben. Und dann aber auch

ganz viele Kommentare kamen, nein, das ist nicht gut, das hat {iberhaupt nicht
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funktioniert oder so. Und dann sind diese Produkte teilweise auch ziemlich
teuer im Gegensatz zu anderen Produkten. Wo man sich dann auch denkt, ja

okay, weiB3 ich jetzt nicht, ob das jetzt nur Werbung ist oder ob das auch gut ist.

I: Und wie glaubwiirdig findest du es im Gegensatz dazu, wenn Influencer einfach

Sachen ohne Bezahlung empfehlen?

M3: Also, es ist ja auch so eine Frage, wie man das differenzieren kann, weil man
ja, theoretisch, auch wenn man nicht dafiir bezahlt wird, angeben muss, dass

man, dass es Werbung ist, oder?

I: Mhm. Ja, manche schreiben ja dazu unbezahlte Werbung zum Beispiel.

M3: Ja, dann ist es eigentlich. Ich glaube, niemand macht so (...). Also, ohne unbe-
zahlte. Werbung werden die wahrscheinlich eher fiir die Produkte machen, die
sie auch selber gut finden, oder fiir vielleicht Produkte von irgendwelchen Be-

kannten oder Freunden, wo sie denen halt helfen wollen. Ja.

I: Aber findest du es dann glaubwiirdiger, als wenn sie dafiir bezahlt werden oder

macht es fur dich kein Unterschied?

M3: Ja, doch. Ja. Ich wiirde grundsitzlich einer unbezahlten Werbung trauen. Also
da wiirde ich sagen, okay, das meinen sie auch so. Also jetzt nicht unbedingt,
dass ich denen glaube, was sie sagen, aber das sie davon iiberzeugt sind. Ja, und

bei einer bezahlten Werbung wiirde ich das schon hinterfragen.

I: Und was konnte dann eine bezahlte Empfehlung fiir dich auch glaubwiirdig ma-

chen?

M3: (...) Hm, also dass man halt. Also, dass es halt zum Beispiel Influencer sind,
die dieses Produkt auch, also, wo es zu ihrem Image irgendwie passt. Also,
wenn jemand der viel Sport macht, zum Beispiel Simon Hirschmann, wenn der

so Sportwerbung macht, dann passt das. Und der hat ja auch viele Follower, die
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so viel Sport machen. Das denke ich auf jeden Fall. Und dann auch wenn der
Content sehr, dhm, sehr authentisch ist, also wenn man weil3, dass die nicht
einen Text gekriegt haben, den sie da vorlesen, sondern wo Sie wirklich aus
ihrer personlichen Erfahrungen sprechen und vielleicht auch, wo sie nicht nur
die positiven Seiten, sondern auch leicht die negativen Seiten anklingen lassen.
Also zum Beispiel, wenn etwas sehr teuer ist, dann zu sagen, ja, das ist sehr

teuer, aber das lohnt sich auch, oder sowas.

I: Gut, du hast jetzt schon oft gesagt, dass es auch wichtig ist, dass es authentisch
ist. Ich versuche, das so ein bisschen irgendwie abzugrenzen von glaubwiirdig.
Du hast auch schon gesagt, authentisch ist es, wenn es zum Influencer passt.
Hast du denn generell das Gefiihl, dass die Empfehlungen, die Influencer geben,

oft zu ihnen und zu ihren Inhalten passen?

M3: Ja, also doch schon meistens 60, 70 Prozent der Félle wiirde ich sagen, dass es

schon passt.

I: Und bei bezahlten Empfehlungen auch oder ist es da anders?

M3: Ja, also das war jetzt fiir bezahlte. Fiir Unbezahlte passt es eigentlich schon im-
mer (...). Oder sagen wir mal 95 Prozent, oder sowas, und bezahlte dann eher
so 60, 70 Prozent. AuB3er bei so kleinen Influencern. Also so welche, die nur ein
paar tausend Follower haben oder sowas. Da ist es oft so, dass es so dhnliche

Uhren oder irgendwelcher Schmuck oder sowas, was halt jeder machen konnte.

I: Und du hast ja vorhin auch schon gesagt, dass mehr Informationen gegeben
werden. Also, dass es bei bezahlten Empfehlungen auf der sprachlichen Ebene
anders dargestellt wird. Aber hast du auch das Gefiihl, dass bezahlte Empfeh-

lungen irgendwie anders fotografiert und gefilmt werden?

M3: Ahm (...). Ja, oftmals. Ahm, oftmals, wahrscheinlich schon. Also, auf Insta-

gram noch eher glaube ich. Also, auf Instagram ist dann teilweise, wo man ein
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Foto hat, wo die Produkte dann perfekt aufgestellt sind oder sowas. Wohinge-
gen das bei so unbezahlter Werbung vielleicht eher so ein Ding ist, was du mal

kurz in die Kamera hiltst oder sowas. Oder irgendwas dazu sagst. Ja.

I: Aber wiirdest du sagen, es passt trotzdem zu den bisherigen Inhalten oder sticht

es dann fur dich immer schon sehr stark raus?

M3: (...) Hm. Ja, also bei bezahlter Werbung sticht es schon raus. Also, man merkt
es. Also, abgesehen davon, dass da Werbung steht, merkt man auch, dass es
Werbung ist. Ja, weil halt so bestimmte Informationen gegeben werden, die man
so nicht erzdhlen wiirde oder (...). Also, es sticht schon raus, auch von der (...)
Also, wenn man so Storys hat, wo man drau3en rumlauft und auf einmal kommt
so ein Foto drinnen, im perfekten Licht und allen moglichen Sachen und ja,

dann sticht es schon raus.

I: Gut, jetzt haben wir schon viel iber die Empfehlungen gesprochen und auch am
Anfang schon mal kurz iiber die Griinde, warum du Influencern folgst. Nach-
dem wir jetzt schon iiber Empfehlungen gesprochen haben, wiirde mich aber
jetzt noch mal interessieren, ob du denkst, du folgst Influencern eher wegen den

Empfehlungen, die sie geben, oder eher wegen der Personlichkeit.

M3:  Also wegen der Personlichkeit eigentlich.

I: Mhm, dann wird der nichste Teil ein bisschen entspannter. Da geht es ndmlich
hauptsichlich um die Personlichkeit von Influencern und nicht mehr so direkt
um die Empfehlung. Ahm, du kannst dir gerne mal ein Beispiel-Influencer raus-

suchen, den du gerne magst und bei dem du dich ganz gut auskennst.
M3: Hm (...). Ja vielleicht so (...). Phil Laude? Nein, aber der ist nicht so. Geht es

auch darum, dass die Werbung machen, weil es gibt ja ein paar Influencer [Ja.].

Also sollten die schon Werbung machen auch?

Interview 9, Cedric, 7 von 15



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 222

I: Wir konnen auch bei Simon Hirschmann als Beispiel bleiben, wenn du moch-
test, der eignet sich auch gut [Okay.]. Und zwar kannst du noch mal ein bisschen
genauer erzdhlen, in welchen Bereichen er sich deiner Meinung nach iiberall

auskennt, abgesehen vom Thema Sport. Gibt es da noch andere Bereiche?

M3: Ja, ich denke mal Erndhrung oder Diét. Sowas in die Richtung. Hm, auch Busi-
ness glaube ich so ein bisschen. Weil er ja auch sein eigenes Unternehmen hat

und seine eigene Merchandise-Linie und sowas.

I: Und wie fandest du es jetzt, wenn er dir einmal einen Sportartikel empfiehlt und
einmal eine neue Gesichtscreme? Wiirdest du die Empfehlung jeweils gleich

bewerten, oder sind sie nicht gleichwertig fiir dich?

M3: Nein, also die wiren eher nicht gleichwertig. Wobei, bei Simon Hirschmann ist
es so, dass er halt echt viel Werbung macht so. Vor allem so Sportprodukte. Das
heif3t, da ich mich jetzt auch nicht so besonders fiir diese Sportprodukte interes-
siere, genauso wenig wie flir die Gesichtsmaske (lacht). Ist wahrscheinlich
schon dhnlich gleich. Aber trotzdem, so grundsitzlich wiirde ich sagen, dass die
Sportempfehlung trotzdem noch einmal mehr wiegt. Also, wenn ich mich jetzt
entscheiden wiirde, dass ich jetzt morgen Sportprodukte kaufen wiirde, dann

wiirde ich es vielleicht schon noch mal angucken, was er so hat.

I: Mhm. Und gilt das auch fiir bezahlte Beitrdage, oder macht das dann einen Un-
terschied fiir dich?

M3: Nein, das ist dasselbe.

I: Also, wiirdest du sozusagen einer bezahlte Empfehlung zu einem Sportartikel

eher folgen als einer bezahlten Empfehlung zu einer Gesichtscreme, die er gibt?

M3: Ja.
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I: Mhm. Gut, dann wiirde mich als nichstes noch interessieren, wie vertrauens-

wiirdig du Influencer findest.

M3: Okay. So einfach darauf los, oder [Ja klar.]? Ahm, ja auch wieder hier, es
kommt stark auf den Inhalt von den Influencern an und auch auf die Personlich-
keit. Also grundsitzlich ist es ja so, dass (...). Es gibt ja auch verschiedene Ar-
ten von Influencern. So Influencer, die sich spezialisiert haben auf so bestimmte
Bereiche, wo sie dann auch nur diese Bereiche aus ihrem Leben zeigen, so zum
Beispiel Travel oder so was, wo du dann halt immer irgendwelche Reiseberichte
hast und so weiter. Aber man vielleicht gar nicht so viel {iber die Personlichkeit
selber erfahrt. Und dann hast du auch so Lifestyle Influencer, die halt alles Mog-
liche aus ihrem Leben berichten, was sie jetzt essen, was sie heute gemacht
haben und so weiter. Aber grundsétzlich wiirde ich sagen, dass natiirlich In-
fluencer auch, also die wollen halt natiirlich auch ihren Content interessant ge-
stalten. Und das heif3t, da wird dann sicherlich auch ein bisschen iibertricben

oder anders dargestellt, als es ist, oder (...). Ja, also es ist nicht komplett real.

I: Also kannst du thnen nicht zu hundert Prozent vertrauen?

M3: Ja, so ist es (lacht).

I: Und hast du vielleicht auch schon mal ein Produkt nachgekauft, das ein In-

fluencer vorgestellt hat?

M3: Nein, ich glaube nicht (lacht).

I: Mhm. Gut, und wie vertrauenswiirdig findest du es dann, wenn Influencer eben
bezahlte Empfehlungen geben? Andert sich das Vertrauen zum Influencer oder
bleibt diese Skepsis, sage ich mal, bestehen?

M3: Also, da ist es auch wieder, ob das Produkt allgemein zum Influencer passt.

Aber an sich (...). Da, also, an sich dndert sich das nicht wirklich, weil, &hm,

(...), weil ich ja weiB, dass er dafiir bezahlt wird, der Influencer, und dafiir Geld
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kriegt, und der muss ja auch irgendwie Geld verdienen. Und von dem her ist
mir das dann eigentlich egal. Also ich. Wenn jetzt einer nur noch Werbung pos-
tet, ein Video nach dem anderen, dann ist es natiirlich nicht mehr interessant,
dann ist kein interessanter Content mehr. Wenn jemand so Werbung macht und
es immer interessant ist, die Werbung, immer interessanter Content, dann ist es
okay. Aber, wenn es kein interessanter Content mehr ist (...). Also grundsétz-
lich wiirde ich sagen, dass man, wenn jemand Werbung postet, dndert das nicht
mein Vertrauensverhdltnis zu dem Influencer, auler es ist sowas komplett an-
deres, was liberhaupt nicht ins Image reinpasst. Aber das hat dann auch weniger

mit Vertrauen zu tun, als eher mit halt Glaubwiirdigkeit und Content.

I: Und wenn du dir jetzt noch eine bezahlte Empfehlung vorstellst von einem In-
fluencer, dem du zumindest tendenziell vertraust und einem Influencer, wo du
sagst, dem vertraust du iiberhaupt nicht. Bewertest du es dann anders, dass sie

dafur bezahlt werden?

M3: Hm (...). Ja also, wenn das, wenn das Produkt fiir mich interessant ist dann
schon, denke ich. Also wenn es fiir mich nicht interessant ist, dann ist es ist mir
sowieso egal. Und wenn es fiir mich relevant ist, irgendwie, dann wiirde ich
schon das von dem, also wenn zum Beispiel zwei Influencer ein anderes Pro-
dukt bewerten wiirden, 4hm, aber in derselben Kategorie nur zwei verschiedene
Marken zum Beispiel, dann wiirde ich schon tendenziell eher das Produkt von

dem kaufen, der, dem ich mehr vertraue oder den ich mehr mag, so.

I: Gut, dann wiirde mich als néchstes noch interessieren, ob dir spontan irgend-
welche Ahnlichkeiten zu Influencern einfallen, denen du folgst. Also es kénnen
irgendwie Hobbys oder Interessen sein kann, es kann aber auch das Alter oder

das Aussehen sein. Egal, was dir da einfillt.
M3:  Also auf Instagram folge ich tatsdchlich hauptsédchlich deutschen Influencern,

also die deutsch sprechen. Ahm, dann die nicht so viel, also, die grundsitzlich

nicht zu viel reinspamen, irgendwie. Also nicht zu viel Werbung haben. Und
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auch die, die tatsdchlich Personen sind, also. Obwohl das ist ja bei allen In-
fluencern, oder? Oder kann eine Seite auch Influencer sein? Naja, weil} ich
nicht. Ahm, was noch. Ja, wir sind alle jung relativ. Also niemand ist ilter als

dieser Tedros Teclebrhan. Ich wei8 nicht wie alt der ist (lacht). Teddy. Ahm
(...)

I: Und fallen dir auch dhnliche Interessen irgendwie ein. Also machst du zum Bei-
spiel, also, Sport hast du ja schon gesagt, ist nicht so dein Ding, aber vielleicht
andere Sachen, die die Influencer auch gerne machen zum Beispiel lustig sein

oder so.

M3: (lacht) Ja, also lustig vielleicht. Ja, lustig. Also ich folge eigentlich keinen, die
sind alle lustig. Also nicht so depressiv in dem Sinne, also, dass es dann irgend-

wie, irgendwelche Zitate die ganze Zeit kommen oder so. Ahm, ja.

I: Und folgst du im Gegensatz dazu vielleicht auch manchen Influencern, wo du

sagst, mit denen hast du gar nichts gemeinsam?

M3: Ja, schon, ja. Also, gerade so, um. Ich folge auch manchen Influencern nur um
zu beobachten, wieso, wieso, also wie sie so, ahm, wachsen. Wie es so lauft bei
denen. Auch wenn ich mich nicht so fiir den Content interessiere, interessiere
ich mich halt fiir diesen Prozess, den sie durchgehen und was sie an Projekten

starten und so. Ja.

I: Und wie bewertest du dann die Empfehlungen dann jeweils? Also, wenn ein
Influencer mit dem du gewisse Ahnlichkeiten hast dir etwas empfiehlt und ein
Influencer, mit dem du iiberhaupt keine Ahnlichkeiten hast? Ist die Empfehlung

gleichwertig fiir dich, oder machst du einen Unterschied?
M3:  (...). Ahm (...). Ja, ich glaube, die, der Influencer der mehr Ahnlichkeiten hat,

der wird eher Produkte bewerben, die mich interessieren. Dadurch wird das

mehr wert sein, als bei jemandem, mit dem ich keine Ahnlichkeiten habe.
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I: Und gilt das dann auch fiir bezahlte Empfehlungen oder gibt es da noch andere

Unterschiede?

M3: (...) Nein, auch fiir bezahlte Werbung.

I: Mhm. Gut, dann kommen wir schon zum fast letzten Punkt und zwar geht es
jetzt noch mal um deine Beziehung zu verschiedenen Influencern. Und zwar
gibt es ja auf Instagram ganz viele Moglichkeiten, Leute zu kontaktieren, unter
anderem eben auch Influencer. Und deswegen wiirde mich mal interessieren,
wie hiufig du zum Beispiel Kommentare schreibst, ob du manchmal auf Storys
antwortest oder ob du vielleicht schon mal diese Direkt Nachrichten Funktion

genutzt hast?

M3: Um Influencer zu kontaktieren? [Genau.] Ach so, ja, doch, immer 6fter. Also
so auf Storys antworten vielleicht nicht besonders lang, aber so reaktionsméBig.
Oder, ja, anschreiben. Eher selten, aber auch manchmal. Das ist jetzt auf Stories

bezogen oder? Sonst ja, irgendwas liken oder so.

I: Genau einfach wie aktiv du denen sozusagen folgst.

M3:  Ja, also, kommentieren mache ich eigentlich eher selten. Ahm (...) ja. Und die
Stories gucke ich auch teilweise nicht komplett. Also, wenn jemand viele Sto-

ries hat, dann swipe ich da einfach so durch. Ja.

I: Und die Influencer, denen du zum Beispiel schon mal geschrieben hast oder bei
denen du auf eine Story geantwortet hast, bezeichnest du die selbst auch als
Influencer, oder hast du mehr das Gefiihl, das sind deine Freunde oder Bekannte

fiir dich? Oder sagst du, das sind meine Idole oder Vorbilder?

M3: Also (...). Idole oder Vorbilder, vielleicht, in manchen Aspekten vom Leben,
aber nicht so komplett, so ganz. Ahm, ja. Die meisten (...) wiirde ich eher als
Bekannte, ja, schon Bekannte vielleicht einschitzen. Also, wenn jemand so

komplett fremd ist, also ein Influencer, und dann ist es auch unwahrscheinlich,

Interview 9, Cedric, 12 von 15



Anhang Influencer-Marketing und dessen Wahrnehmung durch Follower 227

dass ich dem schreibe. Da wiisste ich auch nicht so richtig, was ich schreiben

soll, auBBer ich brauche irgendwas (lacht).

I: Und den wiirdest du dann auch als Influencer bezeichnen und nicht so als Be-

kannten?

M3: Ja, also alle, die ich halt jetzt nicht so richtig kenne. Keine Ahnung, da miisste
man wahrscheinlich mal auf die Entdecken-Seite von Instagram gehen. (schaut
auf sein Handy). Und dann jemanden aussuchen, den ich nicht kenne. Leni Ma-

rie zum Beispiel. (lacht)

I: Mhm. Da wiirdest du jetzt sagen, dass ist eine Influencern und keine Bekannte.
M3: Ja.
I: Mhm. Und wenn du dir jetzt mal vorstellst, dass einmal Leni Marie dir eine

Empfehlungen gibt und einmal zum Beispiel Jenny und Marco geben dir eine
Empfehlung. Bewertest du die Empfehlungen gleich oder ist es dann ein Unter-
schied fiir dich?

M3:  Also, dann miisste ich ja die Story angucken von Leni Marie [Genau, wenn sie
dir halt vorgeschlagen wird, zum Beispiel. Und du siehst die Story und da gibt
sie eine Empfehlung.]. Okay, ja dann kommt es auf das Produkt darauf an. Also,
wenn es ein cooles Produkt ist, dann wiirde ich es vielleicht angucken, aber ich
wiirde grundsétzlich es jetzt nicht kaufen, weil sie sagt, dass das gut ist. Also,
ich wiirde dann vielleicht selber im Internet nachgucken, was das fiir ein Pro-
dukt ist. Wiirde ich bei Jenny und Marco wahrscheinlich auch machen, aber da
wiirde ich auch eher nachgucken, wahrscheinlich. Auch noch mal nachhaken

vielleicht oder gucken, ob sie das benutzen.
I: Also macht es fiir dich eigentlich keinen Unterschied, ob du jetzt der Person

aktiv folgst oder nicht, sondern es geht hauptsidchlich darum, ob das Produkt zu

dir passt?
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M3: Ja, also ich wiirde kein Produkt, egal wie gut ich jemanden kenne, kaufen oder
wie sehr das empfohlen ist, wenn ich das nicht cool finde, also, wenn ich das

nicht brauche, wenn es nicht relevant ist fiir mich.

I: Gut, dann hast du es fast schon geschafft, zum Abschluss kannst du noch mal,
wenn du mochtest, einen fiir dich richtig guten Influencer beschreiben, was den

alles ausmacht.

M3: Auf Instagram [Genau.].Okay, (...). Naja, keine Ahnung, eine Person, die rela-
tiv aktiv ist auf Instagram und damit meine ich so, vielleicht so 5 Stories am
Tag oder sowas und so zweli, drei Posts pro Woche. Und dann aber auch, dhm,
(...). Also keine Ahnung, irgendwas, also irgendwie Werte vermittelt. In dem
Sinn, dass es mir auch was bringt, dem zu folgen. Also entweder Unterhaltung
oder irgendwelche interessanten DenkanstoBe. Oder (...) ja, oder in irgendeiner
anderen Form einen Wert. Und, &hm (...). Ja, jemand, der auch nicht gegen
meine Grundeinstellungen verstoBt so, also der jetzt nicht die ganze Zeit irgend-

was bewirbt oder irgendwas macht, was ich halt nicht cool finde. Hm (...), ja.

I: Und was macht dann noch so eine richtig gute Empfehlung fiir dich aus, wo du

sagen wiirdest, das Produkt wiirde ich auch nachkaufen?

M3: Naja, erst einmal wiirde ich sagen Relevanz fiir mich, also ob ich das tiberhaupt
(...), also ja, ich briuchte jetzt keine Haargummis zum Beispiel (lacht). Ahm,
dann, ob die Person (...). Also wie es verpackt ist. Wenn es so langweilig ist
und schon langweilig anfidngt dann scrolle ich halt einfach weiter, dann gucke
ich gar nicht an die Werbung. Dann der Preis, ob das so ein Preis ist, der sinnvoll
ist und wo ich dann das Gefiihl habe, man kriegt, okay das ist ein gutes Preis-
Leistungsverhéltnis. Ja, und auch, dhm (...), ob ich das Gefiihl habe, dass der
Influencer das also meint, dass das auch ein gutes Produkt ist. Wenn er es selber

getestet hat vielleicht.

I: Und gilt das auch fiir bezahlte Empfehlungen und sind da noch mal extra Kri-

terien wichtig fiir dich.
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M3: Ja, bei bezahlter Werbung wiirde ich halt immer trotzdem lieber selber noch

mal nachgucken. Ja.

I: Gut, du hast geschafft. Das waren mega viele Fragen. Aber super, dass du so
offen und ehrlich geantwortet hast und auch ausfiihrlich. Wenn du jetzt noch
etwas zum Thema zu ergénzen hast, kannst du gerne alles sagen, was du moch-
test [Mhm, ja habe ich nicht (lacht)]. Okay, wenn dir danach noch was einfillt,
kannst du es mir natiirlich gerne noch schreiben oder wenn du irgendwelche
Fragen hast, auch. Ansonsten wenn es dich interessiert, kann ich dir auch die

Ergebnisse von meiner Studie zuschicken.

M3: Ja, das wire cool (lacht).

I: Gut, dann beende ich einmal die Aufnahme.

Gespréachsnotizen:

Der Teilnehmer berichtet vor dem Interview, dass er im Moment selbst seine Bachelorar-
beit schreibt und daher weil3, wie wichtig gute Interviews sind. Daher lésst er sich viel Zeit
und iiberlegt vor jeder Antwort noch einmal. Nach dem Interview berichtet der Teilneh-
mer, dass er die Fragen sehr interessant fand, sich aber zuvor iiber viele Punkte bisher noch
keine Gedanken gemacht hat. Das einzige, was ihn bisher wirklich gestort hat, ist die
Menge der Werbung. Aus diesem Grund ist er auch schon einigen Influencern wieder ent-

folgt.
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4.11 Interview 10 — Junior, ménnlich, 27

I: So ich habe jetzt einmal die Aufnahme gestartet, dann konnen wir auch mit
dem Interview loslegen. Und zwar weil} ich ja schon, dass du Instagram nutzt.
Aber was denkst du, wie viel Zeit verbringst du jeden Tag auf Instagram?

M4: Bestimmt zweieinhalb Stunden.

I: Und was machst du in den zweieinhalb Stunden alles?

M4:  (lacht) Ahm, also klar, Nachrichten beantworten. Es kommen ja Nachrichten
rein und, 4hm, Stories anschauen. Ich schaue keine Beitrdge an, eigentlich. Und
halt Storys posten, klar.

I: Und warum schaust du keine Beitrdge an?

M4:  Weil ich die Stories irgendwie interessanter finde.

I: Und wenn du die Stories anschaust, schaust du hauptsédchlich Stories von Freun-

den an oder auch von Influencern?

M4: Nein, von Influencern auch. Also bunt gemischt, ja.

I: Und hast du auch Lieblings-Influencer, wo du regelmaBig die Stories an-

schaust?
M4:  (lacht) Ja. Gott, ist das peinlich. Also ich schaue Bibisbeautypalace an (lacht).
Entsprechend den Julien auch. Die haben einfach immer About You Rabatt-

codes, und das finde ich gut. Ahm, ja, und halt so ein bisschen Fitness natiirlich.

I: Und gibt es noch andere Griinde, warum du genau die zwei so gerne schaust,

auller die Rabattcodes?
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M4:  Ich weiB gar nicht, warum ich die so gerne schaue. Also bei der Bibi finde ich
es immer cool, weil die auch manchmal so Einrichtungs-Zeug so im Hinter-
grund laufen hat. Also, die macht das ja jetzt nicht bewusst, aber ich checke das
halt ab. Ahm, ja, ansonsten bewusst schaue ich. Also, die kommen halt automa-
tisch, weil ich sie halt oft anschaue, so wegen dem Algorithmus. Dann schaue
ich das auch gern an, aber eher so nach dem Motto, ja, keine Ahnung, was haben
die schon wieder so gemacht (lacht). Ansonsten hab ich echt Influencer, das
sind hauptsdchlich Mamas, wo ich mir einfach so Baby-Content anschaue, was
sie da so haben. Und die machen so Nachhaltigkeits-Zeug. Die schaue ich mir

halt einfach an, um mir da Tipps zu holen oder weil ich es halt spannend finde.

I: Du hast gerade gesagt um dir Tipps zu holen. Wie findest du denn allgemein,

wenn Influencer Empfehlungen geben?

M4:  Hm, kommt drauf an, wer es ist. Ahm, also zum Beispiel so, dass was Bibi da
jetzt macht, da denke ich mir immer, ach komm (lacht). Ahm, aber wenn zum
Beispiel Leute, mit meiner Meinung mehr Authentizitdt, das machen, also so
Leute, die nachhaltig leben, die dann solche Produkte, &hm, empfehlen, finde
ich besser. Ich finde es aber nicht schlimm, dass Bibi das macht, weil es ist halt
einfach ihr Job. Also, ich finde, ich sehe es halt als Job. Ahm, ja. Aber generell
finde ich es ganz cool, weil ich bin dann auch voll ein Opfer dafiir. Also, ich

schaue mir das dann auch an, was da so empfohlen wird.

I: Und wie findest du es, wenn Influencer dann dafiir bezahlt werden, dass sie

diese Empfehlungen geben?

M4:  Absolut in Ordnung.

I: Wiirdest du eine bezahlte Empfehlung genauso bewerten wie jetzt eine unbe-
zahlte?
M4:  Ja.
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I: Mhm, sehr gut. Ich habe mir jetzt noch mal so drei Merkmale von Empfehlun-
gen rausgesucht, die gehen wir jetzt auch so nacheinander durch, immer erst
unbezahlt und dann bezahlt. Und zwar wiirde mich das als erstes mal interes-

sieren, wie informativ du das findest, wenn Influencer dir etwas empfehlen?

M4: Egal ob bezahlt oder unbezahlt [Mhm.]? Hm, informativ. Wenn ich es nicht
informativ finde, klicke ich weiter, weil entweder kenne ich es schon oder brau-
che es nicht. Und wenn ich es informativ finde, dann bleibe ich halt auch drauf.
Und dann finde ich das schon gut. Die, ahm. Ich meine, es werden, klar, immer
nur Vorteile irgendwie, vor allem bei bezahlten Sachen gemacht. Deswegen
schaue ich mir meistens unbezahlte Sachen auch lidnger an. Weil das Leute ja

dann wirklich aus Uberzeugung machen.

I: Gibt es da Informationen, die dir besonders wichtig sind, dass sie genannt wer-

den?

M4:  Also, ich finde es gut, wenn der Preis dabei ist, dabei steht. Der steht halt oft
nicht dabei, &hm, oder wird auch nicht gesagt. Ansonsten finde ich es halt von
der, vom (...). Was ich immer gut finde, wenn die sagen, fiir was sie es verwen-
den im Alltag. Wenn es jetzt, keine Ahnung, wenn es jetzt nicht unbedingt eine
Zahnpasta ist, wo es klar ist, fiir was die da ist. Ja, ich folge ja so Mama-In-
fluencern. Die haben dann immer so Spielsachen, die sie irgendwie fiir andere
Sachen noch hernehmen. Sowas finde ich immer ganz cool. Oder so Ikea Hacks
die dann immer kommen. Das finde ich auch ganz cool, wenn da Informationen
dabei sind, wie man das sonst noch nutzen kann, aufler dem Ursprungsgedanken

dahinter.

I: Und das gilt auch fiir bezahlte Empfehlungen, oder sind dir da noch andere In-

formationen wichtig?
M4:  Also, wenn die bezahlte Werbung da ist, 4hm (...). Da ist mir einfach nur wich-

tig, okay, wie lange gilt der Deal. Welche Bedingungen stehen dahinter? Die

will ich eigentlich auch immer gleich wissen. Weil manchmal ist es ja so, da
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sind 50% und dann gehst du darauf und dann musst du aber erst mal hundert
Euro Mindestumsatz haben oder so. Sowas (...). Also, da fiihle ich mich. Also,
finde ich nicht gut, wenn es nicht gleich da ist. Also, die Bedingungen wiren
immer ganz cool, wenn die immer gleich da sind. Also, finde ich gut, wenn die
immer gleich da sind, alle. Sowas wie, du musst halt drei kaufen, damit tiber-
haupt das gilt oder sowas. Ansonsten, bei bezahlter Werbung, also. Nein, also

sonst brauche ich da keine Infos.

I: Und du hast gerade schon gesagt, es wird dann vor allen Dingen positiver dar-
gestellt, wenn Influencer dafiir bezahlt werden. Hast du auch das Gefiihl, dass
mehr Informationen gegeben werden als bei unbezahlten Empfehlungen oder

eher weniger?

M4:  Weniger, vor allem wenige, die sinnvoll sind. Also es ist ja jetzt, wenn eine
bezahlte Werbung dann kommt, da ja. Also, wenn dann so Sachen kommen,
wie das sparst du dir und das kostet das und du musst mindestens drei kaufen.
Dann hat das ja nichts mit dem Produkt zu tun. Und wenn es unbezahlte Wer-
bung ist, dann geht es eigentlich immer um das Produkt. Also gefiihlt wiirde ich
sagen, das ist viel effektiver. Also bringt mir mehr wirkliche Informationen,

wenn es unbezahlt ist.

I: Und gibt es auch Ausnahmen, wo du sagst, die bezahlte Werbung finde ich jetzt

trotzdem sehr informativ?

M4: Mhm, also es gibt den Simon Mathis, ich weil3 nicht, ob du den kennst. Diesen
Fitness Influencer aus Osterreich. Der macht das immer ziemlich gut, ist im
Endeffekt ja jetzt nicht bezahlte Werbung, weil er macht ja Werbung fiir sich.
Aber der packt da immer richtig viel rein, wenn er da Coachlinge versucht, zu
akquirieren. Ahm, von der Bibi finde ich es teilweise auch ganz okay (...). Nein,

eher nicht. Nein, die macht nicht so viel gute Werbung.

I: Weil sie halt hauptsichlich die Rabattcodes gibt, oder warum?
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M4: Ja, genau, weil sie kurz raushaut. Und zum Beispiel bei About You ist halt dann
irgendwie die fiinf Adidas Sachen, die sie halt anzieht, aber das ist ja jetzt nicht
informativ. Ja, aber da kann man halt auch nicht viel sagen. Du kannst ja nicht
den ganzen Kleiderschrank durchgehen. Ja, ich weil3 nicht. Gute, bezahlte Wer-
bung. Ah, Papapi macht gute, bezahlte Werbung. Das ist, &hm, eine Gayfamily
also zwei Jungs, also Ménner, die Pflegekinder haben in Dauerpflege. Ahm, die
heiflen Papapi. Und sie schreiben auch ein Buch und so. Also die haben auch
solche Sachen. Aber die machen eben auch Nachhaltigkeits-Kooperationen mit
groBBen und kleinen Firmen. Und die machen echt gute Stories und echt gute
Werbung, bezahlt, und packen in die bezahlten Sachen aber auch immer ihre
Uberzeugung rein. Und auch wenn was Scheife ist, sagen die es auch. Die sind
halt super. Die kannst du super ernst nehmen. Genau, die machen gute bezahlte

Werbung, ja.

I: Du sagst, die kann man super ernst nehmen und das passt ganz gut eigentlich
zum néchsten Punkt und zwar wie glaubwiirdig du das findest, wenn Influencer

dir etwas empfehlen.

M4: Kommt immer darauf an. Wenn es Rabattcodes sind von groen Sachen wie
jetzt About You oder so. Dann, klar nehme ich das ernst. Das kann man ja nicht
nicht ernst nehmen. Ahm, das nutze ich auch, deswegen schaue ich die ja auch
an. Wenn es jetzt um andere Sachen geht, wie zum Beispiel, was da momentan
ganz hart ist, ist dieses Smile Secret Dingsda so fiir die Zihne. Ahm, wenn man
dann tiefer gribt, und die sind alle top und super und funktioniert und macht ja
Bibi auch. Ahm, und wenn man dann tiefer griibt, kommen halt super viele ne-
gative Sachen. Deswegen, so etwas kann ich halt nicht ernst nehmen und das
nehme ich auch nicht ernst. Also, dass es die Wundermittel da iiberall gibt und
dann (...). Was ich halt ganz schlimm finde ist, wenn es halt 100 Euro kostet
und du sparst dir 50 Euro. Das macht es fiir mich halt schon mal. Ich meine, das
hat dann halt einfach keinen Wert von 100 Euro. Also da kann, ja (...). Nein,
finde ich nicht glaubwiirdig. Kommt halt auch immer auf die Person drauf an.

Andersrum bei Papapi finde ich es halt super glaubwiirdig.
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I: Weil die auch negative Sachen sagen?

M4:  Ja, und weil ich weil3, wie der halt aussucht. Also der sucht ja keine Kooperati-
onen, sondern der nimmt halt Kooperationen an, und ich kenne halt seine Stand-
punkte, die ihm wichtig sind. Und da steht halt einfach immer Nachhaltigkeit
dahinter, da steht immer in Deutschland produziert dahinter, da steht immer ein
Service dahinter. Das testet er auch immer mit. Also wirklich, was ist, wenn ich
das habe und es ist dann mal was? So Sachen. Den finde ich halt glaubwiirdig.
Da kaufe ich auch o6fter was. Aber jetzt, wenn ich zum Beispiel random zuge-
schaltet bekomme, was ja auch geht. Also, wenn ich wirklich Darkposts halt

ausgespielt kriege. Da steige ich halt nie darauf ein.

I: Und dieses Smile Secret jetzt als Beispiel genommen. Das ist ja auf jeden Fall
eine bezahlte Empfehlung gewesen. Wie findest du denn unbezahlte Empfeh-
lungen im Vergleich? Findest du die glaubwiirdiger, oder sagst du auch, die sind

eigentlich auch nicht glaubwiirdig?

M4:  Doch, die finde ich viel glaubwiirdiger. Absolut.

I: Und warum? Einfach nur, weil sie nicht bezahlt sind oder gibt es noch andere

Griinde?

M4: Na, die (...). Das sind ja meistens (...). Also ich glaube, du musst es noch un-
terscheiden zwischen. Es geht nur um Influencer, oder? Es geht nicht um Private
People [Ja.]. Okay, nein dann finde ich sie noch besser. Wenn von einem In-
fluencer unbezahlte Werbung kommt (...), dann finde ich das besser. Also in-
formativer und glaubwiirdiger, definitiv. Weil die das ja wirklich tendenziell
nicht machen miissen. Natlirlich konnen sie da auch irgendwie, irgendwie drin-

hiangen. Das weill man nicht. Aber tendenziell finde ich das glaubwiirdiger, ja.
I: Mhm. Sehr gut. Und du hast am Anfang auch schon mal was zum Thema Au-

thentizitit gesagt. Und da geht es beim néchsten Punkt drum. Und zwar wie

authentisch du die Empfehlung von Influencern findest, denen du folgst. Ich
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versuche das so ein bisschen irgendwie abzugrenzen von Glaubwiirdigkeit. Mit
authentisch meine ich eher, wie gut du findest, dass die Empfehlungen, die sie

geben, zu ihnen und zu ihrem Content passen.

M4: Ja, also super Punkt. Also bei Papapi zum Beispiel finde ich das absolut mega
gut, weil der genau nach diesen Punkten aussucht, wie er halt lebt so. Ahm, bei
der Bibi (...). Das, was ich da so sehe, ja, passt halt auch zu ihr. Ich meine
Klamotten kauft jeder, das Smile Seceret benutzt sie ja offensichtlich auch.
Sonst macht sie ja viel fiir ihre Produkte da Werbung. Also oft passt es und oft
finde ich, passt es aber auch nicht. Also es hélt sich vielleicht so ein bisschen
die Waage. Kommt natiirlich auf den Influencer darauf an. Ahm, ich bin mal
einem gefolgt, das ist so ein Mikro-Influencer, also 10.000 hat der. Der hat halt
ein grof3, also von seinem Kumpel, der sein Personal Trainer ist, hat er das
Coaching grof3 vermarktet, und tralala. Und halt zwei Wochen spéter kamen
dann die Shakes dazu. Was halt irgendwie alles so ist, und drei Wochen spéter
war aber irgendwann Network Marketing und er hat das vermarktet. Also, so
jemand ist fiir mich halt null glaubwiirdig, wenn der so springt. So eine Woche
dies, eine Woche das. Ahm, genau, aber das sieht man ja auch erst, wenn man
denen ein bisschen langer folgt und sieht, okay, wo ist so denen ihr roter Faden.
Ja, bei Dagi ist halt immer irgendwas mit Beauty, egal, ob das ist, was Hiibsches
fiirs Handy ist oder ob das was Hiibsches fiir zum ins Gesicht schmieren ist oder
so. Da ist ja so ein Faden da. Wenn sie jetzt irgendwie, keine Ahnung, ankommt
und ein Kindersitz vermarktet, dann denke ich mir auch, ja nein. Weilit du, so
[Ja.]. Das kann natiirlich ein super Produkt sein, aber es wiirde sie halt wirklich
ein bisschen herabstufen, oder denjenigen, der es halt macht, wirklich von der
Glaubwiirdigkeit. Weil man denkt, 4hm, der Fachmann bist du halt nicht davon.
Wenn aber halt Papa irgendwie ein Kinderbuch vorstellt. Und eine Woche spi-
ter stellt der einen Kindersitz vor, und eine Woche spéter stellt er, ahm, irgend-
welche Bauklotze vor. Dann sind es auch verschiedene Themen. Aber der Fa-
den ist halt der gleiche, also ich meine, der hat halt ein Kind und nutzt das. Und
wenn er dann noch Vitaminpillen fiir ein Kind vorstellt, dann ist das auch noch

glaubwiirdig, weil das kdnnte er ja auch ausprobiert haben, zuhause. Also, ge-
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nau ich finde, man muss die Leute halt kennen, oder denen zumindest ein biss-
chen folgen, und dann Glaubwiirdigkeit da, irgendwie die personliche Glaub-
wiirdigkeit, so ein bisschen (...) damit zurechtzukommen. Also, wenn ich jetzt
jemanden einmal sehe mit einer Story, und der hat halt irgendwie einen guten
Body hat und macht da halt Werbung fiir einen Fitnessshake, ja dann ist das
schon glaubwiirdig, wenn der halt aber am nichsten Tag, keine Ahnung, irgend-

was anderes vermarktet, dann ist es halt wieder nicht glaubwiirdig.

I: Ja. Und findest du auch, dass bezahlte Empfehlungen genauso in Bildern und
Stories dargestellt werden oder hast du das Gefiihl, die werden irgendwie anders

fotografiert und gefilmt?

M4: Klar. Also, ich glaube schon, die werden anders fotografiert und gefilmt. Weil
es dann meistens eine Nummer professioneller ist. Und das, ja, auch wirklich
kreierter Content ist mit Konzept und so. Wie, wenn ich jetzt sage, hey, klar ich
bin Influencer, aber hey, hier irgendwie die Vase, die ich heute bei lkea gekauft
hab, die empfehle ich jetzt einfach mal. Ist natiirlich anders. Da steckt ja jetzt

kein Aufwand und wahrscheinlich auch keine Energie dahinter.

I: Wiirdest du also insgesamt sagen, dass du bezahlte Empfehlungen ein bisschen
unauthentischer findest als unbezahlte Empfehlungen [Ja.]? Und gibt es auch
Ausnahmen, wo sagst, die bezahlte Empfehlung finde ich trotzdem sehr authen-

tisch?

M4:  Ahm, ja, alles von Papapi (lacht). Der ist gut. Ja, aber auch da zum Beispiel, als
Beispiel. Ich habe, ich folge einem amerikanischen Paar, die genauso sind. Also
zwei Jungs, zwei Kinder, und die machen halt so super Werbung fiir Waschmit-
tel. Halt so Hardcore, amerikanisch iibertrieben. Und die, klar natiirlich wa-
schen die bestimmt ithre Wésche damit und natiirlich ist das bestimmt gut, aber
das ist so over the top. Das finde ich zum Beispiel null authentisch. Wenn jetzt
aber halt der Papapi da so eine deutsche Seife her zeigt, die irgendwie, keine
Ahnung, so eine Frau zuhause im Biiro macht, selbst wenn er die nicht nutzt,

das finde ich viel authentischer.
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I: Gut, das zeigt vielleicht so ein bisschen auch, dass du Influencern nicht nur
wegen Empfehlungen folgst, sondern auch wegen ihrer Personlichkeit, [Ja, ab-
solut.] oder? Dann wird der nédchste Teil auf jeden Fall noch mal ein bisschen
leichter. Da geht es hauptsdchlich um die Influencer und ihre Personlichkeit und
nicht mehr so direkt um die Empfehlung. Und zwar kdnnen wir gerne mal bei
Papapi als Beispiel bleiben. Und mich wiirde als erstes noch mal interessieren,
in welchen Bereichen er sich, oder sie sich, jetzt besonders gut auskennen. Du
hast schon gesagt Kinder und Erziehung, aber fallen dir auch noch andere Be-

reiche ein?

M4:  Ahm, ja. Also alles, was Nachhaltigkeit betrifft, im Alltag. Auch Nachhaltigkeit
in so Anschaffungen wie Kaffeemaschine, Fahrradanhénger, Fahrradhelme,
also Sachen, die jetzt halt keine Verbrauchsmaterialien sind, sondern die man
sich mal {iberlegt. Dann kennen die sich aus in Kaffee, die machen, machen so
eine Barista Kooperation noch und da geben sie immer ganz coole Tipps. Kin-
der haben sie. Ja, alles zum Thema Pflegefamilie. Also, noch mal ein ganz an-
deres Thema. Also da liefert er auch, da arbeitet er auch mit vielen Elternmaga-
zinen zusammen und so. Ahm, was haben die noch? Ja, ich glaube das war es

SO.

I: Mhm, also wiirdest du sagen, in den Bereichen sind sie schon sehr kompetent?
[Ja.] Und wenn jetzt von Papapi einmal eine Empfehlung kommt zum Thema
Nachhaltigkeit und einmal empfiehlt er ein neues Auto, ein nicht nachhaltiges

Auto. Wie findest du das dann jeweils?

M4:  Also, wiirde mich schon nerven. Weil das (...). Sie haben ja so ein bisschen
eine Vorbildrolle, also automatisch halt, irgendwie, fiir mich eingenommen.
Ahm, und das wire schon scheiBe (lacht). Weil, das stellt dann alles wieder so

ein bisschen in Frage.

I: Und wie wire es denn, wenn Sie dafiir auch noch bezahlt werden wiirden?
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M4: Dann noch schlimmer. Ja tatsidchlich, das fande ich. Also da wiirde ich auch

was sagen.

I: Wiirdest du ihnen dann schreiben?

M4: Ja. Also ich bin mit denen viel in Kontakt, weil ich die halt auch coache. Des-
wegen kam das damals so alles zustande und da haben die zum Beispiel auch
gesagt, sie wiirden das super gern machen, eine Empfehlung und blablabla. Ha-
ben wir dann auch gemacht. Funktioniert natiirlich einwandfrei. Aber auch da
denke ich mir, das passt halt einfach alles zusammen, weil die nutzen das halt,
die machen das und dann empfehlen die das. Das war halt auch unbezahlt. Und
das finde ich halt cooler, weil die halt echt coole Jungs sind, und wenn die dann
mit sowas ankommen wiirden, das wér halt schon echt (...). Ich meine klar, man
muss sich ein Auto kaufen, aber dann das zu empfehlen und rauszuhauen (...).
Lieber, was sie auch machen, ist tatsdchlich sagen, keine Ahnung heute Abend,
wir sind fix und fertig, wir hauen uns jetzt eine Fertigpizza rein, und dann
kommt wieder so ein Beitrag, weil die auch Miillvermeidung und so machen,
was sie gerade an Miill produziert haben. Und das stellen sie auch offen dar und
sagen, dann passt auf Leute, es war einfach so, das Leben ist einfach nicht 100%
griin, sondern so. Und das finde ich halt wieder gut, weil so ist es halt dann

einfach auch im Alltag, und das macht es eben super authentisch bei denen.

I: Sehr gut. Dann wiirde mich, wenn wir einfach mal bei dem Beispiel bleiben,

interessieren, wie vertrauenswiirdig du die findest.

M4:  (...) Also eigentlich ziemlich vertrauenswiirdig. Speziell, die jetzt, weil ich sie

halt kenne.

I Und andere Influencer?
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M4:  Ja, das kommt. Das hingt ja so ein bisschen mit der, mit der, dhm (...). Wie
authentisch ich sie halt finde zusammen. Also ich vertraue denen, erstens natiir-
lich nicht gerade, wenn bezahlte Werbung dabeisteht. Also, ja ich bin da eher
skeptisch.

I: Auch skeptisch, wenn sie unbezahlt sind oder hauptséchlich bei bezahlten Emp-

fehlung?

M4:  Also natiirlich mehr bei bezahlten, aber tendenziell auch unbezahlt. Also was
ich oft mache, ich schaue mir dann einfach die Beitrdge an, die die so auf ihrer
Ding haben. Und wenn jedes dritte irgendein anderes Thema ist, dann ist das
fiir mich eigentlich durch. Dann denke ich mir, ja, okay. Dann habe ich einfach

kein Vertrauen.

I: Also ist Konstanz fiir dich ganz wichtig, damit du jemandem vertrauen kannst?

M4: Ja. Und bei mir ist tatsdchlich auch die Optik wichtig. Also, &hm, was mir auf-
gefallen ist, ist, dass ich angefangen habe, bei Instagram Fitness-Leuten zu fol-
gen. Da ging es halt einfach um oben ohne und tolles Zeug. Irgendwann ging es
in die Papas Richtung. Und iiber Papapi kamen ganz viele Mamas, auch denen
ich folge, weil die einfach so halt coole Sache machen. Und da merke ich, je
natiirlicher die ausschauen von sich aus, umso besser finde ich die, wie im Ver-
gleich jetzt halt so eine Bibi. Das ist halt so der harte Ding. Da finde ich die
ganzen random, die so normale Haare, fettigen Ansatz, was weil} ich, Mamas
halt. Finde ich, vertraue ich schneller wie so einer, ja wenn man da halt super

Instagram-Like auftritt.

I Und warum denkst du ist das so?

M4: Ich glaube, das ist halt einfach so ein bisschen mehr Realitit. So zumindest kann

man sich schneller damit identifizieren. Weil man halt selber wahrscheinlich

gerade in, keine Ahnung, Schlabber-Klamotten da sitzt.
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I: Ja. Und vertraust du denen dann auch bei bezahlten Empfehlungen mehr? [Ja,
ja. Und schneller auch]. Sehr gut, dann wiirde mich als nichstes noch interes-
sieren, ob dir irgendwelche Ahnlichkeiten zu Influencern einfallen, denen du

folgst. Das konnen Hobbys sein, Interesse [Ja. (lacht)] oder Alter.

M4:  Ja, doch, aufjeden Fall. Klar, den Fitness-Leuten da definitiv. Da setze ich auch
viel und oft um, und auch unbewusst. Also, wenn der irgendwie eine Ubung
macht und filmt sich dabei und ich bin das nédchste Mal im Studio und dann
denke ich mir, ach cool, die konnte ich mal machen. Also, nicht wenn ich sie
anschaue, denke ich mir, ach cool, die konnte ich mal machen, sondern immer
dann, wenn ich im Studio bin, kommt es irgendwie. Und bei Papapi ist sowieso
super viele Sachen gleich, also eine Wellenldnge, die ich (...). Also auch Sa-
chen, die ich nachahme, dhm, oder Tipps, die ich aufnehme. Und (...), ja bei
den ganzen Haus-Einrichtungs-Méidels da. Da sind sowieso gleiche Hobbies da
mit Dekorieren und Co (lacht). Aber genauso habe ich auch andere. Ich folge
auch tatsdchlich Leuten, die mich aufregen. [Ja? Zum Beispiel?] Ja, &hm, ich
weil3 nicht, House of Carsten oder so heiflen die. Das sind auch zwei Typen, die
haben auch neu gebaut, und die machen so kunterbunte Kooperationen, mit halt
so Skandi-Einrichtungsgegenstdnden und Vasen und eine Butterschiissel und
schiel mich tot. Und die gehen mir einfach tierisch auf die Nerven, aber ich
kann denen einfach nicht entfolgen [Und warum folgst du ihnen trotzdem?]. Ich
weil} es gar nicht (...). Ich habe keine Ahnung. Also ich finde es schon span-
nend. Ich finde es nicht gut spannend, sondern denke mir immer nur ,,Ernst-
haft?*. Ich meine die essen auch jeden Tag Kuchen und haben einfach den Rie-
senbauch und da denke ich mir auch, wieso? Und dann wieder und wieder und

wieder. Also, ich komm da einfach nicht los (lacht).

I: Also einfach Entertainment wahrscheinlich.

M4:  Javoll, so die Abendbeschiftigung.
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I: Also, wiirdest du sagen mit denen hast du eigentlich keine Ahnlichkeit und du
folgst denen [Nein, ja genau.] trotzdem. Und wenn die jetzt dir eine Empfeh-
lungen geben wiirden, also erstmal unbezahlt, und Papapi gibt dir eine Empfeh-

lung, wie findest du das im Vergleich?

M4: Ja, bei denen schaue ich gar nicht rein. Das interessiert mich nicht.

I: Egal, ob sie dafiir bezahlt werden [Ja.] oder nicht?

M4:  Ja, weil die machen das eben auch ganz oft irgendwie, keine Ahnung, dann ha-
ben sie irgendwas geschenkt bekommen, oder so, von einer Freundin. Und dann
wird es da gepostet. Und ich denke mir, nein (lacht). Ja.

I: Also bewertest du Werbung dann auch anders jeweils?

M4: Ja, aber das hingt natiirlich wieder mit Sympathie, glaube ich, auch zusammen,

und mit dem Vertrauen.

I: Mhm. Gut, dann kommen wir fast schon zum letzten Punkt, und zwar wiirde
mich jetzt noch interessieren, ja, wie du Influencer bezeichnest. Es gibt ja ganz
viele Moglichkeiten, auf Instagram Leute zu kontaktieren. Du hast ja auch vor-
hin schon gesagt, wenn dich was total stdren wiirde, wiirdest du denen auch
schreiben. Hast du denn schon mal eine Influencern geschrieben oder auf eine

Story geantwortet?

M4:  Ja, voll oft.

I: Und hast du auch eine Antwort bekommen?

M4: Ja, auch. Ja tatsichlich, amerikanische schreiben mehr und dann auch linger

oder oOfter zuruck wie deutsche Influencer oder Osterreichische. Ja.
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I: Die Influencer, mit denen du schon mal geschrieben hast oder denen du sehr
aktiv folgst - wiirdest du trotzdem sagen, das sind Influencer fiir dich, oder sagst
du, das sind fast schon wie Freunde oder Bekannte. Oder du hast vorhin auch

gesagt, das ist wie ein Vorbild fiir dich.

M4:  Teils, teils. Also Freunde (...). Nein, Freunde nicht. Ahm, Bekannte, teilweise
ja, weil man sich ja dann doch austauscht. Und vor allem, wenn die einem dann
halt auch folgen und man dann da auch ein bisschen Reaktion bekommt, dann
sind es halt Bekannte. Also mit manchen telefoniere ich ja auch gelegentlich,
weil wir halt immer gucken, wie was machen oder so. Ahm (...). Das sind aber
hauptséchlich die Gay People. Ja. Und Vorbildrolle, ja, klar, da schon. Oder halt
auch einfach so als, als Inspiration. Wo man auch 6fter mal danach sucht, weil
man gerade irgendwie denkt. Du kennst ja den Algorithmus so und dann hast
du irgendwie mal eine Woche zum Beispiel nichts von Papapi angeschaut, und
dann suche ich auch nach denen und schaue mir das an, wenn es gerade nicht
in den ersten zehn Stories drinnen ist. Aber es ist ganz selten, dass ich das mal

irgendwo mache.

I: Und gibt es auch Influencer, denen du folgst, denen du aber eigentlich nicht
aktiv folgst, also bei denen du eigentlich nie vorbeischaust [Ja.]? Und wenn jetzt
diese Influencer, denen du weniger aktiv folgst, dir eine Empfehlung geben und
ein Influencer, dem du sehr aktiv folgst, zum Beispiel Papapi. Bewertest du die

Empfehlungen dann gleich oder sind die unterschiedlich fiir dich?
M4:  Nein, ich glaube schon, dass sich die unterschiedlich bewerte, weil ich vertraue
dem Influencer, dem ich weniger folge oder bei dem ich weniger interaktiv bin,

tendenziell weniger. Also dem vertraue ich generell weniger.

I: Und gilt das dann auch fiir bezahlte Empfehlungen, oder ist es dann noch mal

was anderes?

M4: Nein, das ist das Gleiche.
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I: Sehr gut, dann kannst du zum Abschluss, wenn du mochtest, noch einmal be-

schreiben, was fiir dich so einen richtig guten Influencer ausmacht.

M4:  Ahm, also einer, mit dem ich mich identifizieren kann. Ich weif} nicht, was mit
meinen Worten heute los ist. Einen, mit dem ich mich identifizieren kann, der
vielleicht auch so ein bisschen den gleichen Stand hat. So zum Beispiel Coa-
ches. Nein mit Coaches kann ich mich gar nicht identifizieren, die finde ich
immer alle scheifle. Hm, ein richtig guten Influencer (...). Der halt, der zum
Beispiel preisgibt, wonach er seine bezahlte Werbung macht, dass er jetzt be-
zahlte Werbung macht. Es gibt auch viele, die das eine Zeitlang gar nicht ma-
chen und dann sagen, hey, ich fang jetzt an, weil so und so. Also wenn der halt
so ein offenes Buch ist. Dann finde ich den. Nach auflen hin zumindest ein of-
fenes Buch. Dann finde ich den gut. Und wenn der nicht, ahm, halt nicht so
High Performanz, High Quality Sachen postet. Das finde ich immer. Das ist fiir
mich einfach, dem wiirde ich dann auch folgen. Und wenn man merkt, dass
dann ein bisschen Interaktion da ist. Ich finde es immer schlimm, wenn er gar
nicht auf Bilder, also wenn ganz viele Kommentare, Leute Kommentare schrei-
ben und da passiert nichts von dem seiner Seite her. Das finde ich immer nicht
gut. Ein guter Influencer ist dann halt auch einfach da fiir seine Community, die

er sich da aufbaut.

I: Und was macht dann noch so eine richtig gute Empfehlung fiir dich aus, wo du

sagen wiirdest, ja, das wiirde ich auch nachkaufen?

M4: Wenn da von A bis Z alles mit dabei ist. Also wirklich, warum hat er das ge-
kauft? Wie wird es eingesetzt? Wie ist auch der Service dazu? Vielleicht ein
bisschen was zu der Firma, wenn es jetzt eine ist, die man nicht kennt, ahm, und
zum Produkt an sich, dhm, ja, was fiir einen Nutzen das halt einfach hat. Und
was ich nicht mag, ist diese libertriebene Weltverbesserung. Also keine Ah-
nung, die nidchste Zahnbiirste, die angeblich die Welt verbessert, so das. Da bin
ich halt raus bei sowas. Also, es muss einfach ein bisschen rundum dazu sein.
Wieso, weshalb, warum das Produkt vielleicht kein anderes. Und so ein biss-

chen die Hintergriinde.

Interview 10, Junior, 15 von 16
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I: Und gilt das dann auch fiir bezahlte Empfehlungen oder sind dir da noch einmal

andere Punkte zusétzlich wichtig?

M4: Ne, da finde ich es wichtig. Also bei unbezahlter ist es mir weniger wichtig.
Dann finde ich es einfach nur cool. Und wenn ich es gut finde, dann beschéftige
ich mich ja selber damit. Wenn es bezahlt ist, finde ich schon, dass da eben
mehr dahinterstecken muss. Richtig, richtig gute Empfehlung sollte da ein biss-

chen ja, Hintergrund, Background-Informationen dabei haben.

I: Mhm. Sehr gut, du hast es geschafft [Yeay! (lacht)]. Das waren mega viele Fra-
gen. Aber so cool, dass du so offen und ehrlich auch geantwortet hast und so
viel Beispiele auch gegeben hast. Wenn du jetzt noch irgendwas zu erginzen
hast zu dem Thema, was du noch nicht gesagt hast, dann kannst du das gerne

machen.

M4: Nein, ich finde es war ganz cool und ich finde das auch super spannend, dass
da mal so eine Arbeit dariiber gemacht wird. Weil, es ist ja schon auch ein biss-

chen die Zukunft so, oder?

I: Ja, mal gucken was rauskommt, ob da was fiir die Zukunft rauskommt. Ja, wenn
dich das interessiert, kann ich dir auch die Ergebnisse von der Studie dann zu-
schicken [Ja, super gerne. Das finde ich mega spannend.] Perfekt. Dann beende

ich einmal kurz die Aufnahme.

Gesprichsnotizen:

Der Teilnehmer ist sehr offen und am Thema interessiert. Bereits vor dem Interview be-
hauptet er, genau der richtige Teilnehmer fiir so ein Interview zu sein, da er immer wieder
feststellt, dass er ein ,,Influencer-Marketing-Opfer* ist. Nach dem Interview ist der Teil-
nehmer allerdings selbst erstaunt, wie unterschiedlich er Influencer-Werbung abhéngig
von verschiedenen Faktoren bewertet. Er betont jedoch auch noch mal, dass das alles nicht

fiir Papapi gilt, von denen er ein richtiger Fan ist.
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5 Kategoriensystem

Mit Hilfe der im Folgenden definierten Kategorien und Unterkategorien werden die im

Rahmen dieser Studie gefiihrten Interviews ausgewertet. Die Kategorien wurden sowohl
deduktiv aus der Theorie abgleitet, als auch induktiv aus dem Material erginzt (Kuckartz
& Ridik, 2019; Meyen, et al., 2019). Zum besseren Verstindnis folgt der Codierungsan-

weisung ein Beispielzitat.

5.1 Allgemeine Angaben zur Instagram-Nutzung

Zeit auf Instagram

Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, wie viel Zeit sie durchschnittlich pro
Tag auf Instagram verbringen. Diese Codierung soll zeigen, ob die Teilnehmer*innen

durchschnittlichen Instagram-Nutzern entsprechen.

Aktivitdten auf Instagram

Um die Aktivitdten zu differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.
Durch die Differenzierung soll deutlich werden, wie aktiv die Teilnehmer*innen In-

fluencer*innen folgen, da dies auch die folgenden Kategorien beeinflussen kann.

e Stories ansehen
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, die Stories von Influencer*innen an-

zusehen.

e Beitridge ansehen
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, die Beitrdge von Influencer*innen

anzusehen.

e Beitrdge liken
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, die Beitrdge von Influencer*innen

mit ,,Geféllt mir* zu markieren, sprich diese zu liken.
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e Beitrdge kommentieren
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, die Beitrdge von Influencer*innen zu

kommentieren.

e Nachrichten schreiben
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, Influencer*innen iiber die Direkt

Nachrichtenfunktion zu kontaktieren.

Griinde fir das Folgen von Influencer*innen

Um die Griinde zu differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.
Durch diese Differenzierung soll deutlich werden, ob der Fokus der Teilnehmer*innen
eher auf dem Inhalt bzw. den Empfehlungen der Influencer*innen oder den In-
fluencer*innen selbst liegt. Dadurch konnen eventuell auftretende Unterschiede des Ein-

flusses der botschafts- und kommunikatorbezogenen Faktoren erklirt werden.

e Empfehlungen / Tipps
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen aufgrund

threr Empfehlungen / Tipps folgen.

e Kreativitit / Asthetik
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen wegen der

Kreativitit oder Asthetik ihrer Beitrige folgen.
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e Inspiration
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen aufgrund

ihrer inspirierenden Beitrdge folgen.

e Unterhaltung
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen folgen,

weil sie ihre Inhalte oder die Influencer*innen selbst unterhaltend finden.

e Ahnliche Interessen
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen aufgrund

dhnlicher Interessen folgen.

e Identifikation
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen folgen,

well sie sich mit ihnen identifizieren konnen.

e Personlichkeit
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen aufgrund

ithrer Personlichkeit folgen.

5.2 Allgemeine Wahrnehmung von Empfehlungen

Allgemeine Wahrnehmung von unbezahlten Empfehlungen

Um die Wahrnehmung von unbezahlten Empfehlungen zu differenzieren, werden die fol-

genden Unterkategorien verwendet.
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e positive Wahrnehmung
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie es gut finden, wenn In-

fluencer*innen unbezahlte Empfehlungen aussprechen.

e neutrale Wahrnehmung
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass es ithnen egal ist oder sie es in

Ordnung finden, wenn Influencer*innen unbezahlte Empfehlungen aussprechen.

e negative Wahrnehmung
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie es nicht gut finden, wenn In-

fluencer*innen unbezahlte Empfehlungen aussprechen.

Allgemeine Wahrnehmung von bezahlten Empfehlungen

Um die allgemeine Wahrnehmung von bezahlten Empfehlungen zu differenzieren, wer-

den die folgenden Unterkategorien verwendet.

e positive Wahrnehmung
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie es gut finden, wenn In-

fluencer*innen bezahlte Empfehlungen aussprechen.

e neutrale Wahrnehmung
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass es ithnen egal ist oder sie es in

Ordnung finden, wenn Influencer*innen bezahlte Empfehlungen aussprechen.
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e negative Wahrnehmung
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie es schlecht finden, wenn In-

fluencer*innen bezahlte Empfehlungen aussprechen.

5.3 Botschaftsbezogene Einflussfaktoren
5.3.1 Informationswert

Der Informationswert bezieht sich nicht direkt auf die Menge der gegebenen Informatio-

nen, sondern darauf, wie hilfreich diese Informationen fiir die Teilnehmer*innen sind.

Subjektiv wahrgenommener Informationswert von unbezahlten Empfehlungen

Um die Wahrnehmung des Informationswertes von unbezahlten Empfehlungen zu diffe-

renzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e hilfreich
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie die im Rahmen der unbe-

zahlten Empfehlungen gegebenen Informationen hilfreich finden.

o teilweise hilfreich
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie die im Rahmen der unbe-

zahlten Empfehlungen gegebenen Informationen teilweise hilfreich finden.
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e nicht hilfreich
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie die im Rahmen der unbe-

zahlten Empfehlungen gegebenen Informationen nicht hilfreich finden.

Subjektiv wahrgenommener Informationswert von bezahlten Empfehlungen

Um die Wahrnehmung des Informationswertes bei bezahlten Empfehlungen zu differen-

zieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e hilfreich
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie die im Rahmen der bezahl-

ten Empfehlungen gegebenen Informationen hilfreich finden.

e teilweise hilfreich
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie die im Rahmen der bezahl-

ten Empfehlungen gegebenen Informationen teilweise hilfreich finden.

e nicht hilfreich
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie die im Rahmen der bezahl-

ten Empfehlungen gegebenen Informationen nicht hilfreich oder stérend finden.
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Einfluss des Informationswertes auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings

Um den Einfluss des Informationswertes auf die Wahrnehmung des Influencer Marke-

tings zu differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e positiver Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass der subjektiv wahrgenommene
Informationswert einer bezahlten Empfehlung einen positiven Einfluss auf die Wahrneh-

mung des Influencer Marketings hat.

e kein Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass der subjektiv wahrgenommene
Informationswert einer bezahlten Empfehlung keinen Einfluss auf die Wahrnehmung des

Influencer Marketings hat.

e negativer Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass der subjektiv wahrgenommene
Informationswert einer bezahlten Empfehlung einen negativen Einfluss auf die Wahrneh-

mung des Influencer Marketings hat.

5.3.2 Glaubwiirdigkeit

Die Glaubwiirdigkeit der Empfehlung bezieht sich darauf, ob die Teilnehmer*innen das

Gefiihl haben, dass die Influencer*innen ihre ehrliche, personliche Meinung teilen.

Subijektiv wahrgenommene Glaubwiirdigkeit von unbezahlten Empfehlungen

Um die Wahrnehmung der Glaubwiirdigkeit von unbezahlten Empfehlungen zu differen-

zieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.
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e glaubwiirdig
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie unbezahlten Empfehlungen

glaubwiirdig finden.

o teilweise glaubwiirdig
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie unbezahlte Empfehlungen

nur teilweise glaubwiirdig finden.

e nicht glaubwiirdig
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie unbezahlte Empfehlungen

nicht glaubwiirdig finden.

Subjektiv wahrgenommene Glaubwiirdigkeit bei bezahlten Empfehlungen

Um die Wahrnehmung der Glaubwiirdigkeit von bezahlten Empfehlungen zu differenzie-

ren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e glaubwiirdig
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen

glaubwiirdig finden.
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o teilweise glaubwiirdig
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen nur

teilweise glaubwiirdig finden.

e nicht glaubwiirdig
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen

nicht glaubwiirdig finden.

Einfluss der Glaubwiirdigkeit auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings

Um den Einfluss der Glaubwiirdigkeit auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings

zu differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e positiver Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Glaubwiirdigkeit einer bezahlten Empfehlung einen positiven Einfluss auf die Wahrneh-

mung des Influencer Marketings hat.

e kein Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Glaubwiirdigkeit einer bezahlten Empfehlung keinen Einfluss auf die Wahrnehmung des

Influencer Marketings hat.
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e Negativer Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Glaubwiirdigkeit einer bezahlten Empfehlung einen negativen Einfluss auf die Wahrneh-

mung des Influencer Marketings hat.

5.3.3 Authentizitit

Die Authentizitdt der Empfehlung bezieht sich darauf, wie gut die Empfehlung den Teil-
nehmer*innen zu Folge thematisch, optisch und inhaltlich zu den Influencer*innen und

ihren Inhalten passt.

Subjektiv wahrgenommene Authentizitit von unbezahlten Empfehlungen

Um die Wahrnehmung der Authentizitit von unbezahlten Empfehlungen zu differenzie-

ren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e authentisch
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie unbezahlte Empfehlungen

authentisch finden.

e teilweise authentisch
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie unbezahlte Empfehlungen

nur teilweise authentisch finden.

e nicht authentisch
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie unbezahlte Empfehlungen

nicht authentisch finden.
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Subjektiv wahrgenommene Authentizitit von bezahlten Empfehlungen

Um die Wahrnehmung der Authentizitit von unbezahlten Empfehlungen zu differenzie-

ren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e authentisch
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen au-

thentisch finden.

e teilweise authentisch
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen nur

teilweise authentisch finden.

e nicht authentisch
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen

nicht authentisch finden.

Einfluss der Authentizitit auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings

Um den Einfluss der Authentizitit auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings zu

differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.
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e positiver Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Authentizitét einer bezahlten Empfehlung einen positiven Einfluss auf die Wahrnehmung

des Influencer Marketings hat.

e kein Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Authentizitét einer bezahlten Empfehlung keinen Einfluss auf die Wahrnehmung des In-

fluencer Marketings hat.

e negativer Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Authentizitét einer bezahlten Empfehlung einen negativen Einfluss auf die Wahrneh-

mung des Influencer Marketings hat.

5.4 Kommunikatorbezogene Faktoren
5.4.1 Themenkompetenz

Die Themenkompetenz der Influencer*innen beschreibt den von den Teilnehmer*innen
subjektiv wahrgenommenen Kenntnisstand der Influencer*innen hinsichtlich verschiede-

ner Themen.

Subijektiv wahrgenommene Themenkompetenz von Influencern

Um die Wahrnehmung der Themenkompetenz zu differenzieren, werden die folgenden

Unterkategorien verwendet.
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e hohe Themenkompetenz
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen der Meinung sind, dass die Influencer*innen
sich hinichtlich bestimmter Themen gut auskennt und als Expert*innen eingestuft werden

konnen.

e maiBige Themenkompetenz
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen der Meinung sind, dass die Influencer*innen

sich hinsichtlich bestimmter Themen nur teilweise auskennt.

e niedrige Themenkompetenz
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen der Meinung sind, dass die Influencer*innen

sich hinsichtlich bestimmter Themen nicht auskennt.

Subijektiv wahrgenommene Verdnderung der Themenkompetenz durch die Bezahlung

Um die Verdnderung der Wahrnehmung der Themenkompetenz durch Bezahlung zu dif-

ferenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e bleibt bestehen
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die zuvor im Interview be-

schriebene Themenkompetenz auch bei bezahlten Empfehlungen bestehen bleibt.
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e Dbleibt nur teilweise bestehen
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die zuvor im Interview be-

schriebene Themenkompetenz bei bezahlten Empfehlungen nur teilweise bestehen bleibt.

e geht verloren
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die zuvor im Interview be-

schriebene Themenkompetenz bei bezahlten Empfehlungen verloren geht.

Einfluss der Themenkompetenz auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings

Um den Einfluss der Themenkompetenz auf die Wahrnehmung des Influencer Marke-

tings zu differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e positiver Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Themenkompetenz der Influencer*innen einen positiven Einfluss auf die Wahrnehmung

des Influencer Marketings hat.

e kein Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Themenkompetenz der Influencer*innen keinen Einfluss auf die Wahrnehmung des In-

fluencer Marketings hat.
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e negativer Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Themenkompetenz der Influencer*innen einen negativen Einfluss auf die Wahrnehmung

des Influencer Marketings hat.

5.4.2 Vertrauenswiirdigkeit

Die Vertrauenswiirdigkeit der Influencer*innen bezieht sich darauf, wie sehr sich die
Teilnehmer*innen ihrer Meinung nach auf die Empfehlung der Influencer*innen verlas-

sen konnen.

Subjektiv wahrgenommene Vertrauenswirdigkeit von Influencern

Um die Wahrnehmung der Vertrauenswiirdigkeit zu differenzieren, werden die folgenden

Unterkategorien verwendet.

e hohe Vertrauenswiirdigkeit

Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen vertrauen.

e mifige Vertrauenswiirdigkeit
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen nur einge-

schriankt vertrauen.
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e niedrige Vertrauenswiirdigkeit
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie Influencer*innen kaum /

nicht vertrauen.

Subjektiv wahrgenommene Veridnderung der Vertrauenswiirdigkeit durch die Bezahlung

Um die Verdnderung der Wahrnehmung der Vertrauenswiirdigkeit durch Bezahlung zu

differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e bleibt bestehen
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die zuvor im Interview be-

schriebene Vertrauenswiirdigkeit auch bei bezahlten Empfehlungen bestehen bleibt.

e Dbleibt nur teilweise bestehen
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die zuvor im Interview be-
schriebene Vertrauenswiirdigkeit bei bezahlten Empfehlungen nur teilweise bestehen

bleibt.

e geht verloren
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die zuvor im Interview be-

schriebene Vertrauenswiirdigkeit bei bezahlten Empfehlungen verloren geht.

Einfluss der Vertrauenswiirdigkeit auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings

Um den Einfluss der Vertrauenswiirdigkeit auf die Wahrnehmung des Influencer Marke-

tings zu differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.
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e positiver Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Vertrauenswiirdigkeit der Influencer*innen einen positiven Einfluss auf die Wahrneh-

mung des Influencer Marketings hat.

e kein Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Vertrauenswiirdigkeit der Influencer*innen keinen Einfluss auf die Wahrnehmung des

Influencer Marketings hat.

e negativer Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass die subjektiv wahrgenommene
Vertrauenswiirdigkeit der Influencer*innen einen negativen Einfluss auf die Wahrneh-

mung des Influencer Marketings hat.

5.4.3 Ahnlichkeit

Die Ahnlichkeit zwischen den Influencer*innen und den Teilnehmer*innen bezieht sich

auf Interessen, Alter, Aussehen oder Hobbys.

Subjektiv wahregenommene Ahnlichkeit der Teilnehmer zu Influencern

Um die Wahrnehmung der Ahnlichkeit zu differenzieren, werden die folgenden Unterka-

tegorien verwendet.
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e vicle Ahnlichkeiten
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen mehrere Ahnlichkeiten zu den Influencer*in-

nen nénnen.

e cinige Ahnlichkeiten
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen einige / wenige Ahnlichkeiten zu den In-

fluencer*innen nennen.

e keine Ahnlichkeiten
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen keine Ahnlichkeiten zu den Influencer*innen

nennen.

Einfluss der Ahnlichkeit auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings

Um den Einfluss der Ahnlichkeit auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings zu

differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e positiver Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen bei

dhnlichen Influencer*innen positiver wahrnehmen als bei undhnlichen Influencer*innen.
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e kein Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen bei

dhnlichen Influencer*innen genauso wahrnehmen als bei unédhnlichen Influencer*innen.

e negativer Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen bei

dhnlichen Influencer*innen negativer wahrnehmen als bei unéhnlichen Influencer*innen.

5.4.4 Parasoziale Beziehung

Die parasoziale Beziehung beschreibt die subjektiv wahrgenommene Bindung zwischen

den Influencer*innen und den Teilnehmer*innen.

Subijektiv wahrgenommene parasoziale Beziehung der Teilnehmer zu Influencern

Um die Wahrnehmung der parasozialen Beziehung zu differenzieren, werden die folgen-

den Unterkategorien verwendet.

e Bezeichnung als Influencer
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen Influencer*innen als Influencer*innen be-

zeichnen.
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e Bezeichnung als Bekannten / Bekannte
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen Influencer*innen als Bekannte bezeichnen o-

der angeben einen Influencer*innen sehr zu mégen bzw. ihn sympathisch zu finden.

e Bezeichnung als Idol / Vorbild
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen Influencer*innen als Vorbild oder Idol be-

zeichnen oder angeben zu Influencer*innen aufzusehen.

e Bezeichnung als Freund / Freundin
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen Influencer*innen als Freund*in bezeichnen o-

der angeben, dass sich die Beziehung zu Influencer*innen wie eine Freundschaft anfiihlt.

Einfluss der parasozialen Beziehung auf die Wahrnehmung des Influencer Marketings

Um den Einfluss der parasozialen Beziehung auf die Wahrnehmung des Influencer Mar-

ketings zu differenzieren, werden die folgenden Unterkategorien verwendet.

e positiver Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen bei
Influencern, zu denen eine parasoziale Beziehung besteht, positiver wahrnehmen als bei

Influencer*innen zu denen keine parasoziale Beziehung besteht.
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e kein Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen bei
Influencer*innen, zu denen eine parasoziale Beziehung besteht, genauso wahrnehmen

wie bei Influencer*innen zu denen keine parasoziale Beziehung besteht.

e negativer Einfluss
Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen angeben, dass sie bezahlte Empfehlungen bei
Influencern, zu denen eine parasoziale Beziehung besteht negativer wahrnehmen als bei

Influencer*innen zu denen keine parasoziale Beziehung besteht.

5.5 Weitere Erkenntnisse

Weitere Merkmale einer bezahlten Empfehlung, die die Wahrnehmung des Influencer

Marketings beeinflussen konnten

Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen Merkmale einer bezahlten Empfehlung nen-
nen, die ihre Wahrnehmung des Influencer Marketings beeinflussen und keinem der ab-

gefragten botschaftsbezogenen Merkmale zugeordnet werden kdnnen.

Weitere Merkmale eines Influencers, die die Wahrnehmung des Influencer Marketings

beeinflussen konnten

Wird codiert, wenn die Teilnehmer*innen Merkmale eines/r Influencer*in nennen, die
thre Wahrnehmung des Influencer Marketings beeinflussen und keinem der abgefragten

kommunikatorbezogenen Merkmale zugeordnet werden kdnnen.



