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Sie verkaufen Zahnpasta über TikTok, füttern Algorithmen mit Influencer-
Content und haben aus “Social Commerce” einen verdammten Wirtschaftszweig
gemacht – willkommen bei Social Chain UK, der Agenturgruppe, die nicht nur
Marketing neu denkt, sondern den ganzen verdammten Verkaufsprozess auf Links
dreht. Wer das für Hype hält, hat das Spiel nicht verstanden – und wird es
auch nicht überleben.

Was Social Chain UK eigentlich ist – und warum sie anders denken als
klassische Agenturen
Wie sie Social Commerce (nicht nur) in Großbritannien neu definiert
haben
Die Verbindung aus Technologie, Content, Daten und Vertrieb – alles aus
einer Hand
Warum Influencer Marketing bei ihnen keine Spielerei, sondern
skalierbares Business ist
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Welche Tools, Prozesse und Plattformstrategien sie einsetzen
Wie sie mit Owned Media, DTC-Brands und Community-Building arbeiten
Was E-Commerce von Social Chain lernen kann – und dringend lernen sollte
Die Schattenseiten: Skalierung, Burnout-Kultur, Abhängigkeit von
Plattform-Algorithmen
Warum Social Chain UK kein Modell für jeden ist – aber ein Warnschuss
für viele

Social Chain UK: Wer sie sind
– und warum sie alles anders
machen
Social Chain UK ist keine klassische Agentur. Sie sind ein Hybrid aus
Medienhaus, Performance-Agentur, Tech-Company und E-Commerce-Brand-Inkubator.
Gegründet von Steven Bartlett – ja, der Typ aus dem “Diary of a CEO”-Podcast
– steht das Unternehmen sinnbildlich für das Ende der alten Werbewelt. Keine
TV-Kampagnen, keine Bannerwerbung, kein Bullshit. Stattdessen: Social-first
Strategien, datengetriebene Creator-Kampagnen und ein brutaler Fokus auf
Conversions in Echtzeit.

Was Social Chain von anderen unterscheidet, ist der radikale Ansatz, Social
Media nicht als Kommunikationskanal, sondern als Vertriebskanal zu begreifen.
Hier wird nicht “Awareness” generiert, hier wird Umsatz gemacht. TikTok,
Instagram, Snapchat – das sind keine Plattformen, das sind Verkaufsflächen.
Und statt auf Agentur-Pitches und Kreativpreise zu setzen, bauen sie eigene
Marken, vertreiben eigene Produkte und kontrollieren die gesamte
Wertschöpfungskette. Vom ersten Swipe bis zum Checkout.

Die Gruppe betreibt eigene DTC-Marken und nutzt ihre Social-Media-Kompetenz,
um Produkte direkt an Konsumenten zu verkaufen. Das Netzwerk aus Influencern,
Creators, Micro-Brands und Content-Strategen ist dabei nicht Beiwerk, sondern
das Herzstück des Modells. Social Chain ist Publisher, Marketer und Händler
in einer Person. Und das funktioniert – weil sie die Regeln der Plattformen
besser verstehen als die Plattformen selbst.

Mit Standorten in Manchester, London und Berlin – und einem globalen Netzwerk
an Partnern – operiert Social Chain an der Schnittstelle von Content,
Technologie und Commerce. Sie setzen auf datengetriebene Optimierung,
proprietäre Tools zur Performance-Messung und eine nahezu manische
Feedbackschleife aus Testing, Iteration und Umsetzung. Wer hier arbeitet,
lebt in sprints, nicht in Quartalen.

Social Commerce: Wie Social



Chain UK den Onlinehandel
aufmischt
Social Commerce ist kein Buzzword. Es ist die logische Evolution des
digitalen Handels – und Social Chain UK ist sein Architekt. Während
klassische E-Commerce-Player noch mit Facebook Ads hantieren, hat Social
Chain längst verstanden: Die Zukunft des Verkaufs liegt in nativen Inhalten,
die sich nicht wie Werbung anfühlen, aber genau das sind.

Das Modell ist simpel, aber mächtig:

Identifiziere eine Zielgruppe auf einer Plattform (z. B. TikTok)
Erstelle Content, der nativ im Feed funktioniert und Interaktion erzeugt
Verknüpfe diesen Content mit einem klaren, einfachen Conversion-Ziel
(Swipe-Up, Link-in-Bio, Shop-Now)
Optimiere in Echtzeit auf Basis von Engagement, Watch-Time und Click-
Through-Rates
Skaliere nur das, was performt – alles andere wird gekillt

Social Chain UK hat dieses Framework perfektioniert – und mit Technologie
unterfüttert. Sie nutzen Social Listening Tools, KI-gestützte Sentiment-
Analysen, Heatmaps und A/B-Tests auf Content-Ebene. Ihre Creator-Strategien
basieren auf Micro-Influencern mit hoher Engagement-Rate, nicht auf
Reichweite um der Reichweite willen. Und das wichtigste KPI ist nicht der
CPM, sondern der ROAS – Return on Ad Spend. Wenn ein Video keinen Umsatz
bringt, wird es nicht verlängert. Punkt.

Besonders spannend ist, wie Social Chain dabei auf Plattform-Logiken eingeht.
Jede Plattform hat ihren eigenen Algorithmus, ihre eigenen Regeln. TikTok
belohnt Watch-Time und Interaktion in den ersten 10 Sekunden. Instagram setzt
auf Engagement innerhalb der ersten Stunde. Facebook liebt
Kommentarschlachten. Wer das nicht versteht, verliert – oder zahlt sich dumm
und dämlich.

Influencer Marketing 2.0:
Skalierbar, systematisch,
brutal effektiv
Influencer Marketing hat 2025 nichts mehr mit Selfies und Rabattcodes zu tun.
Es ist ein skalierbares Performance-Instrument – wenn man es richtig
aufzieht. Social Chain UK hat das verstanden und professionalisiert. Sie
arbeiten mit Tausenden von Creators, aber nicht auf Zuruf, sondern über
strukturierte Plattformen, Verträge, Briefings und KPIs. Jeder Post wird
getrackt, jeder Link gemessen, jede Conversion zugeordnet.



Das Besondere: Sie betrachten Influencer nicht als Werbeträger, sondern als
Partner im Verkaufsprozess. Sie bekommen Umsatzbeteiligungen, Zugang zu
exklusiven Produkten, Performance-Dashboards und Feedback-Loops. So entsteht
ein Ökosystem, das nicht auf kurzfristige Kampagnen, sondern auf langfristige
Beziehungen setzt. Und das skaliert.

Die Auswahl der Influencer erfolgt datenbasiert. Engagement-Raten, Audience-
Demografie, Conversion-Vergangenheit – alles fließt in die Entscheidung ein.
Tools wie GRIN, CreatorIQ oder hauseigene Plattformen helfen dabei, Prozesse
zu automatisieren. Kampagnen werden nicht mehr in Excel geplant, sondern in
Dashboards visualisiert. Welcome to the Matrix.

Wichtig ist auch die Content-Freigabe. Bei Social Chain geht kein Video ohne
Review live. Jedes Asset wird auf Markenfit, Botschaft, Plattform-
Kompatibilität und Conversion-Potenzial geprüft. Und wenn ein Creator nicht
liefert? Wird er ersetzt. Ohne Drama, ohne Sentimentalität. Performance oder
Exit.

Technologie trifft auf
Community: Die Infrastruktur
hinter dem Erfolg
Hinter dem bunten Social Media-Content steckt bei Social Chain eine
beachtliche technische Infrastruktur. Proprietäre Tools zur Content-
Personalisierung, Real-Time-Dashboards für Kampagnen-Performance,
automatisierte Fulfillment-Backends – hier wird nichts dem Zufall überlassen.
Die Dev-Teams arbeiten eng mit Marketing und Sales zusammen, um Prozesse zu
optimieren und Reibungsverluste zu eliminieren.

Ein Beispiel: Die hauseigenen DTC-Brands nutzen Headless Commerce-Systeme,
die flexibel auf neue Plattformen ausgerollt werden können. Shopify Plus als
Basis, kombiniert mit einer React-Frontend-Architektur und API-first
Middleware – das ermöglicht schnelle Anpassungen, A/B-Tests und Plattform-
Switches in Echtzeit. Wenn TikTok morgen eine neue Checkout-API launcht, ist
Social Chain in einer Woche live. Und verkauft.

Gleichzeitig bauen sie Communitys rund um ihre Marken auf. Nicht als nettes
Add-on, sondern als zentralen Bestandteil des Funnels. Facebook-Gruppen,
Discord-Server, WhatsApp-Newsletter – alles wird genutzt, um den direkten
Draht zur Zielgruppe zu halten. Und jeder Touchpoint wird gemessen.
Engagement ist keine Vanity Metric, sondern ein Frühindikator für Sales-
Potenzial.



Was E-Commerce von Social
Chain lernen muss – und warum
es weh tut
Die meisten Onlinehändler hängen noch im Performance-Marketing der 2015er-
Jahre fest. Facebook Ads, Landingpage, Checkout – rinse and repeat. Doch
diese Welt stirbt. iOS-Privacy-Updates, Cookie-Apokalypse, steigende CPMs –
klassische Funnel-Strategien brechen weg. Und genau hier zeigt Social Chain,
wie es anders geht: Content als Entry Point, Community als Retention-
Mechanismus, Technologie als Infrastruktur, Influencer als Vertriebskanal.

Hier sind fünf Dinge, die E-Commerce-Brands sofort adaptieren sollten:

Statt nur Paid Traffic: Organische Inhalte mit echtem Mehrwert als
Akquisetool
Micro-Influencer mit Performance-Fokus, keine Macro-Stars mit Image-
Allüren
Headless Commerce und API-first denken, um Plattformveränderungen
instant umzusetzen
Community-Building als Retention-Strategie, nicht als PR-Gag
Testing-Kultur: 10 Creatives pro Woche statt 1 Kampagne pro Quartal

Natürlich ist das anstrengend. Natürlich ist das teuer. Und ja, es ist ein
Fulltime-Job. Aber wer heute im E-Commerce bestehen will, muss sich von
statischen Shop-Systemen, generischem Content und zufallsbasierter Werbung
verabschieden. Social Chain zeigt, dass es geht. Und was es kostet.

Fazit: Social Chain UK ist
kein Blueprint – aber ein
Weckruf
Social Chain UK ist nicht der Weg für alle. Aber sie sind der Beweis, dass
Social Media mehr kann als Katzenvideos und Like-Farming. Sie nutzen
Plattformen als Verkaufsmaschinen, Creator als Vertriebspartner, Communitys
als Bindeglied und Technologie als Hebel. Und sie tun das mit einer
Radikalität, die viele klassische Player alt aussehen lässt.

Wer heute noch glaubt, dass E-Commerce ohne Content-Strategie, ohne Creator-
Netzwerk und ohne technologische Infrastruktur funktioniert, lebt in der
Vergangenheit. Social Chain ist nicht perfekt – sie sind laut, schnell,
manchmal chaotisch. Aber sie zeigen, was möglich ist, wenn man Plattformen
ernst nimmt. Und das sollten wir alle tun. Bevor der Algorithmus uns frisst.


