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Wenn Sie eine Reihe von (hoffentlich)
umsatzstarken Feiertagen haben, ist es
absolut unabdingbar, dass Sie bereits
nach den Sommerferien lhre Strategie und
KPIs fur die Vorweihnachtszeit festlegen.
Planen Sie jetzt und lhre Feiertage sollten
in trockenen Tuchern sein.”



Wenn Sie im E-Commerce
tatig sind, kébnnen Sie es
vermutlich bereits spliren
- die Feiertage stehen vor
der Tur!

In der Handelsbranche trifft dies
allerdings friher zu, als es selbst
das begeisterungsfahigste Kind
flr annehmbar halt. Aber wenn
Sie eine Reihe von (hoffentlich)
umsatzstarken Feiertagen haben,
ist es absolut unabdingbar, dass
Sie bereits nach den Sommerferien
Ihre Strategie und KPIs fur die
Vorweihnachtszeit festlegen.
Planen Sie jetzt und lhre Feiertage
sollten in trockenen Tuchern sein.

Und da kommt dieser Guide ins
Spiel. Auf diesen Seiten finden Sie
alle Handlungen, die erforderlich
sind, um die kommenden
Feiertage zu Uberstehen, verteilt
auf November, Dezember und
Januar. Die ersten beiden Monate
sind flr das durchschnittliche
E-Commerce-Business die
wichtigsten denn sie erzielen in
der Regel den héchsten Umsatz
im Jahr. Der dritte Monat ist
Ublicherweise nicht ganz so
erfolgreich, dies lasst sich jedoch
abmildern in dem Sie sich gezielt
darauf vorbereiten. i¥




Die wichtigsten
Anldsse im Uberblick

Freitag, der 23. November

Montag, der 26. November

Der 6. Dezember

Der 24. Dezember

Der 25. Dezember

Der 26. Dezember

Black Friday

Cyber Monday

Nikolaustag

Heiligabend

Weihnachten

2. Weihnachtstag




NOVEMBER

Black Friday und
Cvber Monday

Ihr Kunde konzentriert sich auf Folgendes:
das beste Angebot zu sichern.

Sie sollten sich
auf Folgendes konzentrieren:
die richtige Verkaufsaktion ftr Ihr
Unternehmen zu wéhlen und diese
effektiv zu bewerben.



Wenn Sie eine Promotion planen, die bis zu den
Feiertagen im Dezember fiihrt - ganz gleich,
ob es sich um einen Blitzverkauf am Black
Friday handelt oder um etwas Langfristiges -
es ist wichtig, sich die Verkaufsart sorgfaltig zu
Uberlegen.

Welche Verkaufsaktion?

Der Black Friday kommt aus den USA: Er ist der Tag nach
Thanksgiving, wenn die Menschen ernsthaft beginnen, ihre
Weihnachtseinkaufe zu erledigen. Cyber Monday ist der Tag
nach eben jenem Wochenende. Traditionell prasentieren
Onlinehandler an diesem Tag ihre Angebote, allerdings
beginnen viele mit ihren Rabattaktionen bereits am Black
Friday und weiten den Verkaufszeitraum einfach aus. Seither
wurden diese Tage auch in Europa Gbernommen, wobei
Deutschland umsatzmaBig hinter Gro3britannien an zweiter
Stelle steht.

Selbst, wenn Ihre Kunden keinen Black Friday Sale erwarten,
suchen die Menschen doch nach Werbeaktionen in der
Vorweihnachtszeit, damit das Budget, das sie flir Geschenke
zur Verflgung haben, langer halt.

Laut einer Bronto-Studie? beginnen in der Tat bereits viele
Menschen mit ihren Einkaufen vor dem Black Friday, wobei

- ganz dem Cliché entsprechend - Manner spater mit ihren
Einkdaufen beginnen als Frauen. Kunden Uber 65 fangen damit
bereits vor September an!



Buy one get one free

Promos in der Vorweihnachtszeit -
die Werbeaktionen die Handler haufig nutzen
und wie sehr Kunden diese schatzen

® Kunden B Onlinehdndler

71%
72%

Rabattaktion (%)

65%

Schlussverkauf

57%

I m— 52 %

Rabattaktion (€) 50%
R 50 %

I EEEEEEEEEEEEE——, 58%
I 38 %5

Geschenk bei T 47 %
jedem Kauif 1 4 O %

Nach welchen Werbeaktionen suchen Ihre Kunden also?

Eine Rabattaktion in Prozent ist am beliebtesten (71%), 52%
mochten bei einer Sonderrabattaktion (Discount Sale) kaufen.
Schlussverkdufe sind beliebt, Aktionen, wie , Buy one get

one free” (einen Artikel kaufen, einen weiteren kostenlos

dazu bekommen) und , kostenlose Geschenke bei jedem
Kauf“ hingegen weniger - wahrscheinlich, weil der Kauf eines
weiteren oder unerwarteten Artikels beim Abarbeiten einer
Geschenkeliste nicht besonders praktisch ist!

Seien Sie sich dessen bewusst: Fir Kunden ist der Gratisversand
kein Bonus. Tatsachlich wird er schnell zum Standard.

38% der Feiertagseinkdufer geben an, dass sie nur auf

Websites einkaufen, die einen kostenlosen Versand anbieten!

Die Botschaft? Sie kdbnnen es sich vermutlich nicht leisten, Uber
die Vorweihnachtszeit keinen Gratisversand anzubieten.



Pop-ups

Die Warenkorbabbruchraten steigen Uber den Black Friday und
den Cyber Monday an, da sich die Kaufer gut umsehen, um so
das beste ,,.Schnappchen” zu machen. Somit mussen Sie sich
nach Kraften bemuhen, die Kunden entweder auf Ilhrer Website
zu halten oder sie zu Uberzeugen, lhnen ihre E-Mail Adresse
fUr kinftige Aktionen zu hinterlassen. Durch das Platzieren
eines Pop-ups, das mit einem Sonderangebot eingeblendet
wird, wenn der Kunde die Website verlassen mochte, wird eine
gewisse Dringlichkeit erzeugt. Somit wird der Kunde davon
abgehalten, potenziell noch eine weitere Website aufzusuchen,
da er in diesem Fall Ihr Sonderangebot verpassen kénnte.

Daruber hinaus dient ein ,,Warenkorb zusenden“-Pop-up,
wenn ein Kunde signalisiert, dass er die Website verlassen
mochte, gleich zwei Zwecken: der Kaufer erhalt einen
Uberblick der Artikel, an denen er interessiert war (und kann
diese sogar weiter verschicken) und Sie k&énnen die wichtige
E-Mail Adresse erfassen. Diese kdnnen Sie flr eine gezielte
Warenkorbabbrecher-E-Mail verwenden sowie fur weitere
Werbeaktionen im Verlauf des Jahres.

Und denken Sie beim Senden dieser E-Mails daran, dass sie
sich auch auf Mobilgeraten gut darstellen lassen. Die Daten von
Bluehornet? belegen, dass 69% aller Menschen ihr Mobilgerat
nutzen, um durch E-Mails zu scrollen, bevor sie sie intensiv

auf ihrem Desktop lesen. 70% aller Kunden I&6schen eine

E-Mail, die sich auf ihrem Endgerat nicht adaguat darstellen
lasst. In derselben Studie wurde zudem festgestellt, dass 75%
aller Kunden angaben, dass eine E-Mail die nicht fur mobile
Endgerate optimiert wurde, ihre Wahrnehmung der jeweiligen
Marke beeintrachtigen wurde.



BLACK FRIDAY
FRENZY

20% Off SPORTS FUEL SUPPLEMENTS

TODAY ONLY! Subscribe to our newsletter to grab this Black
Fri i ’

Friday discount

bietet im Gegenzug fiir die E-Mail-
Adresse einen exklusiven Black Friday Sale Zugang.
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http://www.mysportsfuel.com/

Ihre Feiertags-Checkliste

v  Gleichen Sie Ihren Verkaufstyp mit Ihren
Kundendemographien ab

v  Aktivieren Sie einen E-Mail-Erfassungsmechanismus
auf lhrem Online Shop

v  Stellen Sie sicher, dass sich |hre E-Mails korrekt
auf mobilen Endgeraten darstellen lassen

Bonustipps

4 Wenn Sie einen Sale abhalten, lassen Sie sich nicht in
die Versuchung fuhren, lhre Kunden gleich mit Ihren
profitabelsten Artikeln zu begriBen. Ihre Kunden wissen,
warum sie die Seite besucht haben. Zeigen Sie lhren Sale
also auf der Startseite besonders auffallig an.

4 Automatisieren Sie so viele Vorgange wie mdglich,

fUr eine moglichst stressfreie Adventszeit!

re N '//////////////////, /
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DEZEMBE

Weilhnacht

Ihr Kunde konzentriert sich auf F
schnell das perfekte Geschenk z

Sie sollten sich
auf Folgendes konzentrier
machen Sie es lhren Kunden mc¢
einfach, das zu finden, was sie




In einer Ernst & Young-Studie von 20164 wurde
davon ausgegangen, dass die Deutschen ca.

18 Milliarden Euro fiir Weihnachten ausgeben, und
eine RJMetrics 2015-Studie® zu Feiertagstrends
geht noch einen Schritt weiter und zeigt, dass
das durchschnittliche Unternehmen 10% seines
Umsatzes im Dezember erzielt.

Anders als bei der Jagd nach Schnappchen im Sale Uberlegen
sich Menschen, die auf der Suche nach dem perfekten
Geschenk sind, ganz genau, was sie kaufen méchten. Diese
Kunden mussen Sie davon Uberzeugen, dass sie ihr Geld bei
Ihnen ausgeben sollten. Dies ist zwar eine Herausforderung,
aber zugleich auch eine Gelegenheit, den durchschnittlichen
Bestellwert zu steigern, wodurch Sie lhren Feiertagsgewinn
deutlich erhdhen kénnen. Denken Sie daran, Express-
Versandoptionen anzubieten, die Ihre Kunden erfreuen, aber
auch deren Ausgaben erhéhen. Und machen Sie sich bewusst,
dass es auch Last-Minute-Schnappchenjager gibt, die in den
letzten Tagen vor dem groBen Fest aktiv werden. Behandeln
Sie die letzte Woche vor Weihnachten wie einen zweiten
Black Friday und offerieren Sie all Ihre speziellen zeitkritischen
Supersparangebote.

Produkte auf einem Mobilgerat zu finden, kann sich

recht schwierig gestalten, aber die Anzahl der Kaufer mit
Smartphones und Tablets steigt jedes Jahr (laut Baymard® um
245% im Zeitraum von 2013 bis Ende 2015). Zwar sind also die
folgenden Empfehlungen fur Ihre Desktop-Website relevant,
wir berucksichtigen jedoch auch das, was Sie tun kénnen, um
insbesondere das mobile Einkauferlebnis zu verbessern.

13



Die Weisheit der Masse nutzen

Wir alle haben sie - jene Menschen auf der Liste, die man

sehr lieb hat, aber bei denen man absolut keine Ahnung hat,
was man ihnen kaufen soll. Nie ist die ,Weisheit der Masse*
hilfreicher als bei diesen Geschenken. Indem Sie Produkte
prasentieren, die flr eine bestimmte Altersgruppe oder einen
bestimmten Geschenkempfanger (z. B. Geschenke fir Mama)
als fur besonders geeignet identifiziert wurden, erleichtern Sie
diesen Kunden die Kaufentscheidung.

Auf dem Mobilgerat sollten diese thematischen Suchoptionen
auf der Startseite hervorgehoben werden, da diese die
Navigationsstrategie des Kunden auf Ihrem Shop beeinflussen.
Aber prasentieren Sie z. B. Ihr ,,Geschenke fUr den Vater” nicht
auf einem animierten Karussell, welches stoppt, wenn die

Maus Uber ein Bild gefuhrt wird. Das kénnte auf dem mobilen
Endgerat dazu fUhren, dass Kunden oft versehentlich auf das
falsche Bild klicken und lhre Website so unter Umstanden ganz
verlassen.

99 Indem Sie Produkte prasentieren, die
fUr eine bestimmte Altersgruppe oder
einen bestimmten Geschenkempfanger
als fur besonders geeignet identifiziert
wurden, erleichtern Sie diesen Kunden
die Kaufentscheidung.”

14



Filter verwenden, um die Suche
zu beschleunigen

Die Vorweihnachtszeit ist fUr alle eine hektische Zeit. Kunden
mbéchten daher das Gewulnschte schnell finden. Zwingen Sie
die Kunden nicht, sich Seite flr Seite durch Ihr Angebot zu
kampfen, bieten Sie ihnen stattdessen eine Filteroption, die sie
schnell ans Ziel bringt.

Wie Standardfilter (beispielsweise , Auf Lager”) kdnnen auch
temporare Filter fUr die Feiertage fur den Geschenkekaufer
hilfreich sein. Sie kdnnen sie mit Faktoren, wie Preisspanne,
Geschenkempfanger und Geschenkart, anpassen. Auch

dies ist bei Kunden die auf mobilen Endgeraten suchen von
besonderer Bedeutung. Durch die begrenzte Bildschirmgréie
ist es schwierig, durch eine komplette Produktliste zu scrollen,
sodass das Filtern von Produkten wesentlich effektiver ist.
Tatsachlich hat eine Baymard-Studie®, die das Nutzerverhalten
in Online Shops untersucht hat, festgestellt, dass einige Kaufer
auf Mobilgeraten bis zu sechs Filter aktivieren wirden, um das
richtige Produkt zu finden.

99 Zwingen Sie die Kunden nicht, sich
Seite fur Seite durch I|hr Angebot zu
kampfen, bieten Sie ihnen stattdessen
eine Filteroption, die sie schnell ans Ziel
bringt.”

15



BOOMERANGSTORE.CO.UK CART
START CHOOSE COUNTRY UNITED KINGDOM

FREE SHIPPING ON ALL ORDERS | search Q

WOMEN MAN GET INSPIRED

RECOMMENDED FOR YOU

P

LILLY STRIPED ORGANIC BRIGHT SHIRT LAXNA MELANGE COAT JOE ORGANIC COTTON S.S. MYKON MERINO DRESS
€139.99 €399.99 €69.99

MOST POPULAR THIS WEEK

2
a

MEJRAM CABLE CARDIGAN OSCAR OVERDYED 5-POCKET SALTON SOLID DRESS LAXNA MELANGE COAT JOE ORGANIC COTTON S.S.

€119.99 €119.90 €123.0 €399.99

Klarna @2 VISA & PayPal

BOOMERANG STORE FOLLOW US

Enjoy free shipping on all orders.
fil_ =}
[ £ H & R Tube}

Die Boomerangstore Startseite bietet Bestseller
Empfehlungen und reichlich Inspiration.



http://www.boomerangstore.com/

Personalisierung zur
Bestellwert-Steigerung nutzen

Wenn ein Kaufer das Produkt ausgewahlt hat, geht es bei

der Warenkorbseite darum den Kauf abzuschlie3en, oder

etwa nicht? Nein, denn es ist zugleich die Gelegenheit, den
Bestellwert Ihres Kunden zu maximieren und sich ein paar Euro
dazu zu verdienen.

Artikel im Warenkorb bezeugen eine eindeutige Kaufabsicht.
Sie kdnnen von diesen Informationen profitieren und sie zum
Personalisieren der Produktempfehlungen verwenden. Somit
prasentieren Sie Kunden relevante Artikel die zu der Bestellung
hinzugefligt werden kénnen.

it Prasentieren Sie komplementdre Produkte, welche die
Artikel im Warenkorb erganzen. Als Fashion Handler,
kdnnten Sie z. B. Artikel empfehlen die ,,den Look eines
Outfits fur das kommende Weihnachtsfest oder die
anstehende Silvesterparty vervollstandigen®.

i* Haben Sie vergessen ...? Verwenden Sie Daten zu ihrem
Surfverhalten, um den Kunden Artikel anzuzeigen, die
zwar gesichtet, dem Warenkorb jedoch nicht hinzugeflugt
wurden.

it  Zusatzartikel: zeigen Sie kleinere Artikel, die sich gut
als Zubehdr zum Geschenk eignen, wie beispielsweise
ein Impragnierspray fur Winterstiefel oder Batterien
fUr Spielzeug, sodass die Kinder damit direkt nach dem
Auspacken zu spielen kdnnen.




ert a‘l:y Suchen - 4/ PREMIUM 8 @

Anmelden  Warenkorb
Deine Ziele Abnehmen Fitness Ernéhrung Vitamine & Co % Sale Marken Blog

< Weiter einkaufen

Noch 22,10 € bis zur portofreien Lieferung

Dein Warenkorb (1 Artikel) Menge Stickpreis Zwischensumme
Lieferung in 1-2 Werktagen
®rel Bio Chia Porridge 1 <7 790¢€ 790 €
% Geschmack: Mango
s Artikel entfernen Bestellibersicht

Zwischensumme 790 €
zzgl. Versandkosten ® 390 €
Hol dir jetzt Deine 4 vitafy - Premium Mitgliedschaft fur 4,99 € @
und spare schon bei dieser Bestellung 0,40 € und du erhaltst Gesamtsumme 11,80€
inkl. Mwst.

Premium Versand.

Dein Gutscheincode:

Das kénnte dir auch gefallen
BESTSELLER BESTSELLER
Wir akzeptieren:
- - 2] ® roro com 9, e v
Vitafy | T |
CREATINE
| Fowper
4 E >
o T 30-Tage-Riickgaberecht
- @ Widerruf
Micronized Creatine Formula 80 Protein Erythrit (1000g) Guarana Griiner Tee
Powder (300g) Complex (510g) Vitafy Essentials (100 Kapseln) — §
Optimum Nutrition Multipower Vitafy Essentials H:’l‘l ::s:;‘;"; ——
4§ b i

Mo - Fr 10.00 bis 18.00 Uhr

« Sichere Zahlung
1390€12,19€ 18.99€14,99 € 899¢€ 14,99 €

' Kostenloser Versand ab 30 €
(40,63 €/ 1kg) (2939 €/1kg 899 €/1kg) (1975€/100 )

(DE)

) ( ) R Y
+ Datenschutz
In den Warenkorb Zum Produkt In den Warenkorb In den Warenkorb

Vitafy bietet den Kunden auf der Warenkorbseite
Zusatzprodukte die zum bisherigen Warenkorb passen.
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https://www.vitafy.de/

Optimierung der PPC-Kampagnen
mithilfe von Personalisierung

Es besteht kein Zweifel, PPC (Pay per Click)-Kampagnen kénnen
dank der Nachfrage von Werbetreibenden Uberall auf der Welt
wahrend der Adventszeit besonders kostspielig sein. Stellen

Sie also, bevor Sie Ihr Budget erhdhen, sicher, dass Sie lhre
Kampagnen so optimiert haben, dass Sie den besten ROI (Return
on Investment) erhalten. Dies kdnnen Sie sowohl offsite, Gber die
Werbeplattform und auf Ihrem Online Shop (onsite) tun.

Werbung auf Facebook und Instagram

Facebook-Nutzer verbringen taglich
durchschnittlich 50 Minuten auf der Plattform.
Wahrend sie also eine Pause vom Geschenkekaufen
einlegen, kdnnen Sie die Gelegenheit ergreifen,
ihnen lhre Marke wieder ins Gedachtnis zu rufen.

Und es gab noch nie eine bessere Zeit dynamische
Facebook- und Instagram-Werbung zu schalten, um
sich von der Menge abzuheben. Diese Ads zeigen
einzelne Artikel aus |hrem Shop, die fir den Kunden
je nach dessen Interessen, Kauf- und Surfverhalten
hochrelevant sind.

19



Mit Nosto wird diese 1:1 Personalisierung
automatisch bereitgestellt und konstant aktualisiert,
d. h. es wird nie Werbung flr Produkte angezeigt,
die ausverkauft oder vergriffen sind. Sie sind zudem
auBerst effektiv - wir haben durchschnittliche ROAS
(Return on Ad Spend) in 12-facher und in einigen
Fallen sogar bis zu 50-facher H6he gesehen!

it Jeans Fritz

Sie haben folgende Produkte in den Warenkorb gelegt. Mochten Sie lhren Kauf abschlieRen?

Tl
|

f; L
Indigo gefarbtes Coole Hose im Kariertes kurzarm-H
streifen T-shirt ek anTen jogging Stil et tikauten slim fit
15,99 € 39,99 € 29,99 €

Jeans Fritz spricht gezielt Kunden an die Produkte in
den Warenkorb gelegt, allerdings nicht gekauft haben.

20


https://www.jeans-fritz.de/

Adwords-Werbung

Wenn Sie Adwords nutzen, um Uber Google fur
Traffic zu sorgen, kdnnen Sie IThre Kampagne durch
den Einsatz von Produktempfehlungen optimieren.

Wenn Sie wissen, welchen Suchbegriff jemand

nutzt, um auf lhrer Website zu landen, wissen Sie,
wonach die jeweilige Person sucht. Zudem wissen
Sie auch welches Produkt Kunden, die den gleichen

Artikel gesucht haben, am Ende gekauft haben.

Durch den Einsatz von Produktempfehlungen auf

den jeweiligen Landing Pages, basierend auf dem
Suchbegriff, sient der Kunde sofort die Produkte die

ihn interessieren.

21



E-Mail Marketing

E-Mail Marketing generiert mehr Umsatz als jeder andere
Kanal und gemafl MarketingSherpa’ bevorzugen tUber 70%
der Kunden Marketing-Informationen von Marken per E-Mail.
Aber Sie sind nicht die einzige Marke, die die Vorteile dieses
effizienten Kanals nutzt. Im Gegenteil, wahrend dieser
Jahreszeit ist das Postfach einer Durchschnittsperson fir
gewdhnlich sehr voll. Wie also heben Sie sich aus der Masse
hervor?

I

Personalisierte E-Mail-Inhalte

Wenn ein Kunde zuvor etwas bei Ihnen gekauft
oder lhre Website besucht hat, haben Sie die
Gelegenheit, in dieser E-Mail Artikel hervorzuheben,
die er héchstwahrscheinlich kaufen wirde. 42%#8
der Kaufer bevorzugen den Erhalt von E-Mails
mit personalisiertem Inhalt. Die Daten von Nosto
zeigen, dass diese E-Mails eine durchschnittliche
Klickrate (Click Through Rate, CTR) von 24%
und eine durchschnittliche Konvertierungsrate
von 6% besitzen. Durch die Nutzung von Nostos
E-Mail Widgets wird diese 1:1-Personalisierung
automatisiert und funktioniert mit jedem von |lhnen
bereits verwendeten Service-Provider.

22


http://www.nosto.com/de/produkte/personalisierte-emails/
http://www.nosto.com/de/produkte/personalisierte-emails/

christmas new In handoags accessores cedabrilies

Best Surprises for Her

under £150

Order before 16 Dec (Fri) to guarantee free delivery & order arrival before Christmas.

Items that caught your eye before

Santina Mini Bucket Flavia Cross Body Bag  Thela Medium Tote  Thela Medium Zipper

Bag Light Tan Woven  Lunar Grey Green Bag Taupe Tan
Piping
Bestsellers This Week

Theis Medum Tobe Dag i Wallet Black Trela Tan Tote Bag Hala Walsl Mgt Die
Taps PartWewnn

meli melo kombiniert Artikel die bereits gesichtet
wurden mit einer Auswahl an Geschenkoptionen.
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https://www.melimelo.com/

Ihre Feiertags-Checkliste

v

v

Heben Sie |hre Bestseller klar hervor
Passen Sie Ihre Produktfilter an

Ermodglichen Sie mithilfe der Personalisierung auf der
Warenkorbseite Last-Minute-Kaufe

Optimieren Sie mithilfe der Personalisierung lhre
PPC- und E-Mail-Kampagnen

Bonustipps

+

Identifizieren Sie problematische Produkte, die ggf.
vorzeitig zurlckgesendet werden, und erwdgen Sie,
diese auf der Website zurlckzustufen oder sie nicht zu
bewerben.

Erfreuen Sie langjahrige VIP-Kunden (aufgrund von hoher
E-Mail-Beteiligung, dem Customer Lifetime Value, hoher
Kauffrequenz oder dem durchschnittlichem Bestellwert)
mit einem kleinen Extrageschenk, wie einem zusatzlichen
Preisnachlass oder ,Early Access” zum Sale lhrer neuen
Kollektion im Januar und stellen Sie so sicher, dass sie
einen Anreiz haben zurlckzukehren.

Unerwlnschte Geschenke werden oft zurlckgesendet. Sie
sollten daher |hre Ricknahmegarantie klar und deutlich
auf Ihrer Website auffUhren, vielleicht sogar auf den
Produktseiten. Vielleicht ist dies schon der Unterschied,
der bewirkt, dass ein Kunde bei Ihnen und nicht bei Ihrem
Wettbewerber kauft.




JANUAR

Neujahr

Ihr Kunde konzentriert sich auf Folgendes:
ein Geschenk zurtickzugeben.

Sie sollten sich
auf Folgendes konzentrieren:
sehr guten Kundenservice bei der
Riucknahme zu bieten und bisherige Kunden
zum Wiederkauf zu animieren.



Realistisch gesehen flihrt Ihr Unternehmen
vermutlich im ersten Monat des neuen Jahres
einen Januar-Sale durch, um alte Ware
abzuverkaufen und Platz fiir die Ware von 2018 zu
schaffen. Da wir die verschiedenen Promotions-
Optionen jedoch bereits in den vorherigen
Abschnitten erwahnt haben, wenden wir uns nun
anderen Bereichen zu. Namlich der Bedeutung
der Schaffung eines tollen Kundenerlebnisses
und der Gelegenheit Kunden aus dem Vorjahr zu
binden, um Bestandskunden zu schaffen.

Retouren

Die Tage, an denen Sie beim Erhalt eines unerwinschten
Geschenks ein dankbares Lacheln erzwingen mussten, liegen schon
lange zurulck. Laut einer EHI-Einzelhandelsinstitutstudie® von 2016
lag die durchschnittliche Retourenrate im E-Commerce bei ca. 10%,
sogar 50% bei Modehandler Zalando.

Wenn dies fur Sie nach schlechten Neuigkeiten klingt - dem muss
nicht so sein. Bei einer UPS-Studie wurde festgestellt, dass 45%'"°
aller Menschen, die eine RiUcknahme online abwickeln, wieder etwas
kaufen. In einigen Fallen k&nnte dies sogar der erste Kontakt sein,
den sie mit Ihrem Geschaft haben - dies ist also ein erster Eindruck,
auf den es ankommt. Eine schlechte Retourenabwicklung hindert
den Kunden nicht daran, den Artikel zurlckzusenden, aber sie
bewirkt, dass dieser bei Ihnen nichts mehr kaufen wird.

Wie also erwecken Sie diesen positiven ersten Eindruck? Online-
Kaufer gaben an, dass kostenlose RUcksendungen (60%), eine
problemlose RiUckgabe (51%) und einfach auszudruckende
Versandetiketten (44%) die drei wesentlichsten Faktoren einer
guten Ricknahmegarantie sind.
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Aktuelle Daten von Adobe" besagen zudem, dass 40% des
durchschnittlichen Umsatzes von E-Commerce-Unternehmen
aus Wiederholungskaufen von Bestandskunden entsteht,

die gerade einmal 8% des Traffics ausmachen. Ihnen sollte
umbedingt ein positives Kauferlebnis geboten werden.

Verbesserter Customer Lifetime Value

Moglicherweise sind Sie der Ansicht, dass jemand, der ein
Geschenk kauft, kein Bestandskunde wird, da ja der Kauf nicht dem
Geschmack und den Interessen des Kunden selbst entspricht. Aber
denken Sie nicht vorschnell. Eine RJMetrics-Studie® hat festgestellt,
dass das durchschnittliche E-Commerce-Unternehmen 23% der
Neukunden wahrend der Vorweihnachtszeit akquiriert (im Zeitraum
von durchschnittlich zwei Monaten gewinnt ein Unternehmen im
Normalfall 177% der Neukunden des Jahres). Zwar hatten diese
Kunden einen um 13% niedrigeren Customer Lifetime Value (CLV),
dies ist jedoch nicht allzu schadlich, angesichts des mafRgeblichen
Anstiegs bei der allgemeinen Kundenakquise.

Deshalb sollten Sie versuchen aus lhren Feiertagskaufern
Langzeitkunden zu machen und diese zum Wiederkauf zu
animieren. Denken Sie an die von |hnen gesammelten E-Mail
Adressen und starten Sie z. B. im Januar eine gezielte ,Wir
vermissen Sie” E-Mail-Kampagne. Diese E-Mail-Kampagnen kénnen
Sie mit Nosto erstellen und personalisieren. Im Durchschnitt
erwartet Sie eine Offnungsrate von 40% und der durchschnittliche
Wert pro E-Mail liegt bei 0,13€.

Es gibt eine Vielzahl von Daten, welche belegen, dass

das Reaktivieren von existierenden potenziellen Kunden
kostengUnstiger ist als die Neukundenakquise. Das oft zitierte
E-Commerce-Statement lautet, dass es 5-mal mehr kostet, einen
neuen Kunden zu gewinnen, als einen Bestandskunden zu behalten.
Eine Reaktivierungskampagne die Uber E-Mail ausgesteuert

wird oder z. B. der Aufbau eines Treueprogramms kd&nnen Ihnen
weiterhelfen mit der Kundenbindung.
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Ihr Lichtstudio

Hallo Dominik!

Sie waren schon lange nicht mehr seit lhrer letzten Bestellung bei uns. In
der Zwischenzeit hat sich viel bei uns getan - wir haben unseren Online
Shop komplett liberarbeitet. Alles ist noch etwas Ubersichtlicher, schéner
und einfacher zu bedienen.

Vielleicht kénnen wir ja bald wieder etwas fiir Sie tun? Nachfolgend finden
Sie einige interessante Produkte, die - wie wir meinen - gut zu lhrem
bisherigen Einkauf passen.

Falls Sie noch Fragen, Wiinsche oder Anregungen fiir uns haben - lassen

Sie es uns wissen. Wir beraten Sie gern zu allen Themen rund um
Beleuchtung, Leuchten und Zubehar.

Zum Onlineshop | b

Unsere Empfehlung fiir Sie

2 L &)

Schlichter Enola B Funktionaler Dezenter
Aufbauspot Nota in Deckenleuchte in Aufbauspot Nota in  Aufbauspot Nota in
grau weill schwarz weilt
39.90€ 40.00 € 39.90€ 39.90€

— o

_’_\

L
g iy g o
Moderner FARO Dezenter Schlichter FARO Philips Hue White
Aufbaustrahier Aufbauspot KOS in Aufbaustraher Ambiance Pillar -
Pote-1 8chwarz weill Pote-1 Weilt Aufbaustrahler
46.20 € 59.00 € 46.29 € 64.95€

Click Licht nutzt ,,Wir vermissen Sie” E-Mails,
um Kunden zu inspirieren und wieder in den
Online Shop zu holen.
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hre Feiertags-Checkliste
v  Optimieren Sie lhre Retourenabwicklung

« Richten Sie eine E-Mail-Reaktivierungskampagne
fUr Feiertagskunden ein

« Richten Sie ein Treueprogramm flr Feiertagskunden ein

Bonustipps

4 Wenn Sie nach lhrem Sale im Januar noch auf einem
Restbestand von Artikeln sitzen geblieben sind, sollten Sie
erwagen, diese Artikel zu spenden. Das ist gut fur Ihr Lager
und gut fur Ihr Karma (prifen Sie auch, ob sich dadurch
steuerliche Vorteile flr Ihr Unternehmen ergeben).

\/ : |

re N '//////////////////, /
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Nun haben Sie ihn: einen gut
dokumentierten E-Commerce
Guide, um es durch die hektische
Adventszeit zu schaffen! Hoffentlich
ist es uns gelungen, lhnen auf
verstandliche Art und Weise jene
Schritte zu beschreiben, die jedes
E-Commerce-Unternehmen ergreifen
sollte, um es nicht nur durch die
Vorweihnachtszeit zu schaffen,
sondern zugleich das volle Potenzial,
welches diese bietet, auszuschopfen.

Frohliche Weihnachten wiinscht

IThnen das Nosto-Team!
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Haben Sie lhren Online
Shop schon fiir die
Feiertage vorbereitet?

Machen Sie sich keine Sorgen, Nosto hilft
lhnen gerne. Unterhalten Sie sich mit einem
unserer E-Commerce Experten und finden
Sie heraus wie Nosto lhnen helfen kann lhren
Shop zu gestalten, damit die Adventszeit so
erfolgreich wie méglich wird.

v Keine Setup Kosten

« Funktioniert mit tGber
100 Plattformen

+ Ein Team bestehend aus
E-Commerce-Experten



http://www.nosto.com/de/mochten-sie-mehr-uber-nosto-erfahren/

