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DIE VLTIMATIVE STRANDFI4UR
FUR DEN SOMMER:

Alle in Ihrem Umleld arbeiten vermutlich hart
an ihrem Korper, und Sie wissen, dass Sie das
eigevﬂ’lick auch sollten.

Doch trotz der vielen Vorteile und dem eigentlichen
Willen lassen Sie lhr Training ausfallen.

Warum? Weil es sich anfUhlt wie eine so entmutigende
Aufgabe, dass Sie gar nicht wissen, wo Sie anfangen
sollen.

Nun, far viele gilt das Gleiche beim Thema
Personalisierung. Es wird haufig als “heiRes E-Commerce-
Thema” gewdlrdigt, weil es unzahlige Vorteile sowohl
fir Unternehmen als auch Kunden bietet, aber viele
scheinen noch immer nicht zu wissen, wie oder wo sie
damit anfangen sollen.

Wir haben deshalb diesen Leitfaden erstellt, um
lhnen zu zeigen, wie Sie fast jede Seite |lhrer Website
personalisieren kdbnnen. Auf3erdem erfahren Sie, welche
Tipps sich wo und warum am besten umsetzen lassen...




Startseite:

Ihr digitales Schaufenster und eine der
wichtigsten Seiten lhres Online Shops. Ziel
ist es, die Aufmerksamkeit zu fesseln. Und
zwar schnell. Der durchschnittliche Internet-
Nutzer verbringt nur 3 Sekunden auf einer
Startseite, bevor er sich entscheidet, ob er
tiefer eintauchen will.

Genau wie bei Interaktionen in der echten
Welt sollte die Art, wie Sie jemanden auf
Ihrer Startseite begrifRen, davon abhangen,
ob Sie ihm schon einmal (digital) begegnet
sind...



https://www.utest.com/articles/e-commerce-websites-3-seconds-target

Verkaufsschlager fiir neue Besucher:

Wenn ein neuer Kaufer auf lhre Startseite kommt, werden Sie
nicht genug Daten haben, um seine Customer Journey individuell
zu gestalten. Das heif3t aber nicht, dass Sie nicht mit ihm
interagieren und versuchen sollten, ihn zum Kauf zu verleiten.
Wenn Sie sich in einem realen Laden mit den Vorlieben lhres
Kunden vertraut machen, beginnen Sie vielleicht damit, ihm die
beliebtesten Artikel zu zeigen - warum sollte es online anders
sein? Aus diesem Grunde raten wir zu einer Bestseller Ad.
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MadLady heben ihre beliebtesten Produkte direkt auf der Startseite
hervor.


http://www.madlady.com/

Sie hat vier Vorteile:

INDEM Sie Ihre meistverkauften Artikel
hervorheben, weisen Sie den Besucher

auf die Produkte mit der héchsten
Konvertierungswahrscheinlichkeit hin,
statt diese unten auf irgendwelchen
Kategorieseiten zu begraben, bis zu denen
der Kaufer es sonst womaoglich nie schafft.

DURCH VERWENDUNG dynamischer
Empfehlungen, die sich in Echtzeit
aktualisieren, kdnnen Sie aktuelle Trends
besser widerspiegeln und nutzen.
Plotzliche Regenglisse mitten im Sommer?
L Dann wird lhre Empfehlung zeigen, dass
mehr Menschen Regenschirme kaufen. Hat
eine Prominente gestern eines lhrer Kleider
getragen? Dann sollte Ihre Empfehlung
diesem neuen Trendprodukt einen
Ehrenplatz geben.




BESTSELLER EMPFEHLUNGEN arbeiten
auch psychologisch dadurch, dass sie

die Macht der Masse nutzen. Auch

wenn wir uns aufgefordert sehen, eine
unverwechselbare Persdnlichkeit zu sein,
suchen Menschen von Natur aus immer
bei ihresgleichen nach Zustimmung und
Bestatigung. Die Unterstitzung der Masse
gibt uns die Gewissheit, die richtige
Entscheidung zu treffen, da sie nicht auf
unserer Weisheit allein beruht. Dies ist
besonders hilfreich bei technischen oder
anspruchsvollen Produkten wie Computern
und Smartphones, weil wir dazu neigen zu
glauben, andere Menschen wuissten Uber
komplizierte Themen besser Bescheid als
wir.

DAS WISSEN, dass ein Artikel beliebt ist,
bedeutet auch, dass es einige gewisse
Knappheit gibt, und das kann daher
ebenfalls zur Konvertierung beitragen.
Wenn wir sehen, dass etwas pldtzlich
gefragt ist, haben wir unterschwellig die
Angst, es kdnne bald ausverkauft sein.
Das veranlasst Kaufer zum schnelleren
Handeln.




Personalisierte Empfehlungen fiir
Bestandskunden:

Kommen wir zurlck auf unsere Analogie zum physischen
Laden. Jemand, der schon &fter bei Ihnen eingekauft hat, betritt
Ihren Laden. Sie ignorieren einfach, dass er Ihnen beim letzten
Besuch gesagt hat, dass er gerade ein Baby bekommen hat, und
empfehlen ihm ein teures, sinnloses Lautsprecher-Set mit allem
moglichen Schnickschnack (das schlafende Kinder garantiert
aufweckt), weil Sie zufallig gerade diesen Artikel verstarkt
bewerben. Und dies trotz der Tatsache, dass Sie eine Reihe von
erstklassigen Video-Babyphonen im Angebot haben.

DAS ERGEBNIS? Erstens ist dem Kunden klar, dass Sie
seinen Einkauf nicht genug schatzen, um sich an bestimmte
Informationen zu erinnern. Dadurch haben Sie die Chance vertan,
die Beziehung zu ihm zu starken und ihm eher einen Dienst als
ein Produkt anzubieten. Zweitens muss er nun seine eigene Zeit
opfern, um sich im Laden umzusehen und den Artikel zu finden,
der fUr ihn von Interesse sein kdnnte. In der virtuellen Welt ist es
genauso.

Eine 02 Umirage zeigte auf, dass Personalisierung das

Potenzial hat den Gesamtumsatz

um 3,8%, zu steigern
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https://www.123-reg.co.uk/blog/online-marketing/4-key-stats-that-prove-personalisation-is-a-must-have-for-every-business/

Es gibt zwei moégliche Lésungen dafiir:

1. NUTZEN SIE die bei friheren Besuchen hinterlassenen Daten
fUr eine Rubrik “Empfehlungen fur Sie”. Dies ist eine Auswahl
von Produkten auf der Basis des besonderen Browsing- und
Kaufverhaltens des Kunden. Mit diesem maBgeschneiderten
Angebot lotsen Sie den Kunden in Ilhren Shop. Wir flihlen uns
natdrlich am meisten von Dingen angezogen, die im Einklang
mit unserem Geschmack und unseren BedUrfnissen stehen. Auf
diese Weise haben Sie eine viel gréoBere Chance, den Kunden auf
weitere Seiten des Online Shops zu locken.

BOOMERANGSTORE.US CART

START CHOOSE COUNTRY UNITED STATES
FREE SHIPPING ON ALL ORDERS Search Q
WOMEN MAN OUTLET GET INSPIRED D/OWN OUR STORES

RECOMMENDED FOR YOU
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TRIM FIT B.0. OXFORD TAFIT 8D. OXFORD STRIPE NOLMUDD(NCNECKED SCARF TAFIT CAmolco PRINTED A rlTBoB(DrORu SHIRT
€59.00 €118.00

Boomerang haben einen personalisierten Empfehlungsbereich (“Fiir Sie
empfohlen”) auf der Startseite.


http://www.boomerangstore.com/

2. STATT Empfehlungen zu geben, die dem klrzlich angesehenen
Artikel dhneln, listen Sie genau diesen Artikel selbst auf (solange
er noch nicht gekauft wurde). Kaufer besuchen oft dieselbe
Website mehrere Male, bevor sie ein Produkt kaufen. Indem Sie
Ihren Kaufer direkt an sein bisheriges Surfverhalten erinnern,
vermeiden Sie unnodtige Reibungsverluste und verringern die

Anzahl der Klicks, die er bis zum Kauf bendtigt.

Products you recently viewed

L
|

CHELSEA CHAISE LONGUE, FLAX LINEN SPOON ARMCHAIR, CUMIN MOHAIR PODGE ARMCHAIR, RED VELVET

£2495.00 £1800.00 £1650.00

Soho Home erinnern Kunden an Artikel, die sie kiirzlich angesehen haben.
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https://www.sohohome.com/

Kategorieseite

Die Kategorieseite - Zeit, um |hr Angebot
in voller Breite zu prasentieren! Dieser
Bereich lhres Shops steckt voller Chancen,
kann aber auch ein Alptraum sein, was
das Nutzererlebnis betrifft. Inr Problem ist
hier ganz einfach die Anzahl der Produkte.
Vielleicht haben Sie das perfekte Produkt
far Ihren Kaufer, aber was nutzt Ihnen

das, wenn es auf Seite 12 steht? Wie wir
wissen, sind Aufmerksamkeitsspannen
kurz, und die meisten Kaufer geben
bereits nach wenigen Seiten auf.




Filter- und Sortieroptionen kénnen eingesetzt werden, um dem
entgegenzuwirken, sind aber nur dann von Nutzen, wenn der
Kunde weif3, was er sucht. Was aber, wenn er sich immer noch
in der Entdeckungsphase befindet? Personalisierung kénnte die
Antwort sein, weil sie den relevantesten Waren den Vorzug gibt.

Genau wie bei der Startseite sollten Sie eine eins-zu-eins-
Personalisierung anstreben, wenn Sie genlgend Daten Uber
den einzelnen Nutzer haben. Dadurch werden die flr ihn
wichtigsten Produkte in sein Blickfeld gerlckt, und sein
Einkauf verlauft schneller und einfacher. Ansonsten sind
Bestseller Empfehlungen eine gute Option - bei denen Sie
zeigen, welche Artikel am beliebtesten sind und die hoéchste
Konvertierungswahrscheinlichkeit haben. Bestseller eignen sich
auch dazu, die Breite der Angebotspalette zu zeigen - indem Sie
die Vielfalt innerhalb einer Kategorie hervorheben, vermitteln
Sie Kaufern eine Vorstellung davon, was sie finden kénnen und
ermutigen sie, noch ein wenig weiter zu surfen.

12
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ALLE PRODUKTE ANZEIGEN

Schleich verwenden Neuheiten und Bestseller Empfehlungen auf der

Kategorieseite, damit Kunden sich einen Uberblick der Trendprodukte
verschaffen kénnen.

13


https://www.schleich-s.com/de/DE

Produktseite

Ihrem Kunden ist etwas ins Auge gesprungen!
Aber wenn es nun bei ndherer Betrachtung
nicht ganz das ist, was er sucht?

Die gute Nachricht lautet, dass er bereits auf
ein Element geklickt hat und Ihnen somit einen
wertvollen Einblick verschafft hat. Nutzen Sie
dieses Kundenwissen, um weitere relevante
Produkte zu empfehlen. Wie? Indem Sie ihm
zeigen, was andere Nutzer, die den gleichen
Artikel angesehen hatten, am Ende gekauft
haben.




MILKYWAY

NEW! CLEAR CASES GOLD SERIES ~ CHARGERS ~ WOOD CASES  CORK CASES FAQ

SEE MORE: CASES, COVERS & SKINS

WESTIE - CLEAR TPU CASE COVER

$16.99 USD
e auencity | 1
v i-

Clear TPU Cover by Mil \kywaycases The clear TPU Milkyway phone cases are printed in Los
Any g\ 5. They featu re thick and
ntre Hdshpv r unique designs and find a case that's perfect for you.

ung and iPhone. Milkyway Cases are made to order and sent with love

S - Tl - )

CUSTOMERS ALSO BOUGHT

MilkyWay zeigen auf der Produktseite Alternativprodukte an, basierend
darauf, was Kunden, die diesen Artikel betrachtet haben, letztendlich
kauften.
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https://shop-milkyway.com/

Alternativ kédbnnen Sie auch |hre finanziellen Ertrage dadurch
maximieren, dass Sie den durchschnittlichen Bestellwert erhéhen.
Die Produktseite ist daflir geeignet, hdherpreisige Optionen des
Produktes darzustellen (Upselling). Zum Beispiel kdnnen Sie
ihm Alternativen mit einer h6éheren Gewinnmarge aufzeigen, die
seinem Produkt ahneln. Denken Sie daran, eine Preisschwelle
fUr die Empfehlung festzulegen, um den Kunden innerhalb der
Preisspanne nach oben statt nach unten zu lotsen!

Wenn Sie grundlich vorgehen méchten, kd&nnen Sie auch
Zusatzprodukte zur Ergdnzung des Warenkorbs anbieten.

BUY THE LOOK

L 1
T

ASOS Denim Jacket In ASOS 3 Pack T-Shirt In odidos Originals Ston ASOS § Pack Sneaker
Skinny F. White/. Smith L. Socks In

$37.00 $53:66 $24.00 $80.00 $12.50
Blue White/block/groy White White

XXL - Chest 111-116c v Please select v Please select v Ploase select v

worocam | [wwvocm | [awrocam | [[awwvocam

YOU MIGHT ALSO LIKE

L R l”ﬁ}
by

- 2PACK

ASOS Extreme Super Skinny  ASOS Skinny Chinos In light  ASOS Skinny Chinos In ASOS 2 Pack Skinny Chinos
Chinos In Light Brown Stone Khoki SAVE 15% In Khoki And
$18.50 $3+60 $15.50 $3+00 $31.00 $52.00

ASOS verwenden Cross-und Upselling: Kunden kénnen in einem “Kauf den
Look” Bereich Accessoires zu ihrem Outfit hinzufiigen und zudem zeigen
ASOS hochwertige Alternativprodukte auf.
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http://www.asos.com/?hrd=1

Warenkorb

Ziel Ihrer Warenkorbseite ist natlrlich, IF
Kunden zu konvertieren, und auf dieses Ziel
sollte sie optimiert werden. Die Versuchung ist
daher groB3, einfach den Abschluss unter Dach und
Fach zu bringen - und sich dadurch eine wertvolle
Chance entgehen zu lassen. Kundengewinnung

ist schwierig und teuer, und deshalb sollte

man, wie wir bei der Produktseite gesehen

haben, jede Chance beim Schopf packen, den
durchschnittlichen Bestellwert zu erhéhen.

Auf der Warenkorbseite bedeutet dies, Kunden
zu einem spontanen Impulskauf zu ermutigen.

In dieser Phase der Customer Journey glauben
Kaufer zumindest, dass sie alles haben, was sie
brauchen, und werden im Allgemeinen nicht
weiter vergleichen oder suchen. Werden Artikel
in diesem Stadium hinzugefligt, so geschieht dies
daher naturgeman spontan.




Accessoires oder kleineres Zubehor, die das erganzen, was
ein Kunde ohnehin gekauft hat bieten Umsatz, den man
leicht mitnehmen kann. Wenn Sie zum Beispiel Elektrogerate
verkaufen, dann sind es Batterien oder Netzadapter. Dadurch
maximieren Sie nicht nur lhre Chancen auf einen hoheren
durchschnittlichen Bestellwert, sondern bieten auch einen
hochwertigen Kundenservice, indem Sie sicherstellen, dass der
Kunde alles hat, was er braucht, um seine Neuanschaffung zu
nutzen.

Eine Empfehlung, mit der er die Preisschwelle flr kostenlosen
Versand erreicht, ist eine weitere Moglichkeit. Gratisversand
kann fUr viele Kunden ein groBer Kaufanreiz sein. Aber aufgrund
der damit verbundenen Kosten mochten Sie ihn vielleicht erst ab
einem bestimmten Bestellwert anbieten.

Aber Sie soliten lhren Kunden wicht nur sagen, was Sie
brauchen, um die Schwelle zu tberschreiten

— HELFEN SIE IHNEN, DoRTHIN ZV 4ELANGEN!

Es ist eine Sache zu berechnen, wie viel ihnen noch
fehlt, aber was spricht dagegen, ihnen gleich die Artikel
Zu zeigen, die diese Liicke schlieBen? Geben Sie hierzu

eine Empfehlung ab und zwar auf der Grundlage des
Warenkorbs, aber beschrankt auf Angebote, die den
Kunden lber die Gratisversandschwelle heben.

18



SchlieBBlich kénnten Sie den Platz auf der Warenkorbseite auch
dazu nutzen, den Kaufer an Produkte zu erinnern, die er zuvor
angesehen, aber nicht in den Warenkorb gelegt hatte. Manchmal
vergessen Kaufer die Artikel, fur die sie sich wahrend ihrer
Customer Journey wirklich interessiert hatten - dann fallt ihnen
das Vergessene leichter wieder ein.

NDENSERVICE +49 89 9213 1418 0
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Abnehmen Fitness Ernahrung Gesundheit Pflege Familie Marken Sale Inspiration Magazin
2 Gutschein oder Gratisartikel? O M
NS Gratisprodukt wéhlen und bis zu 28,49€ geschenkt* bekommen. e
S8 NNSE 8 et i
Artikel Name Stuickpreis Menge Lieferzeit Zwischensumme
WeiBer Chia (210g) 599 € 1 Auf Lager 599 €
“"'_ Artikel entfernen 1-2 Werktage
o o
 Datenschutz Noch 24,01 € bis zur portofreien Lieferung e e

 Sichere Zahlung + Kostenloser Versand ab 30 € Dein Gutscheincode: e o0

ps2z; Dein Gutscheincode Einlésen
P
s %5\ VISA &2 P PayPal  Nachnahme Gesamtsumme 9,89€

Y SOFORT (@) sarzablen RechnUng Vorkasse

Das koénnte dir auch gefallen

F—

vitafy ; m %
N Witafy } i bl
h 3 M— aéﬁ'r E Boom |
. I 3  CEi f;"“" | >
< <= e /2
N—— -
Vitafy Essentials Vitafy Essentials Vitafy Essentials Vitafy Essentials wyLD
Erythrit (1000g) Bio Kokosa! (1000mD) Chia Samen (1000g) Low Carb Misli Schoko im Bio Chia Samen “Little
7.99€ 18,99€ 7.99€ Beutel (525g) MHD. Helper' (250g) MHD
799 €/ 1kg) 1899€/11 (799 €/1kg) 27.02.2017 30.04.2017
4,49€ 6906 5,99€
(8,55 €/1kg) (240€/100g)

Vitafy bieten den Kunden auf der Warenkorbseite eine letzte Chance
die Artikel hinzuzufiigen die sie sich vorher angeschaut haben sowie
Zusatzprodukte die zum bisherigen Warenkorb passen.
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https://www.vitafy.de/

404-Seite

Die 404-Seite wird oft als Sackgasse
betrachtet - ein unerwlnschter Teil

Ihrer Website, die die Customer

Journey nur stdrt. So muss es aber

nicht sein! Einige Unternehmen haben
ihre 404-Seite in eine humorvolle
Werbeseite verwandelt, und das ist eine
hervorragende Verwendung daflr. Aber
bedenken Sie, was Sie in diesem Stadium
wirklich wollen, namlich Ihren Shopper
wieder in die richtige Spur bringen. Und
Empfehlungen sind ein gutes Mittel dazu.




Erwagen Sie auch alle folgenden Ansatze:

CROSS-SELLING:

Dabei achtet man speziell auf das, was
der Benutzer sehen wollte, um ihm dann
ahnliche Produkte zu empfehlen und
damit direkt an seiner urspringlichen
Absicht anzukntpfen. Wenn zum Beispiel
jemand zu lhnen in den Laden kommt
und einen Bohrer sucht, dieses Modell
aber ausverkauft ist, wirden Sie ihm die
ahnlichsten Produkte anbieten, damit er
den Kaufprozess fortsetzt.

JUNIQE  wandbilder Mode Wohnen  schreibwaren  Tech Inspiration [ Q_ Finde Kanster, Motve, Themen. ® @ ]

zzzzzzzzzzz Konto  Wunschliste  Worenkorb

HELLO.

IS IT ME YOU'RE LOOKING FOR?

WOHL KAUM, FURCHTE ICH.

DIESE URL IST LEIDER EINE SACKGASSE.
ABER LASS DICH NICHT UNTERKRIEGEN!

Noch nichts dabei? Kunden, die nach "agua” suchten, mochten auch

| B

Fading Aqua Delight white Fading Aqua Fading Aqua Denken
Premium Poster Frauen Sweatshirt Premium Notizbuch Poster im Kunststoffrahmen Aly-Dibond Druck
12,90¢ 39.90¢ 14,90¢ 26,90¢ 34,80¢

Monika strigel JUNIQE Monika Strigel Monika Strigel typealive

Junige machen mehr aus ihrer 404-Seite durch die Anwendung von Humor
und Empfehlungen die den Kunden wieder in den Shop locken.
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https://www.juniqe.de/

LANDING PAGE EMPFEHLUNGEN: Wenn
Besucher von einer externen Quelle wie z. B.
Google auf lhre Website kommen, landen sie
vielleicht auf einer Seite die nicht funktioniert.
Nutzen Sie die Kaufdaten von allen Besuchern
die auf dieser Seite gelandet sind, um relevante
Empfehlungen auszuspielen und sie weiter in
Ihren Shop zu locken.

EMPFEHLUNGEN AUFGRUND

DES SURFVERLAUFS:

Dies funktioniert bei Kunden, fir die

ein Surfverlauf fur die betreffende Seite
vorliegt. Durch Auswertung ihrer letzten
Interaktion sind Sie in der Lage, ihnen
andere, inspirierende Artikel zu zeigen, die
wahrscheinlich von Interesse sind.

BELIEBTESTE ARTIKEL:

Falls keine der oben genannten Mdglichkeiten
in Frage kommt, besteht eine gute Alternative

darin, lhre beliebtesten Produkte oder
Kategorien anzeigen zu lassen. Wie wir

bereits gesehen haben, haben diese Produkte
die héchste Konvertierungswahrscheinlichkeit

und kdénnen bei dynamischer Bearbeitung

auch aus aktuellen Saisons und Trends Kapital

schlagen.
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nosto

Das war sie nun, die
Personalisierung fiir jede Seite Ihres
Online Shops. Zusammengestellt, um

Ihnen zu helfen Ihre Geschdiftsziele
zu erreichen und Ihren Kunden
ein besseres Einkaufserlebnis zu
verschaffen.

sales@nosto.com
nosto.com


mailto:sales@nosto.com
http://www.nosto.com/de/

