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Kundenverhalten Geschrieben: von bernd (Datum: 08.07.2012)

Kennzahlen und Kundenverhalten
sind immer gut etwas zu verbessern was bisher nicht so Reibungslos 18uft wie man es sich vorstellt. Ladezeiten gelten als wichtiges
Kriterium.

Erwarten Sie nicht dasin unserer Gesellschaft Riicksicht genommen wird auf etwas was nicht selbst verschuldet sondern von dritten
verursacht und dafiir auch noch bezahlt werden soll. Unter diesen sogenannten Kennzahlen fallen Ladezeiten ob nun als Hobby oder
als PROFI - ONLINESHOPRP als wichtiges Kriterium mit hinein. Sie missen immer von sich selber ausgehen was al's
Entscheidungsmerkmal beim Onlineshopping hdngen bleibt und was nicht. Vor Jahren noch nicht so wichtig ist in der heutigen
Online - Welt nun mal die Erreichbarkeit Ihres Online - Auftritts und mit die Schllisselrolle der meisten Verbraucher bei der
Entscheidung in diesem Shop zu kaufen. Zerfallsspuren in eéinem Onlineshop kénnen sehr schnell zu einem Umsatzriickgang fihren,
wenn nicht ein organisatorischer und technischer Aufwand getrieben wird diesen Trend zu beenden.

Investieren in die Zukunft.

Je nach Etat und Grof3e des Onlineshopsiist es nicht verwunderlich wenn Kosten am Anfang stark den Umsatz revidieren aber in
Zukunft seine Frichte tragen wird. Konzentriert auf das Business und I hrer Kéufergruppe,-kommt hier zusammen was als Baustein
hilfreichist. Nichtsist so schnell im WORLD -WIDE-WEB wie die Informationssysteme auf die Anwender ihre Informationen
bekommen. Investitionen und Ihr Budget werden auch in Zukunft - Projekte bestimmen die im hohem Maf3 Unabhéngigkeit und
attraktive Leistung fur Ihre Kunden bereitstellt.

* Messen Sielhre Konversion ?
Um tiberhaupt einen Uberblick zu bekommen was auf Thren Seiten abgeht, kommen Sie am messen |hrer Konversionsrate - nicht
vorbei. Viele werden sagen das brauch ich nicht das Geschéft 1auft doch gut. Doch lassen Sie sich nicht dadurch téuschen, denn wie
schnell eswieder Bach ab gehen kann, zeigen viele zwischenzeitlich vom Markt genommene Webauftritte. Optimierung sowie die
daraus schlief3enden Mal3nahmen sind fester Bestandteil der Kennzahlen und fihren in den aler meisten Féllen zu einem positiven
Aspekt. Gewissermalien lenken Sie Ihre Kunden durch die Angebote, immer mit der richtigen Textbegleitung und einem
zurtickhaltenden Bildmanagement. Optimierung sowie die daraus schlief3enden Mal3nahmen sind fester Bestandteil der Kennzahlen
und fUhren in den aller meisten Fallen zu einem positiven Aspekt. Gewissermalien lenken Sie Ihre Kunden durch die Angebote,
immer mit der richtigen Textbegleitung und einem zuriickhaltenden Bildmanagement. Besonders die K ennzahlen beim e-Commerce
- Online-Handel im Bereich der Abgebrochenen Bestellungen Kundenverhalten sind wichtige Erkenntnisse in der weiteren
V orgehensweise und einem Riickgang dieser Kaufunterbrechungen. Alleine 20% der Kaufer sind nicht bereit daf Urr sich Thnen und
Ihrem System durch eine Registrierung die Zustimmung zu geben und brechen den Anmeldeprozess ab. Diese Indikatoren miissen
genau von lhnen unter die Lupe genommen werden und weitere Schritte zur Optimierung ob nun im Team oder extern an erster
Stelle gestellt werden. Verbesserungspotenziale miissen bei einem Online - Auftritt ohne™ wenn und aber " wenn diese Erkannt
wurden eingel eitet werden, da dies Faktoren sind auf welche der Kunde und somit die grofite Anzahl ihrer Kaufer taglich mit
konfrontiert werden.

» Warenkorb und Datenabfragen
Je mehr Kaufer sie haben und gefiillte Warenkérbe kein Thema mehr sind um so mehr kann man sich zusétzlich um eine Steigerung
der Konversionsrate - Raten kiimmern. Viele Online-Handler fragen sich " wie machen die das nur " und warum funktioniert das
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nicht bei mir so, obwohl ich doch fast alles gleich mache.

 Unsicher heiten aus Kundensicht abbauen! Welche M dglichkeiten gibt es.
Nun da gibt es schon noch ein paar Punkte,angefangen beim ausfillen der Anmeldung und vor allem was kann dabei als Bremse
gesehen werden. Aufklérungen ob nun im Fernsehen oder per Internet haben bei den Kéufern sogenannte Alarmfunktionen
installiert die bei einer Registrierung wieder abgerufen werden. Alles muss so einfach wie mdglich und vor allem aus Sicht des
Kunden nachvollziehbar sein und vor allem verstandlich und sicher. Schauen Sie sich doch einmal hre Registrierungsseite genauer
an aus Sicht des Kunden und entscheiden sie Neutral ob sie auch diese vielen Daten angegeben hétten und dann werden sie erkennen
das vieles nicht gebraucht wird. Genau das ist der I-Punkt welche andere Anbieter bereits berticksichtigen und deshalb so
Erfolgreich sind.

* SSL -Verschliisselung gehért zum Standard
Sicherheit steht an oberster Stelle aus der Sicht des Kéufers und muss bei der Technik beginnen durch Einsatz der
SSL-Verschlisselung . Investitionen die bei jedem Online-Auftritt im voraus mitgetragen werden sind schnell wieder durch
Kundenzufriedenheit ausgeglichen.

» Bewertungen und Empfehlungen. Fragen sie die Kunden
Bedenken Sie immer das Kéufer jedes Online - Geschéft beeinflussen kdnnen und diese immer mehr an Wichtigkeit zunehmen.
Rund 39% der Kaufer lassen sich beeinflussen durch solche Bewertungen woraus wir ersehen kénnen wie wichtig auch
Serviceleistungen sind. Immer wieder trifft man auf solche Seiten wo per Chatfunktion Mitarbeiter im Hintergrund al so so genannte
Kundencenter darauf warten mit ihnen zu kommunizieren und direkte Fragen zu Preis, Artikel und Lieferzeiten zu stellen. Auch hier
macht sich ein grof3er Trend in Zahlen 30% daran diesen Weg der Serviceleistung in Anspruch zu nehmen und eventuell durch eine
Umfrage geklért werden, bezogen auf |hr Business.

Artikelfotos nur in bester Qualitat anzeigen

Videobeschreibungen verschiedener Artikel welche im Angebot stehen werden sehr oft und gerne von fast 40 % aller Kaufer
angesehen und erst danach der Bestellbutton gedriickt. Ebenso Bilder oder Fotos die in der Produktansicht zu sehen sind und
zusétzlich mit einer Zoom - Funktion daherkommen finden bei tber 40 % der K?ufer grof3en - Anklang und werden auch genutzt.
Am besten noch von allen Seiten und wenn moglich in 3D - Format. Unterschétzen Sie auch nicht die Fotoqualitét [hrer
Produkte.Herkdmmliche Digitale-Kameras reichen nicht mehr aus sondern Spiegel reflexkameras miissen es sein um lhr Sortiment
an den Kunden zu bringen.
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