


“‘Nutzer steigen auf den unterschiedlichsten Seiten in den Shop
ein - auf der Startseite, auf einer Produktdetailseite oder auch auf
Kategorieseiten. Wahrend ihrer Customer Journey im Webshop
kommen sie mit vielen weiteren Seiten in Kontakt. Je nachdem,
woher die Nutzer kommen und an welcher Stelle im Kaufprozess
sie sich befinden, haben sie unterschiedliche Bedlirfnisse, die es

zu befriedigen gilt. Sind die verschiedenen Landingpages und

Kontaktpunkte im Shop bestmaoglich optimiert und individuell auf
die Nutzer zugeschnitten, steigt die Kaufwahrscheinlichkeit. Dann
wird der Shop zur Conversion-Maschine.”

Felix Schirl, CEO und Geschaftsfiuhrer, trbo GmbH

UBER TRBO____

trbo ist fuhrender Technologieanbieter fiir die dynamische Onsite-Personalisierung, Optimierung
und Testing. Mit der Kl-basierten Plattform von trbo lassen sich Inhalte und Angebote von
Webseiten individuell und inspirierend gestalten - in Echtzeit abgestimmt auf die Bedurfnislage
von Kunden in ihrer Customer Journey.

Hierzu analysiert ein selbstlernender Algorithmus das User-Verhalten auf Basis von lber 50
Besucher-Merkmalen. Diese Daten erlauben anschlielend eine zielgerichtete Auslieferung
verschiedenster Inhalte im Design des Online-Auftritts, die das Einkaufserlebnis von
Website-Besuchern nachweislich optimieren.

Namhafte Handler, Hersteller und Publisher wie Stroer, Telefonica, mydays, Triumph, Vertbaudet
und XXXLutz vertrauen auf die SaaS-Losung von trbo.

Das Unternehmen mit Sitz in Miinchen wurde 2013 gegriindet. Geschaftsfuhrer ist Felix Schirl.



EINLEITUNG

74 Prozent der Online-Kunden sind frustriert, wenn Websites Inhalte anzeigen, die sie nicht

interessieren.! Diese Frustration kann durch Personalisierung und Optimierung der Website

vermieden werden - denn sie sollte an allen Stellen genau die Inhalte zeigen, die fir die Nutzer

wirklich relevant sind.

DER EINSATZ VON PERSONALISIERUNG ZUR CONVERSION OPTIMIERUNG

Immer mehr Unternehmen investieren deshalb
in die Personalisierung ihres Webshops: 2021
setzen bereits die Halfte aller Marketer auf
Personalisierungstools.? Immerhin bieten diese
nicht nur einen Mehrwert fiir die Besucher der
Website, sondern auch fiir den Shop selbst.
Neben Usability,
unvergesslichen User Experience und einer

der verbesserten einer

reibungslosen  Customer  Journey  birgt

Personalisierung immenses  Potenzial zur

Erhéhung der Conversion Rate und Umsatze.
Einer der wichtigsten Anreize fiir eine
personalisierte Website ist dabei fiir viele
Unternehmen die Conversion Optimierung.
Denn 63 Prozent sehen sie als Hauptnutzen der

Personalisierung.?

Dennoch ist hier noch Luft nach oben: Gerade
einmal 1 Dollar von insgesamt 92 Dollar, die fur
die Kundengewinnung investiert werden, flie3t in
die Conversion Optimierung.*

Viel Potential bleibt entsprechend unangetastet.
Doch mochte man User erfolgreich zu Kaufern
konvertieren, flihrt kein Weg an der Optimierung
der verschiedenen Kontaktpunkte der Customer
Journey vorbei.

/

Whitepaper

haben
einige Best Practices zusammengestellt und

Im  folgenden wir
zeigen, wie gelungene Landingpages an den
unterschiedlichsten Stellen der Website genutzt
und optimiert werden.

1 http://janrain.com/about/newsroom/press-releases/online-consumers-fed-up-with-irrelevant-content-on-favorite-websites-according-to-janrain-study/

2 https://www.retaildive.com/news/report-personalization-and-advanced-analytics-top-list-of-retail-initiativ/606 143/

3 https://www.statista.com/statistics/809002/personalization-website-in-app-benefits-worldwide/

4 https://econsultancy.com/reports/conversion-rate-optimization-report/
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DIE PERFEKTE STARTSEITE

Sie ist das Schaufenster des Onlineshops, denn hier wird ein erster Einblick in das Sortiment

gegeben, die Nutzer finden sofort aktuelle Aktionen und Inspirationen. Auf der Startseite

entscheiden sie in nur kurzer Zeit, ob ihre Erwartungen im Onlineshop erfillt werden oder nicht.

Dabei legen sie besonders viel Wert auf eine individuelle und interessenbasierte Ansprache.

Eine perfekte Startseite, die Kunden zu Kaufern konvertiert, sollte also bestmoglich auf die

individuellen Kundenbediirfnisse abgestimmt und auf Kaufabschliisse getrimmt sein.

TEASERFLACHEN DYNAMISCH ANPASSEN

Inhalte werden erst dann relevant, wenn sie auf
dieInteressen der Nutzer zugeschnitten wurden.
Es gilt also diese in Echtzeit zu erkennen und
dynamisch darauf zu reagieren. Dabei gibt es
zahlreiche Moglichkeiten des dynamischen
Content-Austauschs. Der Tierversicherer kann
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Abb.: Links: Default-Startseite, Rechts: Startseitenpersonalisierung
nach Interesse an Damenmode mit Anpassung von Teaserflachen
und personalisierten Empfehlungen (ETERNA)
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USER MIT PERSONALISIERTEN PRODUKTEMPFEHLUNGEN GRUSSEN

Kehrt ein User nach einiger Zeit in den Shop
zurlick, passiert das oft Uber die Startseite.
dabei
Wiedereinstieg in den Kaufprozess besonders

Produktempfehlungen machen den

einfach. Es kdnnen dann die neuesten Angebote

Abb.: Einbindung der zuletzt gesehenen
Produkte auf der Startseite (beck-shop.de)

Case Study

aus der bevorzugten Kategorie, die zuletzt
betrachteten Artikel
Besuch vergessenen Artikel

oder die beim letzten
im Warenkorb
griRen. Mit nur einem Klick finden die User

wieder ihren Weg zum Kaufabschluss.

|hre ruletzt angesehenen Produikte

18,90 EUR

39,80 EUR B

PERSONALISIERTE ANSPRACHE FUR UNBEKANNTE NUTZER

Aber auch unbekannte Nutzer konnen

personalisiert angesprochen werden: ganz
einfach mit dem Standort des Users. Auf der
Startseite werden dann regionale Angebote
oder Produkte empfohlen. In der Travelbranche
kann der vereinfacht

Suchprozess sogar

werden, indem der nachstgelegene Flughafen

direkt ausgefullt wird. Aber auch das Wetter
kann berucksichtigt werden. Teaser und Banner
werden dann auf die Wetterlage in der Region
des Nutzers angepasst. Das kann die Suche
vereinfachen, aber auch zu einem Impulskauf

fuhren.

BENLBOUNG - SCHUHE -  AUSROSTUNG - EMSATZBEREAH = MARKEN - OUTLETO

Abb.: Personalisierte Vorschlége zu passender Bekleidung bei Regen am Ort des Users (exxpozed)
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AUF DIREKTEM WEG IN DEN WARENKORB

Haufig werden User von Shopbetreibern dazu
animiert, sich durch das Sortiment zu klicken.
Das ist aber nichtimmer nétig, um mehr Umsatz
zu generieren. Im ohnehin schnelllebigen
Alltag haben User haufig nur sehr wenig Zeit

fir das Online Shopping und mochten schnell

und unkompliziert einkaufen. Warum also die
User nicht direkt von der Startseite aus zum
Kaufabschluss fihren, ganz ohne Umwege
uber Kategorie- und Produktdetailseiten? Statt
einem Link zu der Produktdetailseite wird der
User direkt zum Warenkorb geleitet.
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® INDIVIDUELLE STARTSEITEN ALS CONVERSION-T(U)RBO

Sind die Inhalte der Startseite erst einmal Conversion Rates steigen. AuRerdem kaufen

personalisiert und optimiert, steigt nicht nur Kunden nicht nur einmal, sondern voller

die Relevanz fiir die User, auch der (Wieder-) Erwartung auf neue, spannenden Inhalte auch
Einstieg in den Kaufprozess ist schnell gemacht. gerne wieder.

Einkaufen wird so viel bequemer und die
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DIE INDIVIDUELLE KATEGORIESEITE

Im Verlauf der Customer Journey kommen Kunden mit vielen verschiedenen Seiten in Kontakt

- so auch mit Kategorieseiten. Sie bieten einen weiteren Uberblick zum Sortiment. Hier kénnen

die User weiter stobern und ebenfalls zum Kaufabschluss gelangen. Wichtig auf Kategorieseiten:

Relevanz und Bequemlichkeit. Die Nutzer sollten sich nicht erst durch eine Masse verschiedener

- vielleicht irrelevanter - Produkte klicken miissen, sondern schnell die fiir sie besonders

spannenden Artikel zu sehen bekommen.

Mussen sich Nutzer zuerst lange durch das
Sortiment bewegen, um Uberhaupt etwas
Passendes zu finden oder werden sie gar
von der schieren Auswahl verschiedener
Produkte erschlagen, verlieren sie schnell die
Motivation und drohen abzuspringen. Sind die

Vorlieben des Users bekannt (z.B. bevorzugte

Marken, Schnitte oder Styles), kdnnen die
Kategorieseiten entsprechend gestaltet werden.
Spannende Produkte werden weiter nach oben
sortiert, weniger interessante Artikel wandern
weiter nach hinten. So muss der User nicht lange
scrollen, bis er etwas Passendes entdeckt.

Um den Usern die Suche so einfach wie
moglich zu gestalten, sind Filter (z.B. GroRe,
Moglichkeit.
Denn sie ermoglichen, das Sortiment weiter

Passform, Preis) eine gute

einzugrenzen. Sind die Praferenzen des Users

bereits bekannt, konnen diese Filter auch

bereits vorausgewahlt werden. Zusatzlich

bieten Filter die Moglichkeit, im weiteren
Verlauf der Customer Journey passendere
Produktempfehlungen einzubinden. So werden
dann z.B. nur in der angegebenen GroRe
vorratige Produkte oder nur Produkte der
bevorzugten Farbe, im Sale, usw. gezeigt.
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PRODUKTEMPFEHLUNGEN AUF KATEGORIESEITEN

Eine weitere Moglichkeit, eine Kategorieseite
zu personalisieren sind - ahnlich wie auf der
Startseite - (personalisierte) Produktempfehlungen.
So kénnen beispielsweise die Bestseller aus der
jeweiligen Kategorie angezeigt werden, aber
auch Artikel, die speziell auf das Bediirfnis des

Users ausgerichtet sind. Nicht nur Bestandskunden,
sondern auch unbekannte Nutzer finden mit
Hilfe verschiedener Recommendations schneller
zum passenden Produkt. So wird das Shoppen

schneller und unkomplizierter.
-.~
A
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Case Stud
Abb.: Einbindung von datengetriebenen Recommendations auf der Kategorieseite (SugarShape)

KATEGORIESEITEN FUR UNBEKANNTE USER
Sind die
bekannt, kdnnen natirlich keine personalisierten
Filter
Stattdessen geht es hier um Optimierung und

Interessen des Nutzers noch nicht

oder Sortierungen genutzt werden.
Vereinfachung der Produktsuche. Befindet sich
der Nutzer z.B. auf der Kategorieseite “Jeans”,
konnen die verschiedenen Modelle wie Skinny

Jeans, Mom Jeans, Boyfriend Jeans, etc. als CTAs

Cultous empfiehlt aus der Kategorie »Wohnen & Garten«

Deko-Vogel »Rotkehichen«.

Han Tnitzte Dek

eingebunden werden, um den User direkt zur
bevorzugten Unterkategorie zu leiten. Verbunden
mit passenden Bildern zum Style werden die
Bezeichnungen noch greifbarer. Zudem kénnen
Produkte, die in letzter Zeit besonders haufig
verkauft wurden, weiter oben platziert werden.
Die Wahrscheinlichkeit, dass sie ebenfalls den
Geschmack des Users treffen, ist deutlich hoher.

I
Cultous i v W

Wahnen & Garten

Abb.: Einbindung von Produktempfehlungen
auf der Kategorieseite - je nach Interesse
des Nutzers (Cultous)
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Cultous

Wohnen & Garten

Abb.: Einbindung von Produktempfehlungen auf
der Kategorieseite - je nach Interesse des Nutzers (Cultous)

HINWEISE AUF AKTIONEN

Kunden freuen sich Gber Rabattaktionen und
sind durch sie oftmals umso mehr gewillt,
einzukaufen. Gibt esin der jeweiligen Kategorie,
in der sich der User gerade aufhalt, eine
bestimmte Aktion wie den Sale, Sparpacks oder
Vorteils-Sets, freuen sich die User sicherlich
Uber einen Hinweis darauf. Nichts ist argerlicher
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aus Pr

als erst nach einem Einkauf zu erfahren, dass
man hatte sparen konnen. AuRerdem konnen
Artikel aus dem Sale auch auf der Kategorieseite
direkt als diese gekennzeichnet werden - z.B.
mit einem Flag im Produktbild oder einem
Streichpreis.
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Abb.: Hinweis auf eine Rabattaktion in der passenden Kategorie (TASCHEN24)
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ENTSCHEIDUNGSHILFE DURCH BERATERFUNKTIONEN

Gerade bei beratungsintensiven Produkten kann
die Fllle an Produkten die User uberfordern.
Ohne Hilfe verlassen sie frustriert den Webshop
und suchen lieber in einem anderen Onlineshop
weiter. Hier ist es also enorm wichtig, den Usern
Hilfestellung zu geben und sie bei ihrer Auswahl
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nicht alleine zu lassen. Auf den Kategorieseiten
konnen Beraterfunktionen eingebunden werden,
die mittels einfacher Fragen den User Stlck fir
Stick zum richtigen Produkt fiihren. So flhlt
sich der Nutzer nicht nur gut beraten, er kommt
zudem gerne wieder.

I'." ol
- & f
Geschafft! (>~
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Abb.: E-Bike Finder auf mobilen Endgeraten fiihrt die Nutzer per Fragenkatalog zum perfekten E-Bike (B.0.C.)

® MEHR CONVERSIONS DURCH OPTIMIERTE KATEGORIESEITEN

Ein grofdes Sortiment spricht zwar viele potenzielle
Kunden an, allerdings kann zu viel Auswahl auch
uberfordern. Es ist also wichtig, dem User bei
seiner Suche unter die Arme zu greifen und
geschickt durch das Sortiment zu fiihren.
Mit Hilfe von kleinen Anpassungen, wie der

interessenbasierten Anordnung von Produkten
oder personalisierten Filtern wird das Shoppen
zum bequemen Erlebnis. Nutzer miissen sich nicht
durch den ellenlangen Product Feed scrollen,
sondern finden zligig zum passenden Artikel und
zum Kaufabschluss.
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DIE PERSONALISIERTE UND
OPTIMIERTE PRODUKTDETAILSEITE

Die Produktdetailseite ist der Star, wenn es um Conversions geht. Hier fallt namlich die
Entscheidung,ob das Produkt nunindenWarenkorb wandert oder der Webshop wieder verlassen
wird. Es ist also immens wichtig, die Produktdetailseite so gut wie es nur geht zu optimieren und

zu personalisieren.

WICHTIGE INFORMATIONEN AUF EINEM BLICK
Klickt ein User auf eine Produktdetailseite, dann
mochte er gerne naheres zum Produkt erfahren.
Wie sieht es genau aus, in welchen GroRen
und Farben gibt es das Modell, aus welchem
Material wurde es hergestellt und noch vieles

AUSFUHRLICHE PRODUKTBESCHREIBUNGEN
In Produktbeschreibungen wird nicht ohne
Grund viel Arbeit investiert. Mit ihrer Hilfe
konnen die Nutzer sich ein umfassendes
Bild machen. AuRerdem fiihren optimierte
Produktbeschreibungen zu mehr Sichtbarkeit
in Suchmaschinen. Wie sie aber bei den Kunden

am besten ankommen - kurz und knackig

Q

DAMEN HERREN KINDER AUSROSTUNG SPORTART

i YAUDE

mehr. Gerade bei der GroRe kommt es dann
aber meistens doch zu Unsicherheiten. Einen
Anhaltspunkt
und GréRenhinweise liefern. Fallt der Artikel

konnen hier GroRentabellen

vielleicht grofRer oder kleiner aus?

oder blumig und ausfuhrlich - ist von Shop
zu Shop unterschiedlich und sollte deshalb
getestet werden. Welche Service-Versprechen
bringen einen Mehrwert (kostenloser Versand,
kostenlose Retouren, etc.) und wo sollten diese
am besten platziert sein? Auch hierauf liefern
Tests wichtige Antworten.
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Abb.: Einblendung der Verfiigbarkeit sowie der Versand- und Riicksendebedingungen (VAUDE)
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HILFESTELLUNG UND ERKLARUNG DURCH BEWEGTBILD

Neben
dirfen Bilder natirlich auch nicht fehlen. Wie

perfekten  Produktbeschreibungen

ware es also, den Nutzern auch Bewegtbild
anzubieten? Dies funktioniert als einfache
Ansicht, wie das Produkt (z.B. ein Kleid) sich

beim Tragen verhalt. Oder geht einen

bei
anbietet:

sich besonders
Produkten
Zum Produkt kann sich der Nutzer auf der Seite

Schritt
erklarungsbedurftigen

weiter, was

direkt ein passendes Erklarvideo ansehen.

ENTSCHEIDUNGSHILFE DURCH GROUP MOTIVATION, VERFUGBARKEITEN & BEWERTUNGEN

Geht es darum eine Entscheidung zu fallen,
vertrauen viele Nutzer auf die Meinung anderer
Demnach sind Produktbewertungen
Bestandteil

Produktdetailseiten. Wo und in welcher Form

User.
ebenfalls ein wichtiger von
- z.B. nur als Anzeige von Sternen oder mit
Ausziigen aus den Bewertungstexten - sollte
getestet werden. Neben Produktbewertungen
gibt es aber noch eine weitere Moglichkeit,

die Kraft der Gemeinschaft zu nutzen: Group

Motivation. Sie zeigt dem User, wie viele andere
Nutzer sich gerade das Produkt ansehen
oder es bereits gekauft haben. Und was viele
Auch

ZU einer

kaufen muss bekanntlich gut sein.
Verfugbarkeitsanzeigen verhelfen
schnelleren Kaufentscheidung, da der knappe
Bestand den Nutzern direkt ins Auge springt.
Der Druck den Kauf zu tatigen steigt und die

Conversion Rate ebenfalls.

utchschor.
nit Cremefiillung
und Karamell

(0) |

™ Kiirzlich haben 519 Personen dieses Produkt gekauft

Ein Riegel fiir GenieBer: Leckere Milchschokolade
Vfﬂllt mit einer Creme aus Karamell und knusprig

ufftem Reis mit 3 PersonalPoints® pro Riegel (17

i ] oPersonalPoints

Abb.: Ein ,,Group Motivation“-Element zeigt, wie viele Personen das angesehene Produkt kiirzlich gekauft haben
(Weight Watchers)
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PERSONALISIERTE PRODUKTEMPFEHLUNGEN ALS ALTERNATIVEN ODER ADD-ONS

Auch auf Produktdetailseiten werden

Recommendations gerne eingebunden. Hier
sollten die Empfehlungen ebenfalls sinnvoll
und individuell sein. Mit Hilfe des bisherigen
Surf- und Kaufverhaltens kann fiir jeden User
die perfekte Empfehlung generiert werden. Mit

personalisierten Empfehlungen konnte unser

Kunde LaShoe die Conversion Rate um 29,8%
steigern! So finden nachweislich weitere Artikel
den Wegin den Warenkorb. User, die liber Google
Shopping auf die Produktdetailseite kamen,
finden eine Alternative, wenn ihnen das Produkt
doch nicht gefallt, anstatt den Shop sofort
wieder zu verlassen.

P T rap ks

1 me

W gl e

Diese Modelle kénnten Thnen auch gefallen

Abb.: Die Einbindung der trbo-gestilitzten Recommendation
flihrt zu einem Conversion Rate Uplift von 29,8% (LaShoe)

Abb.: Abbildung einer manuell
erstellten Produktempfehlung
OHNE trbo (LaShoe)
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149,50 €

Beschraburg Denis

Case Study dc

® MEHR CONVERSIONS MIT ANGEREICHERTEN PRO

Wichtige Informationen, Alternativen und ein
wenig Uberzeugung durch die Gemeinschaft
die Wahrscheinlichkeit
Kaufabschluss deutlich erhdhen.

konnen fir einen

Die Nutzer

fuhlen sich durch die Anpassungen optimal
beraten und kaufen gerne wieder im Onlineshop
ein.
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INSPIRATIONSSEITEN
FUR MEHR KAUFABSCHLUSSE

Eine schone Moglichkeit, User zu einem Kauf zu bringen, sind Inspirationsseiten. Oftmals fehlt

den Nutzern die notige Inspiration oder Vorstellungskraft, wie ein bestimmter Artikel kombiniert

werden kann. Besonders bei unentschlossenen Kaufern kann das, trotz passendem Produkt, zu
einem Kaufabbruch fiihren. Durch Shop the Look Funktionen und Produktbundles wird Abhilfe
geschaffen. Diese konnen so gut wie liberall im Webshop Einzug finden. Auf der Startseite, auf

Produktdetailseiten oder eben als eigene Landingpage.

Inspirationsseiten funktionieren in nahezu
jedem Bereich. Ob in der Fashionbranche,
in der Mobelbranche oder andere Branchen,
fast

gebrauchen. Auf Inspirationsseiten finden die

Inspiration  konnen  User uberall
Nutzer dann verschiedene Kombinationen von
Produkten und konnen die flr sich passenden

Ein
Hier bieten sich

Elemente heraussuchen. Beispiel

aus der Fashionbranche:

Inspirationsseiten flir Damen- und Herrenoutfits
mit verschiedenen Styles an (z.B. sportlich,
casual, schick, etc.). Der User sieht auf einen
Blick verschiedene Outfits und kann sich das
Passende heraussuchen. Sind die Interessen
des Nutzers bekannt, kdnnen Inspirationsseiten
natirlich auch dementsprechend angeordnet
werden.

SCHIESSER

DUTFIT INSPIRATICNEN

Abb.: Inspirationsseite zu Damen-Outfits ( )
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Hat der User tatsachlich am gezeigten Outfit
Gefallen gefunden, ware es nun sehr argerlich,
wenn er sich die jeweiligen Artikel im Shop
Deshalb
werden die Produktbundles schon im Bild auf

selber zusammen suchen muss.

der Inspirationsseite verlinkt. Klickt der Nutzer

Abb.: Shop-the-Look Bundle: Nutzer kdnnen das gesamte Outfit

oder nur einzelne Bestandteile unkompliziert in den Warenkorb legen

( )

SCHIESSER

darauf, landet er auf einer Produktdetailseite,
die alle Outfit-Bestandteile enthalt. Hier kann
sich der User auch noch Alternativen zu den
Bestandteilen des Bundles heraussuchen,
einzelne Artikel oder gleich das gesamte Outfit

mit nur wenigen Klicks in den Warenkorb legen.

Im schnelllebigen Alltag fehlt oftmals die
Zeit sich Inspiration einzuholen oder einfach
mal selber Ideen zu sammeln. Da koénnen
Inspirationsseiten Abhilfe schaffen. Sie zeigen
dem User auf einen Blick, wie der jeweilige

Artikel in Kombination mit anderen Produkten

aussieht und ermoglichen es zudem, innerhalb
kirzester Zeit den Einkauf zu erledigen.
AuRerdem helfen sie Shopbetreibern dabei, den
Warenkorbwert zu erhohen, mehr Conversions
zu erreichen und demzufolge mehr Umsatz zu

generieren.
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DER AUF KAUFABSCHLUSSE
GETRIMMTE WARENKORB

Entgegen der Erwartungen vieler ist beim Warenkorb noch lange nicht Schluss mit

Optimierungsmoglichkeiten. Denn es gibt verschiedene Optionen, den Warenkorbwert weiter

zu steigern und Kaufabbriichen auf den letzten Metern entgegenzuwirken.

CROSS- UND UPSELLING FUR EINEN HOHEREN WARENKORBWERT

Nicht nur auf der Startseite oder auf Produkt-
detailseiten konnen Produktempfehlungen hilfreich
sein. Auch im Warenkorb animieren sie den
User noch einmal dazu, das ein oder andere
Produkt zusatzlich zu kaufen oder sich sogar
fur das hoherwertige Modell zu entscheiden.
Sie mussen nur darauf hingewiesen werden.
Hierbeiist esjedoch wichtig, dass das Upselling-
Produkt die preisliche Vorstellung des Nutzers

Warenkorb

nicht Gbersteigt und das Cross-Selling-Produkt
auch zu den anderen Produkten im Warenkorb
passt. So macht es beispielsweise wenig Sinn
Kopfhorer, mit einem Lightning-Anschluss zu
einem Android Smartphone zu empfehlen oder
ein Smartphone zu empfehlen, dass mehrere
hundert Euro teurer ist, als das Ausgewahlte.

KOSTENLOSER VERSAND — Bestelis firwaiters 4080 €, um deine Bestelling versandkostente zu =thalten

ARTIKEL MENGE

]
‘ The Ugly Glihwein 1

Du willst deine Besteliung verschenken?

ﬂf[ Als Geschenk verpacken

.~
+8,2%
CONVERSION RATE
r '
|
I
e o A
~ 1 >WEy - Lt =5
BELVOIR FRUIT FARMS SCHORLEFRANZ
Spiced Ginger Punch, Glihwein rot "Glihfanz®
alkoholfrei
495 € 500€

VERFUGBARKEIT STUCKPREIS SUMME
BSOE RALE

Zwischensumme B90 €

Wersandkosten 490 €

Gesamtsumme

1380€

Weitere Empfehlungen fiir dich

GLUHMEISTER HELVOIR FRUIT FARMS

BID Glihwein rat Mulled Winter Punch, alkohoifrai

490 € 495 €

Abb.: Zusatzliche Produktempfehlungen im Warenkorb erhdhten die Conversion Rate um 8,2%, der User Value stieg um 9,31% (Foodist)
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FORTSCHRITTSBALKEN UND ZEITLICH BEGRENZTE AKTIONEN FUR SCHNELLERE

KAUFABSCHLUSSE UND MEHR UMSATZ

Die Einbindung eines Fortschrittsbalkens ist
sehr beliebt, um die User dazu zu bewegen,
noch weitere Produkte in den Warenkorb zu
legen. Denn mit Zunahme des Warenkorbwertes
fullt sich der Balken. Ab einem bestimmten Wert
erhalt der Nutzer dann beispielsweise einen

TaniLen

)
Rl 5

Warenkar®

Mabtls Tem o Do

Rabattcode oder eine kostenfreie Lieferung.
Dieser Fortschrittsbalken kann auch mit der
Einbindung reduzierter oder niedrigpreisiger
Produkte
ausstehenden Betrag schnell zu flllen.

verbunden werden, um den

i

Dir fehlen nur noch 12,03 €, damit Du ein
geiles Geschenk zu Deiner Bestellung dazu
erhaltst.”

Neugierig?

* gilt nicht fir Handler/Reseller

Abb. Desktop: Seitliches Overlay zum Warenkorb inkl. Einbindung eines Fortschrittsbalkens und zusatzlichen Produktempfehlungen,
Abb. Mobile: Seitliches Overlay zum Warenkorb inkl. Einbindung eines Fortschrittsbalkens (Jean & Len)

Im Warenkorb bietet es sich ebenfalls an, mit

der zeitlichen Begrenzung von Aktionen zur

arbeiten. Lauft ein Sale nicht mehr lange?

Dann kann mit einem Countdown zum baldigen
Aktions-Ende der Druck zum Kaufabschluss
noch ein wenig erhoht werden.
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Macht der User trotz aller Optimierungs-
Bemuhungen Anstalten, die Seite zu verlassen
(bewegt er also seine Maus in Richtung des
Schliefen-Buttons oder der Suchleiste), konnen
Exit Intent-Elemente dabei helfen, den Nutzer
vom Kaufabbruch abzubringen. Shopbetreiber
konnen Nutzern mit Hilfe eines Overlays ganz
konkret die Frage stellen, ob sie trotz des

sonnenklarTv
wial, muhy, selaub,
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vollen Warenkorbes die Seite wirklich verlassen
mochte. Eingebunden werden konnen die
Produkte im Warenkorb, weitere Empfehlungen
und vieles mehr. Zusatzlich kann auch ein
spezieller Hinweis auf glinstigere Versandkosten
oder einen Rabatt in Aussicht gestellt werden.
Vielleicht bringt dies den User doch noch dazu,

den Warenkorb nicht stehenzulassen.

Abb.: Darstellung der Buchungsseite
ohne Exit Intent-MaRnahme ( )
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Abb.: Exit Intent Overlay bei drohendem
Buchungsabbruch mit an den Buchungswert
gekoppeltem Gutschein fiihrt zu einer Conversion
Rate Steigerung von 15,7% ( )

Bei der Optimierung verschiedener Landingpages
sollte der Warenkorb mitbedacht werden.
Mochte der User die Website verlassen, ohne
die Bestellung abzuschlieRen, ist das noch
kein Beinbruch. Womoglich kann er sich nicht

entscheiden, mochte noch auf anderen Seiten

bummeln oder hat gerade einfach keine Zeit den

Picatee

CONVERSION RATE

Stopp! Buchen Sie in den nachsten 48 Stunden und wir
schenken |hnen € 50 - fir lhre Traumreise.

Kauf abzuschlieRen. Deshalb ist es wichtig, noch
einmal seine Aufmerksamkeit zu gewinnen. Ist der
User bekannt und verlasst dennoch den Webshop,
kann auch im Nachgang noch einmal eine E-Mail
mit den im Warenkorb “vergessenen” Produkten
verschickt werden. So wird er noch einmal dazu
animiert, die Bestellung abzuschlief3en.
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DAS PERFEKTE LEADFORMULAR
AUF EINER LANDINGPAGE

Leadgenerierung nimmt auch im E-Commerce einen immer hoheren Stellenwert ein - denn

auch Leads konnen langfristig zu treuen Kunden werden. Doch wie sieht ein Leadformular aus,

bei dem moglichst viele Nutzer konvertieren?

PERFEKT GETIMTE LEADFORMULARE

Eine Sache, die bei der Verwendung von Lead-
Formularen zu beachten ist, ist das Timing. Das
Worst-Case-Szenario: Die Nutzer werden zu
fruh im Surfprozess angesprochen, fiihlen sich
Uberfahren und springen sofort ab. Deshalb
solltet ihr zuerst Uberlegen, wann und wie
die Formulare gezeigt werden sollen. Soll das
Overlay wirklich “In your face” direkt beim
Betreten der Website erscheinen, oder soll der

PLATZIERUNG DER LEADFORMULARE

Formulare kénnen an allen moglichen Stellen
der Website oder des Webshops und in vielen
unterschiedlichen Formaten gezeigt werden.
Als
sichtbaren Bereich oder im Footer der Seite.

Inpage-Element oder als Overlay, im

Shopbetreiber kénnen mit verschiedenen

Moglichkeiten und Platzierungen wahrend der

Nutzer erst einmal Zeit haben, sich mit den
Inhalten der Website auseinanderzusetzen.
Vielleicht soll das Leadformular sogar erst
erscheinen, wenn er droht, die Website zu
verlassen? Die verschiedenen Maoglichkeiten
konnen und sollten getestet werden, um
herauszufinden, welches Timing fur die Nutzer

am besten funktioniert.

User Journey experimentieren: zum Beispiel
die Begrifiung des Nutzers mit einem Overlay,
das sich dann beim Weitersurfen in ein Flag an
der Seite verwandelt oder sogar umgekehrt.
Welche Platzierung am besten konvertiert, ist
shopspezifisch und sollte ebenfalls getestet
werden.

Abb.: Auf der Kategorieseite
eingebettetes Newsletter-Formular
(Schiesser)

Verpassen Sie keine Aktionen mehr und melden
Sie sich zum Newsletter an!*

o DAMEN

AMMELDEN

~ HERREM | WNDER
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WENIGER IST MEHR: SO VIELE FELDER WIE NOTIG, SO WENIGE WIE MOGLICH

Klappt sich ein unendlich langes Leadformular
mit vielen Pflichtfeldern auf, sind Nutzer schnell
abgeschreckt. Entsprechend sollten Shops
evaluieren, welche Felder wirklich bendtigt
werden (z.B. die E-Mail-Adresse) und welche
Felder aus dem Formular entfernt werden

konnen. Sie konnen Nutzer auch zu einem

10% FIRDICH

Ml Bich jerat Fir unseren NewsHettes an wad ethaltz 10%
Rabtt auf Deinen michsten Einkasd.

WIRHARE

EHAL

Ichakreptiere e RGBS nnd Duvnschutabinmeine

spateren Zeitpunkt bitten, die Angaben weiter
zu vervollstandigen. Eine weitere Moglichkeit,
die besonders im E-Commerce beliebt ist:
Single Sign Ons von sozialen Netzwerken &

Co. So konnen die Nutzer ganz einfach ihren

Facebook- oder Google-Login fiir die Anmeldung
verwenden.

10% FURDICH

Melde Dich jetat i unseren Newsletter an wad eshalte 10%
Rabatt auf Deingn michsten Einkasd,

VIHRAKE

THAIL

Iehkreptiere i NEBS and Duttaschulhinmtise

JETIT ANMELDER

Abb.: Hinweis auf die Newsletter-Anmeldung inklusive Personalisierung nach Damen- und Herrenmode und einem Rabattgutschein (DRYKORN)

SICHTBARE UND SELBSTERKLARENDE CALL TO ACTIONS

Essentiell fir Leadformulare: klare Call to
Actions - nichts ware schlimmer als ein Abbruch
des Formulars, da der Nutzer nicht weil3, wohin
er klicken soll. CTAs sollten deshalb farblich

ins Auge stechen und mit klaren Aussagen (z.B.

“Jetzt zum Newsletter anmelden”) versehen
sein. Welche Farbe und Platzierung eines CTAs
am besten wirkt, kann mit einem A/B- oder
Multivariantentest evaluiert werden.

® MEHR CONVERSIONS DURCH OPTIMIERTE LEADFORMULARE

Das perfekte Leadformular lenkt nicht ab und fiihrt
den Nutzer direkt zum Ziel: zur Anmeldung zum
Newsletter (oder ahnlichem). Mit ein paar Kniffen

und per Test lasst sich schnell feststellen, welches
Formular am besten funktioniert.

trbo GmbH « Leopoldstr. 41 « 80802 Miinchen « Fon +49 (0)89 / 215 38 68 0 « Mail info@trbo.com « www.trbo.com
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OPTIMIERTE UND PERSONALISIERTE
LANDINGPAGES - DER SCHLUSSEL ZU MEHR
CONVERSIONS

Mochten Shopbetreiber eine bessere Conversion Rate erreichen, steht ihnen eine Reihe an
Moglichkeiten zur Verfliigung, Landingpages individuell zu gestalten und anzureichern. Mit
nur wenigen Anpassungen gelingt es, Besucher zu wertvollen Kaufern zu konvertieren und sie
dariiber hinaus in Bestandskunden umzuwandeln. Dennoch funktioniert nicht jede MalRnahme
fir jeden Shop gleich gut, weshalb es wichtig ist, jede umgesetzte MalRnahme auch ausgiebig zu
testen.

DURCH DIE NUTZUNG VON TRBO HABEN SIE FOLGENDE VORTEILE

Mit der trbo Onsite-Personalisierungs-Plattform kdnnen Sie samtliche Mallnahmen zu Onsite-
Personalisierung, Optimierung und Testing nutzen und haben stets 100% Kontrolle (iber ihren Erfolg.

Die einfache Integration der trbo-Technologie reduziert Ihren Zeitaufwand - sollten dennoch Fragen
aufkommen, steht Ihnen lhr personlicher Account Manager zur Verfiigung, um Ihre Kampagnen
optimal zu verwirklichen.

Mehr Daten ermdglichen eine umfassende Sicht auf den jeweiligen Nutzer. trbo ermdglicht, Daten
fir alle Kanale nutzbar zu machen, anzureichern und zusammenzufiihren. So wird 360 Grad-
Personalisierung Wirklichkeit.

trbo erhebt Uber 50 Besucher-Merkmale - in Echtzeit und voll automatisiert. Diese Daten kdnnen
Kl-basiert dazu verwendet werden, das Surf- und Einkaufserlebnis auf Ihrer Website noch besser zu
machen.

In trbo alle Moglichkeiten zum Testing nutzen (AB/- und Multivariantentests). Ein integrierter
Signifikanzrechner ermdglicht einen schnellen Uberblick zur Auswertung der Kampagnen.
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