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Nutzer mit Kaufabsicht, die den Einkauf jedoch

abgebrochen haben ...

Wie lasst sich lhr Verlassen der Handlerseite am

ehesten beschreiben? 1 8 O/
o)

.. ABBRUCHIM

s WARENKORB

32%

ABBRUCH BEIM
BEZAHLVORGANG
=3 (Check-Out)

50%

ABBRUCH BEIM
[I BESUCH DER SEITE

BESUCHSABBRECHER

Warum sie die Seite verlassen haben: Die Halfte der Abbrecher hat die Seite vor

der Auswahl von Produkten fur den Warenkorb verlassen. Warum haben sie ihren Besuch
abgebrochen?

Bei den meisten liegt es daran, dass sie Schwierigkeiten hatten, das gewlinschte Produkt, die
gewlnschte GrofRe oder die gewlinschte Ausfihrung zu finden.

9%

Das Produkt war zu teuer

konnten den gewiinschten
Artikel nicht finden

Artikel/Farbe/ GroBe war
nicht vorrdtig

Was wiirde Besuchsabbrecher zuruckbringen?

sagten, wenn ein Handler sagten, wenn ein Handler sagten, ein Rabatt von 20
den richtigen Artikel, die den richtigen Artikel, die % oder weniger wiirde ihre
richtige Farbe oder die richtige Farbe oder die Entscheidung zum Abschluss

richtige GroBe im Angebot
hdtte, wiirde das ihre
Kaufentscheidung

richtige GroBe im Angebot
hdtte, wiirde das ihre
Kaufentscheidung

des Kaufes unterstiitzen.

unterstiitzen. unterstiitzen.

WARENKORB-ABBRECHER

Warum sie den Warenkorb verlassen haben: 18 % der Nutzer mit
Kaufabsichten brechen ihren Einkauf im Warenkorb ab. Der meistgenannte Grund hierflr ist,

dass diese Kunden die Produkte flr einen spateren Kauf speichern wollten.

Leider kehren viele von ihnen aber nie zurlck. Eine weiterfiUhrende Analyse hat mehrere
hilfreiche Tipps ergeben, wie und wann man diese Besucher am besten zurlckholt, damit sie
ihren Einkauf abschlieBen.

12%

1%

speichern den/die Artikel fiir iiberlegen noch, ob es Der Gesamtpreis war zu hoch
einen spateren Kauf wirklich das richtige
Produkt ist

HAUPTGRUND FUR DEN
?
WANN IST DER BESTE ZEITPUNKT, UM DIESEN KAUF ABZUSCHLIESSEN? ABBRUCH NACH
WARENAUSWAHL:
52%
SPEICHERN DER ARTIKEL FUR
SAGEN NACH EINEN SPATEREN KAUF....
Welcher Rabatt ist mindestens
noétig, damit Sie den Kauf
abschlieBen?
PROFITIPP

59 % wiirden den Kauf bei
einem Rabatt von 20 % oder

weniger abschlieBen

SAGEN, EINE
BENACHRICHTIGUNG,
WENN DAS PRODUKT IM
SONDERANGEBOT IST, WURDE
IHRE KAUFENTSCHEIDUNG
UNTERSTOTZEN.

25 % wiirden bei einem
Rabatt von 10 % kaufen

ABBRECHER BEIM BEZAHLVORGANG

Warum sie den Check-Out verlassen haben: Etwa ein Drittel der Kunden, die
eigentlich etwas kaufen wollten, brach den Kauf beim Check-Out ab. Oft waren technische

Probleme der Grund. Viele der befragten Kunden berichteten, dass sie flir den Kauf mehrere
Versuche brauchten.

Um Kaufabbriche beim Check-Out zu minimieren, kdnnen Sie versuchen, einen Chat oder eine
Kunden-Hotline fir den Bezahlvorgang einzurichten.

15%

Technische Probleme Noch unentschlossen, Gutschein konnte nicht Gewiinschte/r Artikel/
was den Kauf angeht eingeldst werden Farbe/GroBe war nicht
verfiighar

DIE DREI HAUFIGSTEN SCHWIERIGKEITEN VON KUNDEN MIT

TECHNISCHEN PROBLEMEN: FUHREN SIE EINE

WOCHENTLICHE
QUALITATSUBERPRUFUNG
IHRES BEZAHLVORGANGS

MIT ALLEN GANGIGEN

BROWSER= UND

ENDGERAT-KOMBINATIONEN

Angeklickter Link fiihrte zu einer DURCH.
anderen/falschen Seite :

12%

Fehlermeldung Artikel konnten nicht zum

Warenkorb hinzugefiigt werden

Uber die Analyse
Die Untersuchung von Connexity wurde von Januar bis April 2015 unter mehr als 60.000
Online-Einkdufern durchgefuhrt. Die befragten Online-Einkaufer wurden zufallig ausgewahlt, wahrend sie

auf Shopping-Seiten im Bizrate-Netzwerk aus Uber 5.000 Online-Handlern in den USA und Kanada
surften.
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