
so bringen online-händler 
kaufabbrecher zurück in den shop

Nutzer mit Kaufabsicht, die den Einkauf jedoch 
abgebrochen haben …
Wie lässt sich Ihr Verlassen der Händlerseite am 
ehesten beschreiben? 18%

50%
32%

ABBRUCH IM 
WARENKORB

ABBRUCH BEIM 
BESUCH DER SEITE

ABBRUCH BEIM 
BEZAHLVORGANG 
(Check-Out)

BESUCHSABBRECHER
Warum sie die Seite verlassen haben: Die Hälfte der Abbrecher hat die Seite vor 
der Auswahl von Produkten für den Warenkorb verlassen. Warum haben sie ihren Besuch 
abgebrochen? 

Bei den meisten liegt es daran, dass sie Schwierigkeiten hatten, das gewünschte Produkt, die 
gewünschte Größe oder die gewünschte Ausführung zu finden.

21% 17% 9%
konnten den gewünschten 

Artikel nicht finden
Artikel/Farbe/ Größe war 

nicht vorrätig
Das Produkt war zu teuer

sagten, wenn ein Händler 
den richtigen Artikel, die 

richtige Farbe oder die 
richtige Größe im Angebot 

hätte, würde das ihre 
Kaufentscheidung 

unterstützen.

sagten, wenn ein Händler 
den richtigen Artikel, die 

richtige Farbe oder die 
richtige Größe im Angebot 

hätte, würde das ihre 
Kaufentscheidung 

unterstützen.

sagten, ein Rabatt von 20 
% oder weniger würde ihre 

Entscheidung zum Abschluss 
des Kaufes unterstützen.

Was würde Besuchsabbrecher zurückbringen?

WARENKORB-ABBRECHER 
Warum sie den Warenkorb verlassen haben: 18 % der Nutzer mit 
Kaufabsichten brechen ihren Einkauf im Warenkorb ab. Der meistgenannte Grund hierfür ist, 
dass diese Kunden die Produkte für einen späteren Kauf speichern wollten.

Leider kehren viele von ihnen aber nie zurück. Eine weiterführende Analyse hat mehrere 
hilfreiche Tipps ergeben, wie und wann man diese Besucher am besten zurückholt, damit sie 
ihren Einkauf abschließen.

12% 10% 7%

speichern den/die Artikel für 
einen späteren Kauf

überlegen noch, ob es 
wirklich das richtige 

Produkt ist

Der Gesamtpreis war zu hoch

hauptgrund für den 
abbruch nach 
warenauswahl: 

speichern der artikel für 
einen späteren kauf...

Welcher Rabatt ist mindestens 
nötig, damit Sie den Kauf 
abschließen?

sagen, eine 
benachrichtigung, 

wenn das produkt im 
sonderangebot ist, würde 

ihre kaufentscheidung 
unterstützen.

PROFITIPP
Versuchen Sie, nach 18 uhr einen 

Rabatt von 10 - 20 % 
anzubieten — zu dieser Zeit ist es am 

wahrscheinlichsten, dass Kunden, 
die ihre Waren für den späteren 

Kauf gespeichert haben, ihren Kauf 
abschliessen.

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 für den Kauf mehrere 
Versuche brauchten. 

Um Kaufabbrüche beim Check-Out zu minimieren, können Sie versuchen, einen Chat oder eine 
Kunden-Hotline für den Bezahlvorgang einzurichten.

Technische Probleme

13% 10% 8% 8%
Noch unentschlossen, 
was den Kauf angeht

Gutschein konnte nicht 
eingelöst werden

Gewünschte/r Artikel/
Farbe/Größe war nicht 

verfügbar

DIE DREI HÄUFIGSTEN SCHWIERIGKEITEN VON KUNDEN MIT 
TECHNISCHEN PROBLEMEN:

PROFITIPP

Fehlermeldung Artikel konnten nicht zum 
Warenkorb hinzugefügt werden

Angeklickter Link führte zu einer 
anderen/falschen Seite

führen sie eine 
wöchentliche 

qualitätsüberprüfung 
ihres bezahlvorgangs 

mit allen gängigen 
browser- und 

endgerät-kombinationen 
durch.

Über die Analyse
Die Untersuchung von Connexity wurde von Januar bis April 2015 unter mehr als 60.000 

Online-Einkäufern durchgeführt. Die befragten Online-Einkäufer wurden zufällig ausgewählt, während sie 

auf Shopping-Seiten im Bizrate-Netzwerk aus über 5.000 Online-Händlern in den USA und Kanada 

surften. 

Quelle: Connexity Europe 2015, www.connexity.com/de
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