10 haufige Fehler von E-Commerce
Startups

Ejeder, der auf professionelle Erfahrungen im Bereich E-Commerce zurickgreifen kann, konnte
wahrscheinlich ohne Weiteres zehn Fehler nennen, die er beim Betrieb des eigenen Online-Shops
gemacht hat oder bei anderen Shopbetreibern beobachten konnte.

Welche Stolpersteine sollten Shop-Startups vermeiden?

In dem folgenden Beitrag finden Sie 10 Fehler die bei Startups gerne gemacht werden und der
Webexperte Justin Palmer von Palmer Webmarketing zusammengetragen hat. Besonders viele dieser
Fehler sta}rln%len dabei von Online-Shops, die eine bereits bestehende Firma um eine Webprasenz
erweitert haben.

1. GroRes Budget bei der Web-Entwicklung
aber kein Geld fur Marketing

Im stationaren Handel bekommt man Kunden, indem man seinen Laden an einer belebten
EinkaufsstralSe eroffnet. Im E-Commerce ist das etwas schwieriger. Die Einstellung: “Wenn ich erst
einmal einen attraktiven Online-Shop aufgebaut habe, geht der Rest von allein” scheint immer noch
bei vielen Unternehmern, die ins E-Business einsteigen, zu existieren. Wenn Sie also eine
erfolgreichen Online-Shop mochten, planen Sie noch einmal das selbe, was sie fur die Entwicklung
der Seite ausgegeben haben, fur die Optimierung und das Marketing ein.

2. Endlose Design-Verbesserungen

Im traditionellen Marketing muss man es auch gleich beim ersten Mal richtig machen, denn es ist zu
teuer, eine Woche nach der Eroffnung die komplette Beschilderung seines Ladenlokals noch einmal
zu andern. Es gibt zwar eine Menge Moglichkeiten, an einem Shop “herumzuschrauben” - aber
setzen Sie Prioritaten und kimmern Sie sich auch um andere Dinge.

3. Vergessen Sie niemals, dass lhre Kunden die
Waren im Online-Shop nicht anfassen konnen.

Dieser Punkt erscheint offensichtlich zu sein und wird doch uibersehen, weil Firmen ihre Produkte
oft zu gut kennen. Es ist immer wieder uberraschend, wie viele Online-Shops keine Zoom-in Fotos,
Fotos aus zusatzlichen Perspektiven oder vernunftige Produktbeschreibungen haben. Schauen Sie,
wie die besten Webseiten Threr Branche ihre Produkte prasentieren.

4. Die Mobilitat der Online-Kunden
unterschatzen

Viele Shopbetreiber gehen davon aus, dass sich Online-Kunden genauso verhalten wie Kunden im
stationaren Handel. Das ist ein schwerer Fehler. Wahrend im stationaren Handel Konversionsraten
von 50% keine Seltenheit sind, gilt im Online-Handel bereits eine Konversionsrate von 3% als
akzeptabel.

Wie entstehen diese grofSen Unterschiede? Es dreht sich letztendlich alles um den Aufwand. Der
Aufwand den Laden zu verlassen, sich in sein Auto zu setzen und bis zum nachsten Laden zu fahren
ist ungleich grofer als der, den ein zufallig durch Google auf Ihrer Seite landender Surfer hat, sich


https://shopbetreiber-blog.de/2009/02/06/10-haeufige-fehler-von-e-commerce-startups/
https://shopbetreiber-blog.de/2009/02/06/10-haeufige-fehler-von-e-commerce-startups/
http://www.palmerwebmarketing.com

zuruck zu Google und in den nachsten Online-Shop zu klicken. Im stationaren Handel mag die
Konkurrenz 10 Minuten entfernt liegen - im Online-Handel liegt sie nur ein paar Klicks entfernt.

Was lernen wir jetzt daraus? Das Ganze bedeutet, dass alles, was den Kaufprozess stort, verlorene
Umsatze bedeutet und dass daran gearbeitet werden muss, dem Kunden ein moglichst positives
Einkaufserlebnis zu bieten, besonders wenn man sich auf stark umkampften Markten bewegt.

5. Print-Werbung fur Online-Shops nutzen

Wenn man beispielsweise einen schicken Flyer zum Verteilen in der Fullgangerzone entwickelt hat,
eignet sich dieser nicht unbedingt dafiir, um mit ihm als E-Mail-Version seinen Shop zu bewerben.
Oder ein teurer Versandkatalog ist in den seltensten Fallen auch als Online-Version zu gebrauchen.
Print- und Online-Medien haben mehr Unterschiede als Gemeinsamkeiten. Wenn Sie sich nach
einem Designer fur ihren Shop umsehen, stellen Sie sicher, dass dieser uber ausreichende
Erfahrung im Online-Bereich verfiigt und nicht nur im Bereich Print.

6. Das Thema Vertrauen vernachlassigen

Wenn im “normalen” Geschaftsverkehr Geschafte von Angesicht zu Angesicht geschlossen werden,
gibt es nur selten Sicherheitsbedenken bei den Kunden. E-Commerce spielt sich leider in einer fur
die meisten Benutzer nicht sehr vertrauenswurdigen Umgebung ab und ist somit damit belastet,
dass sich Besucher von Webseiten viele Sorgen um das Thema Vertrauen und Sicherheit machen.
Hier erfordert es meistens eine Menge zusatzlichen Aufwand, um sich das Vertrauen der Online-
Kunden zu sichern. Versichern sie Ihren Kunden mit den geeigneten Mitteln, dass ihre
Informationen sicher sind und dass Sie deren Privatsphare respektieren.

7. Die Homepage ist nur ein kleiner Teil lhrer
Webseite

Viele Firmen tibertreiben es, uberfrachten ihre Homepage mit Grafikelementen und treiben hier viel
Aufwand, der an anderen Stellen der Webseite effektiver eingesetzt werden kann. Eine Firma, fur
die ich kurzlich tatig war, war erstaunt, als sie herausfand, dass ihre Homepage nur 4% der
Pageviews der Webseite bekam.

8. Jedes neue Online-Marketing-Gadget
ausprobieren

Es gibt regelmalig eine enorme Menge neuer, toller Marketingtechniken oder E-Commerce
Features aber versuchen Sie trotzdem, sich gerade am Anfang auf die bewahrten Methoden wie die
Suche, das E-Mail Marketing und die die Usability ihrer Webseiten zu konzentrieren. Hier ist das
Verhaltnis von Aufwand und Nutzen in den meisten Fallen besser.

9. Das Thema Web-Analytics vernachlassigen

Im traditionellen Handel ist die Analyse des Kundenverhaltens fur kleine und mittlere Unternehmen
oft mit zu viel Aufwand verbunden und beschrankt sich auf Controlling-MafSnahmen. Viele
Unternehmer, die neu im E-Commerce sind, unterschatzen das Potential von Web-Analysetools

und den neuen Strategien, die auf Basis der gewonnenen Ergebnisse entwickelt werden konnen.
Stellen Sie sicher, dass es in Threm Unternehmen jemanden gibt, der weiss, wie man Web Analytics-
Tools bedient und die Daten analysiert.



10. Stimmen Sie von Anfang an Offline- und
Online-Handel aufeinander ab

Viele der stationaren Einzelhandler kampfen noch immer damit, ihre Online-Prasenz nahtlos in ihren
Offline-Betrieb zu integrieren. Das Resultat sind oft Preisdiskrepanzen, die Verwirrung beim Kunden
schaffen. AulSerdem glauben viele Kaufthaus-Manager, dass ihnen der Online-Shop der Firma ihre
Kunden wegnimmt. Klaren Sie Ihre Angestellten rechtzeitg uber die vielen Vorteile und Synergien
auf und helfen Sie, Millverstandnissen vorzubeugen.

Wir danken Justin Palmer fiir die freundliche Genehmigung der Ubersetzung. Den Beitrag auf dem
dieser Artikel basiert, finden sie hier.

Wir bitten Sie um lhre Meinung!

Nachdem Sie jetzt gelesen haben, was man als Shopbetreiber nicht tun sollte: Haben auch Sie Tipps
fiur Shopbetreiber, die man zu Beginn vermeiden sollte? Schreiben Sie etwas weiter unten doch
einfach mal einen Kommentar!
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