5 Tipps um die Conversion lhres
Webshops zu optimieren
(Partnerangebot)

[xIMit der Marketing-Software von Copernica lassen sich Newsletter- und Multichannel-Kampagnen
optimal steuern. Phillip Eissing, Managing Partner von Copernica Deutschland, gibt funf wertvolle
Tipps, wie Shopbetreiber die Konversion auf ihrer Webseite steigern konnen.

Darauf sollten Sie achten.

1. lhre Kunden haben den Kontakt im Griff

Der Shopbetreiber bestimmt heute nicht mehr ob und wie oft er Kontakt zu seinen Kunden halt,
sondern die Kunden selbst. Je mehr Informationen Sie als Shopbetreiber von IThren Kunde erhalten,
desto hoher sind die Chancen, eine erfolgreiche Geschaftsbeziehung aufzubauen und fir den
Kunden relevante Inhalte und Werbebotschaften auszuliefern.

Der Opt-in des Kunden und seine e-Mail-Adresse sind die beiden Voraussetzungen, um per e-Mailing
mit Thm im Dialog zu stehen. Allerdings ist es hierbei noch nicht moglich, kundenrelevante
beziehungsweise personalisierte Nachrichten zu versenden. Sorgen Sie deshalb immer fur einen
spezifischen Opt-in, bei dem Sie alle relevanten Informationen ermitteln, die fir Sie als
Shopbetreiber wichtig sind. Selbstverstandlich sollten Sie auch einen gut sichtbaren Opt-out
anbieten. Wenn ein Kunde keine Newsletter empfangen will, konnen Sie Thn nur schwer davon
abhalten - bieten Sie eine Alternative an und lernen Sie aus dem Verlust.

2. Content is King

38 Prozent der Abmeldungen von e-Mailings erfolgen aufgrund irrelevanter Inhalte. Sie sollten also
dafur sorgen, dass die Inhalte auf den Empfanger abgestimmt oder im besten Falle personalisiert
sind. Niemand liest uninteressante Texte, daher ist das Angebot von relevantem Inhalt auch der
Schlussel zu hoherem Traffic auf Threm Webshop und einer nachhaltigen Kundenbeziehung.

Warum hat [hr Kunde sich fur den Newsletter angemeldet? Versuchen Sie sich immer in die Rolle
Thres Kunden zu versetzen, wenn Sie ein e-Mailing versenden. Sorgen Sie fiir einen deutlichen
Mehrwert aus der Perspektive Thres Kunden, nicht der eigenen. Lassen Sie Thre Kunden gelegentlich
ein Webformular ausfullen, beispielsweise im Rahmen einer Umfrage oder einem Gewinnspiel - so
konnen Sie einfach das Profil Ihrer Kunden erweitern und kunftig noch personalisierter schreiben.

3. Transaktions-Mails und der
Kundenlebenszyklus

Ein Angebot wird am besten aufgenommen, wenn dieses vom Timing und Inhalt genau auf die
individuellen Eigenschaften und Bedurfnisse [hrer Zielgruppe angepasst ist. Das ist das Prinzip, was
hinter dem Begriff , Kundenlebenszyklus” steckt. Innerhalb dieses Zyklus wissen Sie genau, an
welcher Stelle Sie sich mit Thren Kunden befinden und wie Sie damit umzugehen haben.

Transaktions-Mails und kundengesteuerte e-Mails beruhen auf diesen Phasen und den daraus
verfugbaren Kundendaten. Dies lasst Thre Konversion noch schneller ansteigen. Beispiele solcher e-
Mails sind unter anderem Willkommensmails, das Anschreiben von Stammkunden nach genau einem
Jahr oder das Kontaktieren eines Kunden, der plotzlich nicht mehr IThren Online-Shop besucht.
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4. Teilen uber Social-Media

Die Integration von Social-Media ist nicht ohne Grund ein ,heisses Thema” fir Webshops. Die
richtige Nutzung dieser Kanale burgt fur einen erhohten ROI und ist ein besonders wichtiges
Instrument zur Erhohung Thres Bekanntheitsgrades.

Sorgen Sie fur eine gute Integration von Social-Media auf allen verfugharen Medienkanalen. Jeder
Kunde teilt Inhalte auf eine andere Weise - vereinfachen Sie die Moglichkeiten hierfur. Finden Sie
heraus, auf welchen Social-Media-Plattformen Thre Kunden bevorzugt aktiv sind, indem Sie das
Teilen-Verhalten genau beobachten. Inhalte, die von Kunden und/oder Fans durch diese Kanale
geteilt werden, sind anschlieSend fur neue, gezielte Marketingkampagnen nutzbar.

5. A/B Tests

“Split-Run-Tests” oder “A/B Tests” ermoglichen Thnen, Thre Zielgruppe zu erforschen, Ihren ROI zu
optimieren und effiziente e-Mailings zu versenden. Der Vorteil des A/B Tests liegt darin, auf einfache
Weise Mikro-Tests ausfuhren zu konnen und bei jeder Kampagne direkt vom Resultat zu profitieren -
sichere Ergebnisse liefert jedoch nur professionelle Software. Von daher sollten Sie Ihre e-Mail-
Kampagnen fur 2011 weiter optimieren.

Testen Sie jetzt Copernica 30 Tage kostenlos und unverbindlich und optimieren auch Sie die
Conversion Thres Webshops.
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