Schrumpfende Warenkorbe: So wirken Sie dem Trend entgegen

Die Warenkdrbe im eCommerce werden
immer kleiner. Nicht selten hestehen
sie aus gerade mal einem Artikel. Fiir
den impulsgetriebenen Kaufer ganz nor-
mal. Fiir den Handler, gerade bei einem
niedrigpreisigen Sortiment, ein echtes
Problem. Gerat das Verhéltnis zwischen
Warenkorbwert und Handlingkosten
aus den Fugen, wird die Bestellung ganz
schnell unprofitabel.

Das Problem ist jedoch oftmals hausge-
macht. Schlief3lich haben viele Marketer
nur ein Ziel: den Kunden so zu triggern,
dass dieser, ohne lange nachzudenken,
im Moment des Bedarfs kauft. Und wih-
rend sich noch vor einigen Jahren Freun-
de zusammengetan haben, um bei ihrer
Bestellung Versandkosten zu sparen oder
einen Mindestbestellwert zu erreichen,
wird vom Kunden heute genau das Ge-
genteil als selbstverstindlich vorausge-
setzt: eine versandkostenfreie Lieferung
ohne Mindestbestellwert.

Sicher hat der Warenkorbwert im We-
sentlichen auch mit dem angebotenen
Sortiment zu tun. Wihrend ein Anbie-
ter von Bastelbedarf e¢her kleinere Wa-
renkorbe hat, konnen diese bei einem
Mabelversender schon mal im drei- bis
vierstelligen Bereich liegen. Aber keine
Sorge: Es gibt fiir jedes Sortiment Lo-
sungen, um die Warenkorbe ganz einfach
wieder wachsen zu lassen.

Anreize schaffen

Simpel, aber effektiv: Nutzen Sie die
Tatsache, dass Ihr Kunde sowieso schon
in Kauflaune ist. Viele Handler zeigen im
Onlineshop bereits Vorschlige fur (leider
nicht immer) passende Produkte. Wer
eine Sonnenbrille sucht, hat eher kein
Interesse an einem Regenschirm. Stellen

Sie also sicher, dass die eingeblendeten
Cross-Selling-Vorschldge auch wirklich
zum aktuellen Produkt passen. Legt ein
Kunde die neue Sonnenbrille in den Wa-
renkorb, kénnen Sie dort beispielsweise
das passende Etui einblenden.

Oder setzen Sie noch einen drauf. Der
Streetwear-Versender Seventyseven bie-
tet beispielsweise Vorschlage fiir styli-
sche Outfits. Aus einem Mini-Warenkorb
mit einem preisglinstigen T-Shirt wird
so ganz schnell eine grofere Bestellung
samt passender Hose, Jacke, Miitze und
Schuhen.

Auch Hagen Grote, ein Onlinehiindler
fiir Hobby- und Profikdche, macht sei-

nen Kunden zusitzliche Produkte auf

originelle Weise schmackhaft. Zu den
im Onlineshop verfiigbaren kostenlosen
Rezeptideen werden genau die Produkte
angezeigt, mit denen das Rezept ganz be-
stimmt gelingt. Wer also eine Thunfisch-
Lauch-Quiche kochen mdochte, kann
online gleich die passenden Férmchen,
Gewiirze und sogar den Thunfisch kau-

fen.

Und mal Hand auf*s Herz: Diesen ,,Ach,
warum eigentlich nicht* Moment, hat
doch jeder von uns schon erlebt.

Belohnen Sie lhre Kunden

Wer seine Kunden fiir ihren Einkauf mit
kleinen Geschenken oder Rabatten be-
lohnt, schafft einen unerwarteten Mehr-
wert und setzt dem Wettbewerb ein nicht
vergleichbares Angebot entgegen.

Wie wire es zum Beispiel mit einem
Bonusprogramm? Bei Schecker, einem
Héndler fiir Hundebedarf, erhalten die
Kunden je nach Warenwert Bonuspunk-
te, die beim néchsten Einkauf als Gut-
haben eingeldst werden konnen. Beim

Tierfutterspezialist Vet-Concept kénnen
die Kunden Ihre Bonuspunkte hingegen
gegen hochwertige Primien einldsen.
Und der Omnichannel-Héndler Krimer
Pferdesport setzt auf einen Vielkaufer-
Rabatt. Je nach Umsatz bekommt der
Kunde bis zu 10% Rabatt auf kiinfti-
ge Einkédufe. Das animiert den Kunden
nicht nur zu héheren Warenkorbwerten,
sondern leitet direkt den néchsten Kauf
beim Hindler ein, um die Belohnung zu
erhalten.

Kommunikationswege iiberdenken

Zu den impulsgetricbenen Kaufern zahlt
insbesondere die Generation ,.Smart-
phone®. Nicht immer erreicht man diese
Zielgruppe mit klassischen Werbemitteln
wie einem Direktmailing per Post oder
einem Newsletter. Priifen Sie Ihre Ziel-
gruppe deshalb ganz genau. Vielleicht
lohnt es sich, die Kommunikation auf
weitere Kanile auszuweiten. Seventy-
seven setzt fiir die Bewerbung seiner
Outfits beispielsweise auf Social Media
Kanile wie Facebook oder Instagram.
Vet-Concept bietet hingegen eine eige-
ne App, mit der spezielle Angebote und
Mehrwerte fiir App-Nutzer ganz einfach
per Pushnachricht in die Hosentaschen
der Kunden gelangen. Uber das Smart-
phone lédsst sich so oft ein fester Platz
im Alltag des Konsumenten erobern und
eine Beziehung aufbauen, die sich posi-
tiv auf den Warenkorb auswirkt.

Last but not least: die richtige Software

Damit die Erhéhung des Warenkorbwerts
nicht noch mehr wertvolle Ressourcen
bindet, miissen die Prozesse effizient und
kostensparend umgesetzt werden. Vor
allem wenn ein Héndler kanaliibergrei-
fend agiert. Warenwirtschaftssysteme
wie das D&G-Versandhaus-System VS/4

machen‘s moglich. Bereits im Standard
verfligt das VS/4 tiber komfortable Mog-
lichkeiten zur Umsatzsteigerung. Mo-
dule fiir Bonuspunkte und Co. kénnen
ganz nach Bedarf optional zugeschaltet
werden. Und dank zentraler Datenbasis
funktioniert das fiir alle Vertriebskaniile
gleichermaflen. Zahlreiche Automatis-
men, bspw. in der Logistik, sorgen au-
fferdem fiir schlanke Prozesse und sen-
ken die Kosten der Bestellabwicklung,
sodass auch an kleineren Warenkdrben
noch etwas verdient ist.
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Die D&G-Sofiware GmbH hat sich auf die
Entwicklung von Softwarelésungen fiir den
Omnichannel-Handel spezialisiert. Bereits
seit 1987 vertreibt das Waldbronner Sofi-
warehaus mit dem D&G-Versandhaus-Sys-
tem VS/4 eines der meistgenutzten Waren-
wirtschafissysteme fiir alle Verkaufskandile.
Klassische Versandhandels-Funktionalitcten
wie das Adress-, Auftrags- oder Lieferanten-
management gehdren ebenso zum Leistungs-
portfolio wie die individuelle Anpassung der
Software an die Abléufe und das Sortiment
des jeweiligen Héindlers.

Zudem bietet das schiiisselfertige Software-
paket leistungsstarke eCommerce- und POS-
Lésungen, mit denen zum Beispiel Verkcufe
tiber (mobile) Onlineshops, Apps, virtuelle
Markipldtze und Filialen zentral abgewickelt
werden. Offene Schnittstellen und ein um-
Jangreiches Netzwerk professioneller Part-
ner runden das Angebot ab.

Zu den Kunden von D& G-Software gehéren
iiber 340 nationale und internationale Ver-
sand-, eCommerce- und Omnichannel-Hénd-
ler verschiedenster Branchen und Grifen.
Weitere Informationen erhalten Sie unter
www.dug-sofiware.de.



