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Die Spielregeln im E-Commerce haben sich verän-
dert. Es zählt nicht mehr nur, wie viele Kundinnen und  
Kunden bestellen – sondern vor allem, wie viel sie pro  
Bestellung ausgeben. Conversion-Optimierung alleine reicht 
nicht mehr: Der Traffic wird teurer, Zielgruppen sind gesät-
tigt und die Erwartungen steigen. 

Drei zentrale Trends prägen diese neue Realität:

•	 Deckungsbeitrag statt Umsatz – profitablere Bestellun-
gen stehen im Fokus

•	 Automatisierung statt Bauchgefühl – Versandgrenzen, 
Bundles und Boni werden zentral im ERP gesteuert

•	 Echtzeit statt Excel – aktuelle Daten sorgen für dynami-
sche Empfehlungen und kanalübergreifende Steuerung

Dieses Whitepaper zeigt praxisnahe Maßnahmen, um Ihren 
durchschnittlichen Warenkorbwert gezielt zu steigern – 
ohne zusätzliche Kundschaft, höhere Werbebudgets oder 
komplexe Tools. Stattdessen mit psychologischen Kaufim-
pulsen, smarter User Experience und klaren ERP-Regeln. 

ERP-Systeme wie das D&G-Versandhaus-System VS/4 lie-
fern die ideale Grundlage dafür: Sie verbinden kaufmänni-
sche Logik mit technischer Flexibilität und bilden zentrale 
Prozesse hinter dem Shop durchgängig ab. 

Hat Ihr Warenkorb noch Potenzial?
Vielleicht kommt Ihnen das bekannt vor: 

•	 Zubehör wird nicht angeboten, obwohl es verfügbar wäre
•	 Versandkostengrenzen greifen zu spät
•	 Bundles sind inkonsistent
•	 Aktionen laufen ins Leere

Die Ursachen sind meist inkonsistente Preislogiken, manu-
elle Pflege und fehlendes Testing. Genau hier gilt es anzu-
setzen, um den Warenkorbwert kontinuierlich zu steigern: 
systematisch, messbar und direkt umsetzbar.

Mehr Gewinn pro Kunde
Wie Sie den Warenkorbwert gezielt und profitabel steigern können

D&G-Software GmbH

•	 Wir entwickeln seit über 35 Jahren Softwarelösungen für den  
Omnichannel-Handel und sind Branchenexperten und Beratungsprofis für 
die Prozessoptimierung im Handel.

•	 Unser ERP-System, das D&G-Versandhaus-System VS/4, ist auf den  
Omnichannel-Handel optimiert.

•	 Als individuelle Standardsoftware ermöglicht es maßgeschneiderte  
Anpassungen und einfache Skalierbarkeit.

•	 Über 350 erfolgreiche Online-, Versand-, Filial-Händler setzen bereits  
auf unser mehrfach prämiertes und vom TÜV SÜD zertifiziertes ERP.

www.dug-software.de



7 Hebel für Ihren Warenkorb
Die folgenden Hebel sind konkrete, direkt umsetzbare An-
sätze, die sich beispielsweise im ERP-System VS/4 abbilden 
lassen – und schnell Wirkung zeigen:

1. Margenstarke Produkte ins Rampenlicht
Produkte mit hohem Deckungsbeitrag verdienen eine Büh-
ne. Empfehlungsflächen, Teaser oder Landingpages eignen 
sich ideal, um diese prominent zu platzieren – noch bevor 
sie im Warenkorb landen. 

Schon kleine Layout-Optimierungen wie Banner oder The-
menwelten erhöhen Klickrate und Bestellwert. Auf das Pro-
dukt perfektioniertes Storytelling („Unser Bestseller für Pro-
fis“) verstärkt diesen Effekt.

Umsetzung im ERP-System VS/4: 

•	 Artikel in eine dedizierte, versteckte Kategorie einordnen
•	 Kategorieindex automatisiert an Shop ausspielen
•	 Platzierung auf Startseite, Kategorie-Teasern, Themen-

welten

2. Versandkostenfreie Schwellen als Kaufanreiz
„Ab 50 Euro versandkostenfrei“ oder „5% Rabatt ab 80 €“ 
funktioniert psychologisch hervorragend. Die Schwelle wirkt 
wie ein erreichbares Ziel: Viele Kundinnen und Kunden  
legen bewusst noch einen weiteren Artikel in den Waren-
korb, um die „Versandkostenfrei-Grenze“ zu überschreiten 
oder den Rabatt zu erreichen. 

Tipp: Den Vorteil klar sichtbar machen – z. B. 
durch Hinweise wie „Nur noch 14,50 € bis zur ver-
sandkostenfreien Lieferung“.

Umsetzung im ERP-System VS/4: 

•	 Artikel (SY1) zur Versandkostensteuerung anlegen
•	 Dynamische Hinweislogik im Warenkorb („Es fehlen noch 

14,50 €)
•	 Monitoring: Anteil der Bestellungen oberhalb der Schwel-

le, Mehrkauf-Effekt

3. Bundles statt Rabatte - clever kombinieren
Produktpakete vermitteln einen attraktiven Preisvorteil, 
ohne die Marge zu belasten. Besonders Zubehör oder sai-
sonale Produkte eignen sich ideal für praktische Artikel-
kombinationen wie „Kamera + Speicherkarte“ oder „Grill + 
Pflegeset“. 

Solche Bundles schaffen erkennbaren Zusatznutzen – ein 
psychologischer Effekt, der die Preiswahrnehmung positiv 
beeinflusst und Kaufentscheidungen fördert. Das Ergebnis: 
echter Mehrwert für die Kundschaft und höherer Waren-
korbwert ohne aggressive Preissenkungen.

Umsetzung im ERP-System VS/4: 

•	 Komplett-Sets mit kalkuliertem Paketpreis anlegen; optio-
nal Altpreis zur Vergleichswirkung

•	 Bundle in versteckte Kategorie einordnen, prominent 
teasern

Tipp: Nur lagerstarke, margenpositive Komponen-
ten bündeln.

4. Verknappung schafft Tempo
„Nur noch heute“, „Nur 100 Stück verfügbar“, „Aktion en-
det Sonntag“: Mengenlimits und Knappheit beschleunigen 
Entscheidungen. Ein Countdown oder ein Lagerbestands-
Hinweis machen Angebote greifbarer und motivieren zum 
schnelleren Kauf. Solche Signale lassen sich oft einfach über 
Key-Value-Paare steuern – etwa „Lagerbestand = 3“ oder 
„Aktionsende = 02.09.2025“. So entstehen dynamische Kauf-
impulse ohne zusätzlichen Pflegeaufwand. 

Tipp: Bleiben Sie authentisch. Künstlich erzeugte 
Dauerknappheit verliert schnell ihre Wirkung.

Umsetzung im ERP-System VS/4: 

•	 Artikel in eigene „Aktionen“-Kategorie einordnen
•	 Preis oder Rabatt direkt im VS/4 pflegen
•	 Gültigkeitszeitraum definieren und automatisch an den 

Shop übermitteln
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Ihr nächster Schritt!
Lassen Sie uns gemeinsam herausfinden, wie Sie Ihren Warenkorb gezielt und 
profitabel steigern können. Unsere ERP-Expertinnen und -Experten beraten Sie 
gerne – unverbindlich und praxisnah!

5. Upselling im Warenkorb
Kurz vor dem Checkout ist die Aufmerksamkeit hoch – ideal 
für gezielte Zusatzangebote. Cross-Selling-Elemente direkt 
oberhalb des „Zur Kasse“-Buttons animieren zu Impuls-
käufen: z. B. passendes Zubehör oder Sale-Produkte, die mit 
dynamischer Logik eingeblendet werden. 

Umsetzung im ERP-System VS/4: 

•	 Kategorien wie „Neu“, „Sale“ oder „Zubehör“ anlegen
•	 Kategorieindex für Einbindung im Warenkorb nutzen
•	 Platzierung direkt oberhalb des „Zur Kasse“-Buttons

Tipp: Bevorzugen Sie Zubehör passend zur aktuel-
len Produktauswahl oder Saison und berücksichti-
gen Sie die Lagerreichweite.

6. Vorteile sichtbar machen
Gratisartikel oder schnelle Lieferung wirken nur, wenn sie 
klar erkennbar sind. Visuell und klar dargestellte Shop-Vor-
teile, steigern die Kaufbereitschaft und Kundenbindung. 
Eine feste Vorteilsbox oder ein markantes Icon im mobilen 
Checkout wirken als Conversion-Booster – simpel, aber ef-
fektiv. 

Umsetzung im ERP-System VS/4: 

•	 Gratisartikel über Warenkorb-Kategorie mit Mindestbe-
stellwert definieren

•	 Auftragswertrabatte über Rabattgruppen steuern
•	 Designer erhält Kategorieindex für Vorteilsbox oder 

Checkout-Icons
•	 A/B-Varianten testen: Position, Textlänge, Icon-Einsatz

7. Bonuspunkte für Stammkunden
Treueprogramme steigern nicht nur die Kundenbindung, 
sondern auch den durchschnittlichen Warenkorbwert. Be-
sonders effektiv: Bonuspunkte, die sich am Warenkorbwert 
orientieren. Ganz nach dem Prinzip: Je höher der Waren-
wert, desto mehr Punkte. Kundinnen und Kunden erkennen 
den steigenden Mehrwert sofort. 

Ein einfaches System mit transparenter Anzeige und Fort-
schrittsbalken motiviert zu höheren Bestellwerten.

Umsetzung im ERP-System VS/4: 

•	 Bonusstaffeln im VS/4 hinterlegen
•	 Fortschrittsanzeigen im Shop integrieren („Nur noch 8 € 

bis zum nächsten Bonus“)
•	 Transparente Einlösung
•	 Automatische Berechnung pro Bestellung

Tipp: Konzentrieren Sie das Punktesystem auf 
Warengruppen mit hoher Marge - so lohnt sich die 
Bindung doppelt. 

Messen, steuern, verbessern
Jede Regel ist nur so gut wie ihre tatsächliche Wirkung in der 
Praxis. Deshalb gilt: Testen, messen, optimieren. 

•	 Planen Sie einfache A/B-Tests: Text der Hinweisbox, 
Position der Empfehlungen, Bundle-Preisanker, Höhe der 
Versandgrenze 

•	 Definieren Sie Erfolgskriterien: z. B. durchschnittlicher 
Warenkorbwert, Deckungsbeitrag, Retourenquote 

•	 Legen Sie eine Mindestlaufzeit fest 
•	 Dokumentieren Sie Entscheidungen und Ergebnisse 

Tipp: Richten Sie ein wöchentliches Review ein. 
Kleine, kontinuierliche Anpassungen sind effektiver 
als seltene große Relaunches. So wird Optimierung 
zum reproduzierbaren Prozess – nicht zur Bauch-
entscheidung.

Fazit
Sie möchten mehr als nur Umsatz – Sie möchten echten Ge-
winn pro Kunde? Mit den richtigen Hebeln und konsequen-
ter Steuerung über Ihr ERP-System steigern Sie den durch-
schnittlichen Warenkorbwert nachhaltig. Der Schlüssel liegt 
in Disziplin, Monitoring und stetiger Optimierung. 


