Essentials im E-Commerce –

Grundvoraussetzungen für die Akzeptanz und den erfolgreichen Geschäftsverkehr

1. Usability 
Einfach! Schlank! Direkt! Der Nutzer muss das, was er auf der Web-Site des Unternehmens sucht, auf dem kürzesten Weg und ohne großes Rätseln und Experimentieren finden und abrufen können. Content geht vor Design!

2. Site-Promotion 

Viele Anbieter beklagen mangelnde Resonanz und zu wenige Seitenbesucher. Oft eine Frage fehlender Marketingaktivitäten: Ohne Bekanntmachung bringt auch das beste Web-Angebot keinen Erfolg. 

3. Convenience
Der „Dienst am faulen Nutzer“. Der Besucher möchte immer am liebsten alles, sofort und ohne Anstrengung haben. Jeder Klick zuviel kann zum unfehlbarer Abschluss-Killer werden und jede Aufforderung zum Mitdenken wird mit Kauf-Entzug bestraft. 

4. Accessibility
Hier treffen Aspekte von Ergonomie und e-Commerce, Gestaltung und Gesetzgebung, sozialer Verantwortung und kommerziellem Kalkül zusammen. Allgemein gilt, „...dass Designentwürfe so gestaltet sein sollten, dass sie ohne spezielle Anpassung oder Änderung von Menschen mit unterschiedlichen Fähigkeiten benutzt werden können.“(Jill Butler, Kritian Holden, William Lidwell in „Universal Principles of Design“ (2003), S. 14)

5. Tempo!
Die Webgemeinde ist ungeduldig: Sie haben 25 Sekunden Zeit, um einen guten Eindruck bei dem Besucher Ihrer Website zu hinterlassen.

Macht das Web-Angebot einen unübersichtlichen Eindruck, wird das Nächste aufgerufen, ohne Inhalte überhaupt geprüft zu haben. Fast 50 Prozent aller Einkaufsvorgänge im Netz werden wegen Performance Problemen abgebrochen. Auch eine schlechte Internetanbindung des Seitenbetreibers oder grafik-überfrachtete Seiten sind häufig Gründe.

6. Credibility
In einem Umfeld, das von Laienspielern und Scharlatanen bevölkert ist, wird die Glaubwürdigkeit zum Erfolgsgaranten. 

Mitunter steckt der Erfolg eben doch im Detail, die Nutzer achten bei Webangeboten besonders auf Dinge, die häufig zu Unrecht als „Kleinigkeiten“ abgetan werden: Rechtschreibung, kurze Reaktionszeiten, wahrgenommener Nutzen der angebotenen Informationen oder schlichtweg ein professioneller Look.

7. Vertrauen schaffen
Bei der Darstellung von Produkt und Produktnutzen ist Virtualität kein Vorteil. Der Rapport zwischen Kunde und Produkt ist in dieser Welt schwerer herzustellen als in der „Realen“. Qualität lässt sich nur behaupten, selten aber beweisen, insbesondere bei Dienstleistungen!

Die gleiche Distanz wie zum Produkt besteht zum Anbieter und zum gesamten Vorgang des Suchens, Wählens, Entscheidens, Kaufens. An beiden „Fronten“ muss also online etwas mehr getan werden als anderswo. 
8. Sicherheit
Marketer und Online-Verkäufer nutzen die Interaktivität des Mediums so weit wie möglich aus, um dem Nutzer und potentiellen Kunden auf der Spur zu bleiben, seine Daten in Datenbanken zu speichern, zu analysieren, zu selektieren und als Basis für individualisierte Werbe-Ansprachen und Produkt-Angebote zu nutzen. Alle medienspezifischen Vorteile des Internet-Marketing und E-Commerce hängen genau von dieser Fähigkeit ab, mit dem Nutzer „Maus zu Maus“ zu kommunizieren.

Wird der Nutzer zum Kunden, mutet man ihm auch noch zu, sein Allerheiligstes, sein Portemonnaie, sozusagen vor der Netz-Öffentlichkeit aufzumachen.

Aber nicht nur in den Datenbanken sondern bereits beim Transfer im Netz sind diese Daten „angreifbar“ und offen für den Missbrauch. Verlässliche Schutzmassnahmen sind teuer und oft umständlich für beide Seiten.

In dieser Situation Vertrauen aufzubauen ist - zumindest für die E-commerce-Site - ein entscheidender Erfolgsfaktor. Genau wie für Punkt 8 gelten hier also:
Vertrauensbildende Maßnahmen. Einige der „vertrauensbildenden Maßnahmen“ sind:

• Ein professioneller, zielgruppengerechter Auftritt in Sprache und Design, 

• Die persönliche „Präsenz“ der Site-Betreiber auf der Web-Site durch ein ausführliches, leicht zugängliches Impressum und am besten noch mit persönlicher Vorstellung der Verantwortlichen für die verschiedenen Online-Geschäftsbereiche. 

• Offenheit beim - bei Shop-Systemen unvermeidlichen - Einsatz von Cookies und Session-IDs 

• Erläuterungen über den Zweck der bei der Abfrage von persönlichen Daten. 

• Eine strikte, offengelegte Politik der Nichtherausgabe von Daten an Dritte (Privacy Policy). 

• Betrieb auf einem „sicheren Server“ und der Nachweis darüber. 

• Absicherung der Bezahlvorgänge mit Verschlüsselungs-Software, die allerdings den Interaktions-Prozess mit dem Kunden nicht über Gebühr behindern darf. 

9. Content

Das Produkt ist gut, der Preis marktgerecht und dennoch bleiben bei vielen E-Commerce Angeboten die Kunden aus. Oft fehlt es an geeigneten Inhalten, die Besucher zu Käufern und Käufer zu Kunden machen. 

Neben Commerce und Community entwickelt sich der Content zum Erfolgsfaktor des Web-Business.  Dieser lässt den Online-Käufer verweilen, steigert sein Konsumbedürfnis und erzeugt Kundenbindung. „Content is king“, und mit diesem Content - aktuell, spannend und kompetent dargeboten - wird dann auch der Kunde zum König.

Content for Profiling

Für das Marketing hat Content eine weitere, wichtige Funktion: Die Möglichkeit, mit differenzierten Inhaltsangeboten den Besuchern ihre Neigungen und Vorlieben zu entlocken. Sprechen Sie uns gerne auf unsere Angebote zum User-Tracking und User-Profiling an! 

Je nachdem, für welche Informations-Angebote sich ein Besucher entscheidet, am besten durch ein Online-Abonnement oder die Mitgliedschaft in einer „Community“, kann er einer bestimmten Kategorie, einem bestimmten Profil zugeordnet werden, was in Verbindung mit seinen bei der Registrierung abgefragten  „demographischen“ Daten, wie Alter, Geschlecht, Wohnort(grösse) etc., eine wertvolle Informationsquelle darstellt.
Soweit ein kurzer Überblick über Notwendigkeiten und Möglichkeiten, „Must-Have’s“ und „Nice-to- Have’s“. Falls Sie ausführlichere Informationen möchten, rufen Sie uns einfach an oder mailen Sie uns:
FON 0871 – 9746960

EMAIL: CONTACT@KALIBER42.DE
Ihre Ansprechpartner sind Anja Thewes oder Gerhard v. Radetzky

