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Der Unterschied von Onsite Optimierung und Personalisierung



Onsite Optimierung reicht nicht aus



A/B/n tests fokussieren nicht alle Kundenbedürfnisse



CR Gewinner in A/B/n Tests sind selten das Optimum

Variation A

Variation B

13% CR = Gewinner?

8% CR

ABER
Wir müssen uns alle KPI 
anschauen!
● Was ist mit der 

Wahrscheinlichkeit von 
Wiederkäufen?

● Was ist mit Retouren?
● Und was machen wir mit 

den übrigen 87%?



Personalisierung bedeutet nicht einfache Regeln



Sessionbasierte Regeln ignorieren die Natur des Onlinekäufers

70% der Onlinekäufer wechseln 
Tabs während Ihres Einkaufs

43% der Onlinekäufer benötigen 
mehrere Besuche für den Einkauf

Aber



Besucher werden einfache Heuristiken ausnutzen!



Personalisierung benötigt intelligente Algorithmen 
und eine Vielzahl von Ansprachen 



Gesamte Customer Journeys müssen betrachtet werden 

EXIT



EXIT

Intelligente Algorithmen finden richtige Ansprachezeitpunkte



Ihre Personalisierungs-Checkliste
Können Sie in jeder Box ein Kreuz setzen, haben Sie einen guten Partner für die Personaliserung

Berücksichtigt individuelles Besucherverhalten.

Verhindert unnötige Gutscheine. 

Berechnet seine Leistung auf Basis 
inkrementellen Zusatzumsatzes.

Beweist, dass Personalisierung den 
Kundenlebenswert erhöht.



Danke 


