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Einfiihrung

Sie haben Ihren WooCommerce-Shop eingerichtet, Sie haben jede
Menge Traffic, aber lhre Conversions bleiben niedrig. Woran liegt das?

Es ist der Traum eines jeden Online-Shops, viel Traffic zu erhalten,
aber wenn diese Besucher keine Kaufe tatigen, sind all lhre

Bemihungen, sie anzulocken, umsonst.

Die Conversionrate lhres Online-Shops ist eine wichtige Kennzahl,
um den Erfolg lhrer Arbeit zu messen und die Leistung lhres

WooCommerce-Shops zu verbessern.

In diesem E-Book erfahren Sie 10 Moglichkeiten, wie Sie lhre
Conversionrate verbessern konnen, indem Sie lhre Produktseiten
optimieren und einige Schmerzpunkte beseitigen, die einer
Conversion im Weg stehen kdnnten.


https://kinsta.com/de/blog/woocommerce-tutorial/
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Verstandnis der
Conversionrate

Die Conversionrate ist der Prozentsatz der Besuche, die zu der

von lhnen gewiinschten E-Commerce-Aktion gefiihrt haben.

Meistens denken wir dabei an Verkaufe, aber eine Conversion kann
viele Dinge bedeuten. Typische E-Commerce-Aktionen sind:

+  E-Mail-Abonnements

«  Teilen in sozialen Medien

«  Warenkorberganzungen

+  Formulareinreichungen

+  Produktkaufe

Obwohl alle diese Punkte wichtig sind, konzentriert sich dieses
E-Book direkt auf die Steigerung der Verkaufsumsatze.

Messung von Conversionrates

Ihre Conversionrate ist der Prozentsatz lhrer Webseiten-Besucher,

die sich in Kaufer verwandelt haben. Hier ist die Formel:

CONVERSIONRATE FORMEL

Gesamtzahl der Conversions )
x100 = Conversionrate

Gesamtzahl an Besuchern

Beispiel

10 Produktbestellungen
1000 Besucher

x100  =1% Conversionrate
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Sie kénnen Google Analytics und die meisten anderen E-Commerce-
Analysetools verwenden, um lhre Conversionrate zu messen.

Wenn Sie dies noch nicht getan haben, sollten Sie lhren
WooCommerce-Shop uber ein Plugin wie WooCommerce in

Google Analytics integrieren.

Mit Google Analytics kénnen Sie tief in lhre historischen Daten
eintauchen, um herauszufinden, warum lhre Produktseite ineffektiv

ist und um die Bereiche zu verstehen, die verbessert werden missen.

Nehmen wir an, Ihre Daten sagen lhnen, dass Ihre monatlichen
Besucherzahlen um 10% gestiegen sind, die Produktkaufe aber
um 50 % gesunken sind. Das sagt Ihnen, dass etwas nicht stimmt.
Es konnte sein, dass Sie die falschen Kunden anziehen oder dass
sie nicht von lhren Produktseiten Uberzeugt sind.

Diese drei E-Commerce-Conversion-Berichte in Google Analytics
helfen Ihnen bei der Bewertung lhrer Conversion-Leistung.
Hinweis: Sie missen Enhanced Ecommerce aktivieren, um diese
Berichte zu sehen.

Analyse des Einkaufsverhaltens

Dieser Bericht zeigt die Anzahl der Sitzungen in jeder Phase
Ihres Verkaufsfunnel. Sie kdnnen sehen, wie viele Sitzungen
Ihren Funnel weiter durchlaufen haben und wie viele den

Funnel in verschiedenen Transaktionsphasen verlassen haben.

Was ist eine Sitzung?
Eine Sitzung ist eine Gruppe von Benutzerinteraktionen, die
innerhalb eines bestimmten Zeitrahmens stattgefunden haben.


https://kinsta.com/de/blog/verwendung-von-google-analytics/
https://woocommerce.com/products/woocommerce-google-analytics/
https://support.google.com/analytics/answer/6032539

Shopping Behavior Analysis & B svE 4 BPoRT o SHARE | @ INTELLIGENCE

M Users

+ Add Segment
100001 Sessions
M Seszons | Shapping Progressicn B Anandsaments
AllSessions Sessions with Product Views  Sessionswith AddtoCart  Sessionswith Check-Out  Sessions with Transactions
17,836 3133 1,087 461
<
Mo Shapping Activity No Cart Addition can Check-Out
14,571 s 2,115 cen 683 wien 228

Zielgruppeniibersicht in Google Analytics

Analyse des Checkout-Verhaltens

Dieser Bericht schlisselt die Anzahl der Nutzer auf, die lhren
Checkout-Prozess durchlaufen. Da der Standard-Checkout-
Prozess in der Regel mehrere Schritte umfasst, kénnen Sie auch
sehen, wer an den verschiedenen Kontrollpunkten aussteigt,

z. B. bei der Angabe von Rechnungs- und Versandinformationen.

Checkout Behavior Analysis & B savE 4, BPORT <L SHARE | & INTELLIGENCE
AllUsers + Add Segment
100.00% Sessions
M sesmcns  Checkout Progression B Abanscaments
Billing and Shipping Payment Review Sessions with Transactions
289 234
Billingand p
132 7 19

Analyse des Checkout-Verhaltens in Google Analytics
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Produktleistung

Wenn Sie sich fragen, wie lhre Produkte in Bezug auf Umsatz,
Preis, Menge und Nutzerbindung abschneiden, ist dies der
Bericht, den Sie sich ansehen sollten.

Sl Perfomance Shopaing Behaior
i Procucs Revemue == ProductRefund  CarvioDead  Buyto-Dessd
b PR gy g Priee © AwaTy s 2o

$19,825.68 640 1816 $1092 284 $000 29.96% 8.02%

1 $2.367.68 (13 16 £ $6765 219 | 50.00 17.30%
§1.58676 (72 3 84 §18.53 247 | 5000 78N
3 Google Flex Jou $1,239.96 8 164 $756 2050 | $000 6Bazn
4. Google Large Tote §1,044.36 14 04 §1243 600 | 50.00 T4 1261%
5. Google Tee White §1,05.84 (51 0 56 s1804 187 | 5000 45 361 10.71%
$959.25 (e 1 75 500 | 50.00 6 EE
573185 " 15 136 | 5000 33 70% 203
8 Goagle Tee Blue §72565 naew) 20 E3 178 9412 117.65%
9. Google $551.89 10 1 110 2197 200
10 Google $540.28 3 52 §1039 1733 000 a.00% 50

Wir haben Google Analytics ein ganzes Video gewidmet. Erfahren Sie,

wie Sie das volle Potenzial von Google Analytics ausschopfen kdnnen:

Google
Analytics
erklart

Kinsta



https://youtu.be/jFcH7_PQtfU
https://youtu.be/jFcH7_PQtfU
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Gute Conversionrates in WooCommerce

Um zu erfahren, wie lhre Webseite im Vergleich zu anderen
WooCommerce-Webseiten abschneidet, finden Sie hier einige
Statistiken, die Littledata im August 2021 zusammengestellt hat.
Denken Sie daran, dass die Conversionrates je nach Branche und
der spezifischen Nische, die Sie bedienen, variieren. Diese Zahlen

sind moglicherweise nicht reprasentativ fur lhre Situation.

Littledata hat die Conversionrates von 235 WooCommerce-
Shops untersucht. Die Ergebnisse?

«  Durchschnittliche Umwandlungsrate: 0.7%

«  Conversionrate der besten 20%: 2.4%

. Conversionrate der besten 10%: 4.3%

Littledata hat auch die Add-to-Cart-Rate von 110 WooCommerce-
Shops untersucht und festgestellt:

+  Durchschnittliche Add-to-cart-Rate: 3.4%

+  Add-to-cart-Rate der besten 20%: 5.8%

+  Add-to-cart-Rate der besten 10%: 8.3%

Zusatzlich zu diesen Kennzahlen gibt es noch einige andere,

die Sie im Auge behalten sollten:

»  Verlassen des Warenkorbs: Wenn ein Kunde Artikel in seinen
Einkaufswagen legt, aber lhre Webseite verlasst, bevor er
zur Kasse geht.

o Abbruch der Kaufabwicklung: Wenn ein Kunde Artikel
in seinem Einkaufswagen hat und mit dem Bezahlvorgang
beginnt, diesen aber auf halbem Weg abbricht.

e Absprung: Wenn eine Sitzung auf |hrer Webseite ausgeldst

wird, z. B. wenn ein Nutzer eine einzelne Seite 6ffnet,


https://www.littledata.io/average/ecommerce-conversion-rate-(all-devices)/WooCommerce
https://www.littledata.io/average/ecommerce-conversion-rate-(all-devices)/WooCommerce
https://www.littledata.io/average/add-to-cart-rate/WooCommerce
https://www.littledata.io/average/add-to-cart-rate/WooCommerce
https://kinsta.com/de/blog/warenkorbabbruche/
https://kinsta.com/de/blog/bounce-rate-reduzieren/
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dann aber die Seite verlasst, ohne weitere Anfragen
in dieser Sitzung auszulosen.

o« Beenden: Wenn ein Besucher |hre Webseite verlasst,
nachdem er mehr als eine Seite besucht hat.

Es gibt auch andere Aspekte zu beriicksichtigen, wie z. B. Traffic-
Quellen, Zielmarkt und Standort. Wie Sie jetzt wahrscheinlich
verstehen, kénnen viele Elemente lhre Conversionrate und den
Gesamterfolg Ihres WooCommerce-Shops beeinflussen.

Lassen Sie uns nun 10 Méglichkeiten erkunden, wie Sie die

Conversions lhrer Produktseite steigern konnen.
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Tipp 1: Wahlen Sie
ein leistungsfahiges
WordPress-Hosting

Nachdem Sie so hart daran gearbeitet haben, Besucher in lhren
WooCommerce-Shop zu locken, wére es eine Schande, sie mit
einer langsamen Webseite zu vergraulen. Aber die Realitét ist,
dass 47 % der Kunden erwarten, dass eine Webseite innerhalb
von 2 Sekunden geladen wird, und 40 % brechen den Vorgang ab,
wenn er langer als 3 Sekunden dauert.

Eine langsame Webseiten-Geschwindigkeit wirkt sich auch
auf Ihre Suchmaschinenoptimierung aus. Das liegt daran,
dass Suchmaschinen die Benutzerfreundlichkeit sehr ernst
nehmen, und wie Sie in den Statistiken oben gesehen haben,
fihren langsame Webseiten in der Regel dazu, dass ein
Besucher abspringt. Dies flhrt dazu, dass die Spitze der
Suchmaschinenergebnisseiten fiir Konkurrenten offenbleibt.

Gliicklicherweise gibt es viele Moglichkeiten, lhre WordPress-
Webseite zu beschleunigen. Eine der wichtigsten ist die Wahl

eines schnellen WordPress-Hosts.

P Mehr als 200 zusatzliche
WORDPRESS Performance-Tipps finden Sie in

= unserem Ebook Wie man seine
BESCHLEUNIGT

WordPress Seite beschleunigt.

Jetzt herunterladen



https://blog.kissmetrics.com/wp-content/uploads/2011/04/loading-time.pdf
https://blog.kissmetrics.com/wp-content/uploads/2011/04/loading-time.pdf
https://kinsta.com/de/ebooks/wordpress/wordpress-beschleunigen/
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Weg vom Shared WordPress Hosting

Shared-WordPress-Hosting-Anbieter wie SiteGround, GoDaddy und
Bluehost bieten extrem giinstiges Hosting an, doch der Kompromiss
ist immer die Leistung. Beim Shared Hosting teilen Sie sich die
Leistungsressourcen mit jeder anderen Webseite, die dort gehostet
wird. Es ist nicht nur mit Langsamkeit zu rechnen, sondern auch mit
der Aussetzung von Webseiten, hdufigen 500-Fehlern und, was noch
schlimmer ist, mit Ausfallzeiten der Webseite.

Kinsta‘s Managed WordPress-Hosting

Entscheiden Sie sich stattdessen fiir Container-basiertes Hosting,

wie wir es hier bei Kinsta anbieten.

Wir hosten jede Webseite in einem isolierten Software-Container
mit allen fiir den Betrieb Ihrer Webseite erforderlichen Ressourcen
(Linux, NGINX, PHP und MySQL). Das bedeutet, dass die Software,
die jede Webseite betreibt, vollstandig isoliert ist und nicht einmal

zwischen lhren eigenen Webseiten geteilt wird.

Wir haben unsere Infrastruktur auf dem Premium-Tier-Netzwerk
der Google Cloud Platform aufgebaut. AuBerdem verwenden

wir modernste Technologien wie Nginx, PHP 8.0, LXD-
Softwarecontainer, MariaDB und rechenoptimierte VMs, um
sicherzustellen, dass Ihre Webseite im Handumdrehen geladen ist.

Verpassen Sie nie wieder ein Angebot.

Entdecken sie WooCommerce-Hosting bei Kinsta



https://kinsta.com/de/siteground-alternative/
https://kinsta.com/de/godaddy-alternative/
https://kinsta.com/de/bluehost-alternative/
https://kinsta.com/de/blog/wordpress-fehler/
https://kinsta.com/de/blog/php-8/
https://kinsta.com/de/woocommerce-hosting/
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Tipp 2: Verbesserung
der Produktnavigation

Was ist der erste Schritt, den ein Nutzer tun muss, um den
Umwandlungsprozess zu beginnen? Er muss das Produkt bzw.
die Produkte finden, die er kaufen mochte.

In dem Moment, in dem ein Kunde lhren Online-Shop besucht,
haben Sie nur eine kurze Zeitspanne, um seine Aufmerksamkeit
zu erregen. Je mehr Aufwand die Kunden betreiben missen, um
zu finden, was sie suchen, desto hoéher ist die Wahrscheinlichkeit,
dass sie nicht konvertieren.

Im Folgenden finden Sie einige Funktionen, die Sie optimieren
sollten, um Kunden zu den gesuchten Produktseiten zu fiihren:

Mehrschichtige Produktnavigation

Eine mehrschichtige Produktnavigation erleichtert die Suche nach
einem Produkt auf der Grundlage von Kategorie, Preisspanne,
Farbe, Groe oder einem anderen verfiigbaren Produktattribut.
Eine Moglichkeit, dies zu implementieren, ist die Verwendung einer
Ajax-fahigen, erweiterten, mehrschichtigen Navigation.

Im folgenden Beispiel kénnen Online-Kaufer die Produkte

von Hidden Grounds Coffee Co nach Kategorien sortieren:

alle Kaffeesorten, Mischungen, koffeinfreier Kaffee, beliebteste
Kaffeesorten und Single Origin.


https://woocommerce.com/products/ajax-layered-navigation/
https://thehiddengrounds.com/products/coffee/
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COFFEE

URS OF ROASTING.

2100 M FULL WASHED
NATURAL CANE SUGAR
PROCESS GRAPEFRUIT

PEACH

ETHIOPIA KENYA AA
KEMBATA MACHURE

COFFEE, MOST POPULAR, SINGLE ORIGIN MOST POPULAR, SINGLE ORIGIN

ETHIOPIA KEMBATA KENYA FULLY WASHED
NATURAL

CANE SUGAR, FLORAL, GRAPEFRUIT, PEACH

Suche vor Ort

Wenn ein schnelles Durchstébern der Navigation |hrer Webseite
den Nutzern nicht die gesuchten Informationen liefert, ist eine
Onsite-Suche oft die nachste Station. Wenn |hre Suche etwas
Unterstiitzung bendtigt, finden Sie in unserem Blogbeitrag

Wie man die WordPress-Suche Verbessert (und Beschleunigt).

business card X

Hitenter (0 search or ESC lo close

i L L
Cards i i i Cards Busi

Order  $83.00 Order Now $114. Order Now $264. Order Now $114. Order Now $444
Now



https://thehiddengrounds.com/products/coffee/
https://kinsta.com/de/blog/wordpress-suche/
https://www.printingnewyork.com/

Live-Chat

Seien Sie proaktiv - bieten Sie lhren Kunden iiber ein Chat-
Fenster Hilfe an, damit sie sich mit Fragen an Sie wenden kénnen.
Beeketing fir WooCommerce ist ein Beispiel fir ein Plugin,

mit dem Sie eine Live-Chat-Funktion implementieren kénnen.

s Live-Chat

Produktvergleich

Ein Teil des Kaufentscheidungsprozesses eines Kunden ist

der Vergleich von Produkten. Dazu gehort der Vergleich von
Merkmalen, Vorteilen und Preisen, um besser zu wissen, welches
Produkt das richtige fiir ihn ist. Verwenden Sie Product Compare,

um dies zu erleichtern.

I( 10 Wege zur Steigerung lhrer WooCommerce Produktseiten Conversions


https://kinsta.com/de/blog/woocommerce-plugins/
https://www.chucklinggoat.co.uk/
https://woocommerce.com/products/woocommerce-products-compare/
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Tipp 3: Hochwertige
Produktbilder
verwenden

Beim Online-Einkauf verlassen sich die Kunden stark auf
Produktbilder als Anhaltspunkt. Bilder von minderer Qualitét
reichen da einfach nicht aus.

Hier sind einige einfache Tipps zur Verbesserung lhrer
Produktbilder und lhrer allgemeinen Strategie fur visuelle Inhalte:

Hochauflésende Bilder

Kaufer, denen hochwertige Produktbilder prasentiert werden,
konvertieren eher, da sie lhr Produkt genauer untersuchen kénnen.
Bilder mit niedriger Auflosung kénnen lhr Unternehmen auch
amateurhaft und unserios erscheinen lassen.

Zoom-Funktion

Eine Zoomfunktion, die ein interaktives Zoomen oder Schwenken
der Produktbilder erméglicht, ist bei den Kaufern sehr beliebt.
Tatsachlich sind 38 % der Online-Kaufer eher bereit, ein Produkt

in einem Online-Shop mit einer Zoomfunktion zu kaufen.


https://kinsta.com/de/blog/strategieuefuruevisuelleueinhalte/
https://kinsta.com/de/blog/conversions-woocommerce-productseiten/

K

Der Shop der All Blacks verwendet sowohl hochauflésende Bilder

als auch eine Zoomfunktion, um den Online-Kaufern so viele

visuelle Informationen wie moglich tiber ihre Produkte zu geben.

v

§ AIG

L

=2

All Blacks Away Replica Jersey

$150.00

size Guide

Size Choosa an option

SR ADD TO CART

Persor

lise W

4tornighty payments of .50 with  aerpayed o s

o 2878 by P Larour

360-Grad-Produktansicht

Diese Funktion bietet den Kunden die Mdglichkeit, Ihre Produkte
in verschiedenen Dimensionen, Winkeln und Perspektiven zu

betrachten. Online-Shops haben einen Umsatzanstieg von 6 %
bei Produkten mit 360-Grad-Bildern im Vergleich zu denen mit

statischen Bildern verzeichnet.

Heal’s kombiniert alle unsere Bildtipps zu einem grof3artigen

Kundenerlebnis. Wie im folgenden Beispiel zu sehen ist, verfiigt

das hochauflésende Couchbild Giber Zoom- und Drehfunktionen.


https://allblackshop.com/
https://allblackshop.com/
http://www.marketplacesellers.com/360-3d-product-photography/
https://www.heals.com/
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< ( Drag to Rotate. Click to Zoom ) >

Vergessen Sie aber nicht, dass qualitativ hochwertige Bilder nichts
bedeuten, wenn Ihre Webseite langsam ladt.

Optimieren Sie |hre Bilder fir die Leistung. Entfernen Sie
unndtigen Leerraum und Informationen, verwenden Sie wenn
moglich verlustbehaftete Komprimierung, verwenden

Sie die richtigen Dateiformate fiir schnellere Ladezeiten

und implementieren Sie ein WordPress CDN.


https://www.heals.com/matera-right-hand-corner-chaise-sofa.html
https://kinsta.com/de/blog/optimiert-bilder-fur-web/
https://kinsta.com/de/blog/wordpress-cdn/
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Kinsta CDN

Ein CDN (Content Delivery Network) kann Ihren Webserver entlasten
und gleichzeitig die Bereitstellung von Inhalten fiir Ihre Besucher
beschleunigen.

Dank unserer kostenlosen Cloudflare-Integration haben Kinsta-
Kunden ohne zusatzliche Kosten Zugang zu einem leistungsstarken
HTTP/3-CDN das durch das robuste globale Netzwerk von Cloudflare
betrieben wird.

Und das Beste daran? Bei unseren Performance-Benchmark-Tests
haben wir festgestellt, dass die Aktivierung des Kinsta CDN zu einer

Verringerung der Seitenladezeit um bis zu 44 % fihrt.

Verbessern Sie |hre Seitengeschwindigkeit mit Kinsta CDN.

WooCommerce Hosting erhalten


https://kinsta.com/de/woocommerce-hosting/
https://kinsta.com/de/wissensdatenbank/cloudflare-integration/
https://kinsta.com/de/hilfe/kinsta-cdn/
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Tipp 4: Optimieren
Sie die Beschreibung
lhrer Produktseite

Wenn Sie mit der Optimierung des visuellen Inhalts lhres Produkts

fertig sind, ist es an der Zeit, sich dem Text zuzuwenden.

Bevor Sie beginnen, liberpriifen Sie, ob Sie alle Standardtexte

fir die Produktseite haben, einschlieBlich:

+  Name des Produkts

«  Produktiibersicht (Preis, Funktionen, Anpassungsmaglichkeiten)
+  Beschreibung des Produkts

+  Rezensionen und Bewertungen

«  Call-to-Action-Schaltflachen

Wenn das erledigt ist, ist es an der Zeit, Giber den Stil
nachzudenken. Regt |hr aktueller Inhalt Ihre Kunden zum Kauf an?

Erleichtern Sie die Verarbeitung lhrer Inhalte, indem Sie in
Produktbeschreibungen investieren, die eine emotionale
Verbindung zu den Kaufern herstellen und Ihr Wertversprechen
auf den Punkt bringen. Verzichten Sie auf unnétigen Fachjargon
und halten Sie sich an Worter, die lhre Kunden taglich verwenden.

Die beliebte Wasserflaschenmarke Nalgene weifl zum
Beispiel, dass zu den gréten Frustrationen der Benutzer

von Wasserflaschen undichte Stellen und Briiche gehéren.

So haben sie dies in ihre Produktbeschreibung aufgenommen:


https://nalgenecanada.com/
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DAS ORIGINAL. DER BAHNBRECHER. DER SIR EDMUND
DER WASSERFLASCHEN.

Wenn du nach einer Wasserflasche suchst, die dich gut hydriert,
die StéRen und Stiirzen standhalt und aus der kein einziger Tropfen
auslauft, dann ist die kultige 32-Unzen-Weithalsflasche deine
Wasserflasche. Es gibt einen Grund, warum wir ihr Design seit

Jahrzehnten nicht verandert haben - weil es (extrem gut) funktioniert.

320z Wide Mouth Tritan - Retro
Seafoam
6 $20.75

Quantity

ADD TO CART

THE ORIGINAL. THE TRAILBLAZER. THE SIR
EDMUND OF WATER BOTTLES.

If you're looking for a water botle that wil keep you well hydrated, hold up
against bangs, bumps, and drops, and not leak a single drop ever, then the
iconic 32-ounce wide mouth is your water bottle, There's a reason why we
haven't changed Its desian In decades—because It works (extremely well),

I SHARE W TWEET @ PINIT

L]

Natirlich hat die Art des Produkts oder der Dienstleistung,

die Sie verkaufen, Auswirkungen darauf, wie Sie darliber sprechen.
Socken sind beispielsweise nicht so detailliert wie ein kirzlich
veroffentlichtes Mobiltelefon. Wir raten Ihnen, zu recherchieren,
wie |hre Zielkunden lber die Produkte sprechen, die Sie verkaufen,
und A/B-Tests durchzufiihren, um die beste Lésung fiir lhre

Webseite zu finden.


https://nalgenecanada.com/collections/32oz-wide-mouth-tritan/products/32oz-wide-mouth-tritan-retro-seafoam

WooCommerce Produktseiten SEO

Die Beschreibungen Ihrer Produktseite sind ebenfalls ein Faktor
fir Ihr WordPress-SEO. Hier sind ein paar Punkte, auf die Sie sich
konzentrieren sollten:

Strukturierte Daten

Verwenden Sie strukturierte Daten, um zusatzliche Informationen
Uber lhre Produkte direkt an Google zu tibermitteln, und zwar

in einer Sprache, die Google leicht verstehen kann.

Diese Informationen kénnen dann in speziellen Suchergebnissen
auftauchen und den Suchenden mehr Kontext tber lhr Angebot
liefern, von Bewertungssternen auf der Grundlage von
Kundenbewertungen bis hin zu Produktpreisen und Verfligbarkeit.
Durch diese zusétzlichen Informationen hebt sich lhre Webseite
von den anderen ab, so dass sie eher angeklickt wird.

https://www.amazon.ca > Waterproof-Backpack-Trekki...

60L Waterproof Hiking Backpack for Camping, Travel, Fishing ...

60L Waterproof Hiking Backpack for Camping, Travel, Fishing, Hunting, Cycling Unisex
Outdoor Sport with Rain Cover (Black) : Amazon.ca: Sports & Outdoors.
Rating: 4.6 - 131 reviews - $49.99 to $58.99 - Out of stock

In diesem Leitfaden von Google erfahren Sie mehr iber die
verschiedenen Arten von strukturierten Daten.


https://kinsta.com/de/blog/featured-snippets/
https://developers.google.com/search/docs/advanced/structured-data/product

Facettierte Navigation

Die facettierte Navigation ist eine gédngige Losung

fur E-Commerce-Webseiten, damit die Benutzer die
Produktergebnisse auf der Grundlage ihrer Praferenzen leicht
filtern kénnen. Im Fall von Protest (siehe unten) kénnen

die Kunden die Produkte nach Grof3e, Farbe, Preis, Funktionen

und Verkaufszahlen filtern.

Size v Color v Price v Features v Sale v 30 PrODUCTS Sort: Recommended

Evidence Swim shorts Black Evidence Swim shorts Blue Evidence Swim shorts Pink Evidence Swim shorts Red
€3499 €3499 €34.99 €3499

Das ist zwar fir die Nutzer toll, kann aber fir die
Suchmaschinenoptimierung ein Alptraum sein, da jede mdgliche
Kombination von Filtern eine eindeutige URL erzeugt. Bleibt dies
unbehandelt, kann dies zu einer grof3en Menge an doppeltem
Inhalt fiihren.

Doppelte Inhalte sind aus mehreren Griinden schlecht.

Es verschwendet die Ressourcen von Google, indem es dem
Google-Bot erlaubt, irrelevante Seiten zu crawlen und zu
indexieren, anstatt sich auf die Seiten zu konzentrieren, die fir
Sie wichtig sind. Es verwassert auch den Wert, der tber Links
weitergegeben wird, da er mit Seiten geteilt wird, die gar nicht

in den Suchergebnissen auftauchen sollten.


https://www.protest.eu/en/rw/
https://www.protest.eu/en/rw/
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Erfahren Sie mehr dariiber, wie Sie dieses haufige Problem
beheben kénnen, indem Sie sich den Google-Leitfaden Faceted
navigation best (and 5 of the worst) practices ansehen.

Optimieren dhnlicher Produktseiten

Es kommt haufig vor, dass eine Reihe von Produkten fast identisch
sind, abgesehen von ein paar kleinen Unterschieden, wie Farbe
oder Grof3e. Das kann es schwierig machen, fiir jede Variante
einzigartige Inhalte zu erstellen, da es sich im Grunde um dasselbe
Produkt handelt. Und wie wir bereits erwahnt haben, ist doppelter

Inhalt in Google nie gut.

Es gibt zwar mehrere praktikable Lésungen fiir dieses Problem,
aber das kanonische Tag ist eine gute Option. Durch das Hinzufligen
von kanonischen URLs zu jedem Produkt der Produktpalette
konnen Sie eine einzelne Produktseite hervorheben, die die Gruppe
reprasentiert, und diese in den Suchergebnissen ranken lassen.

Dies kénnte auch eine generische Produktseite sein, die es den
Nutzern ermdglicht, die Farbe oder GréRe zu spezifizieren,

um spezifischere Suchanfragen in Bezug auf Farbe und Gréf3e zu
beantworten. Diese Losung kann auch dazu beitragen, dass der
gesamte Wert, der liber die verschiedenen Produktseiten hinweg
aufgebaut wurde, auf einer einzigen Seite zusammengefasst wird,
was die Wahrscheinlichkeit erhoht, dass sie in den Suchergebnissen

héher eingestuft wird.


https://developers.google.com/search/blog/2014/02/faceted-navigation-best-and-5-of-worst
https://developers.google.com/search/blog/2014/02/faceted-navigation-best-and-5-of-worst
https://developers.google.com/search/docs/advanced/crawling/consolidate-duplicate-urls
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Kinstas ultimative Anleitung zur
Verbesserung des SEO

Erfahren Sie mehr Gber WordPress-SEO,
einschlieflich Analysen, Tipps fiir die
gesamte Webseite, Optimierung und Pflege
von Inhaltskeywortern, On-Page-SEO,
Medien, Backlinks

Jetzt herunterladen



https://kinsta.com/de/ebooks/wordpress/wie-man-seo-verbessert/
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Tipp 5: Stellen Sie sicher,

dass die Schaltflache
fir den Call to Action
eindeutig ist

Wir haben liber hochwertige Bilder und beeindruckende
Produktbeschreibungen gesprochen. Nun, da Ihre Kunden von
Ihrem Produkt fasziniert sind, machen Sie es ihnen mit einem
klaren Call to Action (CTA) leicht, zu konvertieren.

Call to Action Text

Verwendet |hre CTA-Schaltflache einen eindeutigen Text, der den
Benutzer dazu ermutigt, den Transaktionsprozess zu beginnen?

Hochwertige CTAs verwenden starke Aktionsworter. Im Fall der
meisten E-Commerce-Produktseiten sieht das in der Regel so
aus: “In den Warenkorb” oder “Jetzt kaufen”.

Call to Action Design

Ihre CTA-Schaltflache ist nutzlos, wenn sie von den Kaufern nicht
leicht gefunden werden kann. Achten Sie darauf, dass sich Ihre
Schaltflache vom Hintergrund Ihrer Webseite und den anderen
Informationen auf Ihrer Seite abhebt und nicht tberladen ist.



Verwenden Sie die Primarfarbe lhrer Marke, um aktivierbare Elemente
wie Schaltflachen und Links hervorzuheben. Wenn |hre Seite zu viel
davon verwendet, wechseln Sie zur Sekundarfarbe Ihrer Marke oder
flihren Sie eine neue Farbe ein, um ihre Sichtbarkeit zu gewéhrleisten.

Home / BRAAIS | ELEGTRIC / Q2400 Dark Grey Electric Braai

o Q2400 DARK GREY
A ELECTRIC BRAAI

R4,599.00

The Q2400 Electric Braai has the ability 1o sear meats to
seal in the juices and come as close to traditional grilling as
possible. The Q2400 braai is fully featured, yet space-saving

and portable.
Add to cart

SKU: 565020044 Categories: BRAAIS, ELECTRIC, Q Series
Electric, SPECIALS

Testen von CTA's

A/B-Tests sind der letzte Schritt, den Sie unternehmen kdnnen, um
sicherzustellen, dass Ihre CTA's die gewlinschte Reaktion hervorruft.
Bei A/B-Tests, auch Split-Tests genannt, werden zwei Seitenelemente
in einem Kopf-an-Kopf-Szenario miteinander verglichen, um
festzustellen, auf welches Element die Leser mehr reagieren.

Im Falle von CTAs auf einer E-Commerce-Produktseite méchten
Sie vielleicht deren Text, Design, Grof3e oder Platzierung testen.


https://weber.co.za/shop/braais/q2400-dark-grey-electric-braai/
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Hier erfahren Sie, wie Sie Ihren eigenen A/B-Test durchfiihren kdnnen:

1. Wahlen Sie aus, welches Element Sie bewerten mochten.
Entscheiden Sie, welcher KPI den Erfolg des Tests messen soll.

3. Wahlen Sie einen Stichprobenumfang, d. h. die Anzahl der
Tests, die zur Ermittlung eines Gewinners erforderlich sind.

4. Erstellen Sie zwei Versionen |hres Tests, die sich nur durch
das Testelement unterscheiden.

5. Fuhren Sie lhren Test durch.

6. Bewerten Sie lhre Ergebnisse anhand der von lhnen
festgelegten KPI.

7. Notieren Sie sich alle externen Faktoren, die lhren Test
beeinflusst haben kdnnten.

Werfen Sie einen Blick auf unsere 10 besten WordPress A/B-

Testing-Tools zur Optimierung der Conversion-Rate fir mehr.


https://kinsta.com/de/blog/wordpress-ab-testwerkzeuge/
https://kinsta.com/de/blog/wordpress-ab-testwerkzeuge/
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Tipp 6: Vertrauen
aufbauen

In Tipp 4 haben Sie gelernt, dass zu einer optimierten Produktseite
auch Rezensionen und Bewertungen gehéren. Lassen Sie uns jetzt

dariiber sprechen, warum.

Vertrauen ist ein wesentlicher Bestandteil eines erfolgreichen
Geschaftsabschlusses in einem Online-Geschéft. Bei Online-
Transaktionen muss der Kunde neben des Geldwechsels auch
viele persénliche Daten wie Name, Postanschrift und
Kreditkartendaten angeben.

Bevor sie diese Informationen weitergeben, wollen die Kdufer absolut
sicher sein, dass sie Produkte von einem seridsen Geschaft kaufen.

Sozialer Beweis

Ehrliche Testimonials und Bewertungen lhrer zufriedenen Kunden
erhohen die Legitimitét Ihrer Webseite. Tatsachlich lesen 91 % der
Menschen Online-Bewertungen, und 84% vertrauen ihnen auf
die gleiche Weise wie einer persoénlichen Empfehlung.

Fiigen Sie Bewertungen direkt auf lhren Produktseiten ein,

damit die Betrachter die Meinungen von Kaufern einsehen kénnen,
die die Produkte vor ihnen gekauft haben. Good Dye Young fiigt
seine Bewertungen neben den Inhaltsstoffen ein.


https://www.bigcommerce.com/blog/online-reviews/
https://www.bigcommerce.com/blog/online-reviews/
https://gooddyeyoung.com/product/gdy-steal-my-sunshine/#reviews

DEscRIPTION  KEvEENERTs  rmermom  wowTouss  promies  waneomwrs  (CEUETR)

42 REVIEWS FOR STEAL MY SUNSHINE

ADD A REVIEW

ARRAA You must be logged in to post a review.
Kayla Rene Valdez (verified owner) - August 9, 2021

When Itell you this is worth t it worth it | went through three different
‘brands of yellow trying to find one that would stick in my hair after a single
wash. Finally | Dye Young and after

three times a week, with hot water, this dye lasted two months! And maybe
longer f1 . When I say with

got brighter, it really did! And ail my coworkers noticed too. I will not be
looking back to any other brands!

Halle From GDY - August 9, 2021
HiKayla!

Thank you so much for leaving a review on our SMS! We're so glad
It worked out so wellfor you!

xx Hallie from GDY

Glaubwiirdigkeitssymbole

Sichtbare Vertrauenszeichen, wie McAfee oder TrustPilot, sind
der zweitwichtigste Faktor fir Online-Kéufer, einer unbekannten

Webseite zu vertrauen.
Die Webseite von Chuckling Goat wirbt fur Vertrauen, indem sie
ihre Trustpilot-Bewertung von 4,9/5 Sternen und ihr Giitesiegel

in der Fu3zeile der Webseite anzeigt.

Ourcustomers say  Excellent |55 BEIBEIBE] 49 outof 5 based on 5762 reviews & Tustplot

Review s on K Tustpiol Sign p 10 0ur newsleter

WooCommerce SSL

Die Meldung “Nicht sicher”, die in Chrome bei HTTP-Webseiten
angezeigt wird, reicht aus, um jeden Online-Einkdufer zum

Aufgeben zu bewegen. Sie lautet:


https://gooddyeyoung.com/product/gdy-steal-my-sunshine/?nowprocket=1
https://vwo.com/blog/vwo-ecommerce-cart-abandonment-report-2016/
https://www.chucklinggoat.co.uk/
https://www.chucklinggoat.co.uk/
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Ihre Verbindung zu dieser Webseite ist nicht sicher

Sie sollten auf dieser Webseite keine sensiblen Daten
(z. B. Passworter oder Kreditkarten) eingeben, da diese
von Angreifern gestohlen werden konnten.

Your connection to this site is not
secure

You should not enter any sensitive information on
this site (for example, passwords or credit cards),
because it could be stolen by attackers.

Learn more

Aktivieren Sie HTTPS, indem Sie ein SSL-Zertifikat in lhrem
WooCommerce-Shop installieren. Dies erhoht die Sicherheit Ihres
E-Commerce-Shops und verringert das Risiko, dass jemand anderes
als Sie und lhre Nutzer auf Kundendaten zugreift.

Bei Kinsta sind alle verifizierten Domains automatisch durch unsere
Cloudflare-Integration geschiitzt, die kostenlose SSL-Zertifikate mit
Wildcard-Unterstlitzung umfasst. Wenn Sie also keinen besonderen
Grund haben, ein benutzerdefiniertes SSL hinzuzufiigen, missen

Sie sich nicht um die manuelle Konfiguration eines SSL kiimmern.

WooCommerce Hosting holen


https://kinsta.com/de/wissensdatenbank/woocommerce-ssl/
https://kinsta.com/de/wissensdatenbank/woocommerce-ssl/
https://kinsta.com/de/woocommerce-hosting/
https://kinsta.com/de/cloudflare-integration/
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Tipp 7: Nutzen Sie
Aktionen, um die
Dringlichkeit zu erhohen

Vertrauen und exzellente Produktbeschreibungen werden Sie auf
dem Weg zu einem Anstieg der Conversionrate unterstitzen.
Die Dringlichkeit konnte den Abschluss sehr gut besiegeln.

Ein Gefiihl der Dringlichkeit entsteht, wenn dem Kaufer ein Zeitlimit
fiir den Kauf eines Produkts gesetzt wird.

Sie kdnnen die Dringlichkeit auf Ihrer Produktseite erhohen, indem

Sie das Gesetz von Angebot und Nachfrage ausldsen. Es gibt zwei

Arten von Knappheit, die Sie erzeugen kénnen:

+  Mengenbezogene Knappheit (Beispiel: Nur noch zwei Artikel
zu diesem Preis vorhanden)

+  Zeitliche Knappheit (z.B.: Letzte Stunde zum Kauf)

Wenn das Angebot lhres Produkts endlos ist, kdnnen Sie
zeitabhangige Boni, ein kostenloses Geschenk fiir die ersten
X Kaufer oder einen Rabatt gewahren, wenn sie den Kauf
innerhalb eines bestimmten Zeitrahmens abschlieen.

Wenn |hr Angebot begrenzt ist, wie in der Boutique unten,
konnen Sie Meldungen wie “8 Artikel in klein Gibrig” verwenden,

um Conversions zu férdern.


https://1861.ca/
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Boutique 1861

Aedre Black | Short Sleeve Dress with Frills

For g limited time. Enjoy a fast shipping in Canada for $5. (Free for orders of $75)

$65.00 CAD
or 4 interest-frae poyments of $16.25 CAD with & sezzle (1

SELECT ASIZE
EONT  veowm  Larce

8 items left in small

ADD TO CART



https://1861.ca/

Tipp 8: Vereinfachen
Sie lhren Check-
Out-Prozess

Wie viele Klicks und Formularfelder miissen lhre Kunden
ausfillen, bevor sie einen Kauf getéatigt haben? Wir fragen,
weil 21 % der Online-Kaufer den Bestellvorgang abbrechen,

wenn er zu lang oder zu kompliziert ist.

An dieser Stelle kann der Bericht “Checkout-
Verhaltensubersicht” in Google Analytics hilfreich sein.

Gast-Kasse

Es wurde festgestellt, dass 34 % der Online-Kaufer beim
Abschluss einer Transaktion kein Konto erstellen oder verwenden
mochten. Der Gast-Checkout ist die beste Méglichkeit, diesen
Traffic zu erfassen.

Aktivieren Sie diese Funktion, indem Sie in WooCommerce
zu Konten & Datenschutz navigieren und die Option “Kunden
Bestellungen ohne Konto zulassen” aktivieren.


https://fitsmallbusiness.com/shopping-cart-abandonment-statistics/
https://sleeknote.com/blog/cart-abandonment-statistics
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@ Dashboard

mmerce / Settings / Accounts & Privacy

I Kinsta Gache

# posts General  Products  Shipping  Payments  Accounts&Privacy  Emails  Integration  Advanced
93 Me

B pag Guest checkout ) Allow customers to place orders without an account

¥ co 5 account

Wooommerce

Account creation Alow customers to create an account during checkout
Allow customers to create an account on the "My account” page
¥} When creating an account, automatically generate an account username for the customer based on their name, surname or email

) Wnen creating an account, automatically generate an account password

Benutzerdefinierte Checkout-Felder

Wenn Sie lhren WooCommerce-Shop zum ersten Mal einrichten,
erstellt das Plugin automatisch eine Checkout-Seite und weist
sie zu. Standardmafig enthélt sie grundlegende Informationen
wie Rechnungsdaten, Name, Firmenname, Adresse,
Telefonnummer, E-Mail-Adresse, Bestellhinweise und eine

Datenschutzerklarung.

Da “Standard” nicht immer “richtig fir Ihr Unternehmen”
bedeutet, empfehlen wir Ihnen, sie anzupassen. Wenn Sie zum
Beispiel kein physisches Produkt haben, brauchen Sie dann
wirklich die Lieferadresse eines Kunden?

Es gibt einige Moglichkeiten, wie Sie lhre WooCommerce-
Kassenseite andern kénnen, einschlie3lich der Verwendung
von WooCommerce-Funktionen, Blécken und Shortcodes,
Plugins und Erweiterungen, Seitenvorlagen und Themes sowie

benutzerdefiniertem Code.


https://kinsta.com/de/blog/woocommerce-checkout/
https://kinsta.com/de/blog/woocommerce-checkout/
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Expre s3588

o v D

eckout

s35.88

© Re0.0. Chocolate Plant Based Protein
ear sass8
Contact information Already have an account? Log in

@ «
Shipping address Subtotal $107.64

Shipping @

Total uo $107.64

Company (optional)

Continue toshipping  [EESTINTN

Kostenloser Versand

Versandkosten sind im E-Commerce fast unvermeidlich, aber die
Art und Weise, wie Sie als Inhaber eines WooCommerce-Shops mit
ihnen umgehen, macht den Unterschied aus. Tatsachlich brechen
53 % der Online-Kaufer ihren Kauf ab, wenn sie an der Kasse auf

zuséatzliche Kosten wie Versandgebihren stof3en.

Wenn |hr Unternehmen einen kostenlosen Versand anbieten kann,
sollten Sie den Online-Kéaufer darauf aufmerksam machen, indem
Sie diese Information auf der Produktseite hinzufiigen. Im Fall von
Strandberg Guitars befindet sich der Hinweis “Kostenloser Versand
ab $100” neben dem Preis und der Schaltflache “Call to Action”.


https://www.reddbar.com/
https://fitsmallbusiness.com/shopping-cart-abandonment-statistics/
https://strandbergguitars.com/
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DEN 6 DR TITANIUM

Hier erfahren Sie, wie Sie den kostenlosen Versand wahrend des

WooCommerce-Kassenvorgangs auslosen.

Kurzer Tipp

GroRere Anderungen an lhrem Checkout-Prozess sollten in einer
Staging-Umgebung getestet werden, bevor sie live geschaltet werden.
Jede WordPress-Installation bei Kinsta verfiigt Uiber eine eigene
Staging-Umgebung, die in Sekundenschnelle iiber das MyKinsta-
Dashboard erstellt werden kann.

Sehen Sie selbst, wie einfach es ist, mit der MyKinsta-Demo zwischen
Live- und Staging-Seiten zu wechseln.

Entdecken Sie die MyKinsta Demo


https://strandbergguitars.com/?nowprocket=1
https://kinsta.com/de/blog/woocommerce-checkout/
https://kinsta.com/de/blog/woocommerce-checkout/
https://demo.kinsta.com/register?lang=de&utm_campaign=10%20Ways%20to%20Boost%20Your%20WooCommerce%20Product%20Page%20Conversion&utm_medium=Button&utm_source=WooCommerce-Conversion-Ebook
https://kinsta.com/de/hilfe/staging-umgebung/
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Tipp 9: Verlorene
Conversions retten

Selbst mit den im vorherigen Kapitel aufgefiihrten Optimierungen
werden Sie immer noch feststellen, dass Besucher den
Verkaufsfunnel verlassen. Tatsachlich werden 98 % der Besucher

bei ihrem ersten Besuch nicht bei lhnen kaufen.

Dies ist fir viele Online-Shops eine Herausforderung, vor allem,
weil es ohnehin schon schwierig ist, Besucher zu gewinnen.

Zum Gliick gibt es einige Moglichkeiten, wie Sie Kunden erreichen
kénnen, die bei ihrem letzten Besuch noch nicht bereit waren,
sich auf einen Kauf einzulassen.

Wunschzettel-Funktion

Manchmal sind die Kunden einfach noch nicht bereit, etwas

zu kaufen. Mit den Schaltflachen fiir die Wunschliste auf Ihrer
Produktseite konnen Ihre Kunden das Produkt fiir einen anderen
Tag aufheben. Mit einer Wunschzettel-Funktion geht keine

potenzielle Conversion verloren.

Auf der Simons-Webseite befindet sich die Wunschlistenfunktion
direkt neben dem Haupt CTA.


https://blog.kissmetrics.com/why-visitors-arent-signing-up/
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modern men's fashion

Rib-knit sweater

Can$79.00

Quantity FREE RETURNS

Ay oo

Viewin-store availability

Warenkorb-Abbruch-E-Mails

Der Abbruch von Einkaufen stellt eine grof3e Liicke bei den
potenziellen Umsatzen dar. Im Durchschnitt brechen 70 % der
potenziellen Kunden ihren Einkauf ab. Einige hdufige Griinde
dafir sind teure Versandkosten, die Unmdglichkeit, als Gast
auszuchecken, ein komplizierter Checkout-Prozess oder eine
nicht vertrauenswiirdige Webseite. Selbst wenn |hre Webseite
einwandfrei ist, werden sich die Kunden nicht immer gleich beim
ersten Besuch festlegen.

Sie konnen Ihre Kunden sanft an ihre abgebrochenen Warenkérbe
erinnern, indem Sie automatische Warenkorbabbruch-E-Mails
versenden. Dies kann liber WordPress-Plugins und -Erweiterungen
(Sie finden eine Vielzahl von Optionen auf woocommerce.com)
oder lber E-Mail-Marketing-Software wie MailChimp oder
MailerLite erfolgen.

Sehen Sie sich in unserem Blog eine komplette E-Mail-Strategie
fir abgebrochene Einkaufswagen an.


https://www.simons.ca/en/men-clothing/sweaters-cardigans/crew-necks/rib-knit-sweater--7107-207043?catId=6723&colourId=41
https://sleeknote.com/blog/cart-abandonment-statistics
https://sleeknote.com/blog/cart-abandonment-statistics
https://kinsta.com/de/blog/warenkorbabbruche/
https://kinsta.com/de/blog/warenkorbabbruche/
https://kinsta.com/de/blog/aufgegebene-warenkorb-e-mails/
https://kinsta.com/de/blog/aufgegebene-warenkorb-e-mails/

swayfair.a

Furniture | Décor | Rugs | Lighting | Sale

Don’t Forget!

This fantastic find is still waiting in your cart, so you can pick up right
where you left off.

Gerardi 5 Piece Dining Set

Retargeting-Anzeigen

Retargeting-Anzeigen verwenden Webseiten-Cookies oder Social-
Media-Pixel, um frilhere Besucher mit relevanten Informationen
anzusprechen. Da es wahrscheinlich ist, dass Nutzer ohne weitere
Berilihrungspunkte nicht in lhrem Online-Shop kaufen werden, sind
Retargeting-Anzeigen eine gute Mdglichkeit, sie an ihren friiheren
Besuch und ihr Interesse an lhrem Shop zu erinnern.

Um Retargeting-Anzeigen schalten zu kénnen, muss lhre Webseite
die notwendigen Pixel und Tags enthalten, um die Besucher
der Webseite zu tracken. Mit diesen kdnnen Sie |hr Targeting


https://www.wayfair.ca/
https://kinsta.com/de/blog/ad-retargeting/
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ausschliellich auf friihere Besucher einstellen. Sie kdnnen sogar
verschiedene Retargeting-Zielgruppen testen, z. B. Besucher einer
einzelnen Seite auf Ihrer Webseite oder Besucher, die die meiste
Zeit auf lhrer Webseite verbracht haben, ohne zu konvertieren.

Beachten Sie, dass das Update iOS 14.5 von Apple es den Nutzern
ermdglicht, das Tracking auf ihren Handys zu deaktivieren, was
bedeutet, dass |hre Retargeting-Zielgruppen kleiner sein konnten
als zuvor. Um dem entgegenzuwirken, sammeln Sie First-Party-Data
auf Ihrer Webseite und befolgen Sie die Schritte von Facebook zur
Aktualisierung der Ereignisverwaltung, wenn Sie Retargeting-
Anzeigen auf Facebook schalten mochten.

% La petite gargonne
Sponsored - Q

Discover our Summer collection =
New Arrivals every Friday at noon! &

=== Summer 2021

Octavie | Floral Maxi
Shop Now Dress
This floral dress will brig...

Limited Quantities
Fast & Free Shipping on ...

oY Like (D Comment /> Share


https://www.facebook.com/business/help/126789292407737?id=1205376682832142
https://www.facebook.com/business/help/126789292407737?id=1205376682832142
https://1861.ca/
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Datenschutzrichtlinien 101

Wenn Sie Kundendaten auf diese Weise

tracken und nutzen, brauchen Sie eine solide
Datenschutzrichtlinie. Wir haben uns mit der
Datenschutzexpertin Donata Stroink-Skillrud von
Termageddon zusammengetan, um lhnen dabei zu
helfen, herauszufinden, welche Datenschutzgesetze
Sie einhalten miissen und wie Sie Ihre
Datenschutzrichtlinie auf Ihrer WordPress-
Webseite auf dem neuesten Stand halten.

Jetzt herunterladen



https://kinsta.com/ebooks/wordpress/website-privacy-policies/?utm_campaign=10%20Ways%20to%20Boost%20Your%20WooCommerce%20Product%20Page%20Conversion&utm_source=WooCommerce-Conversion-Ebook&utm_medium=Button

Tipp 10: Vergleichen
Sie sich mit lhrer
Konkurrenz, bevor lhre
Kunden es tun

Jedes Produkt und jede Dienstleistung hat seine Konkurrenz.

Untersuchungen zeigen, dass 93 % der Verbraucher online Preise
vergleichen, bevor sie sich fiir einen Kauf entscheiden. Anstatt
Ihre potenziellen Kunden zwischen Ihrer Webseite und der lhres
Konkurrenten hin- und herwechseln zu lassen, sollten Sie das
Gesprach mit einer Vergleichstabelle fiihren.

Kaufer neigen dazu, auf die wichtigsten Bestandteile eines Produkts
zu achten: den Preis und die Merkmale. Wenn lhr Produkt teurer ist
als das Ihrer Konkurrenten, sollten Sie die Merkmale hervorheben,
die den hoheren Preis rechtfertigen.

Bei Kinsta haben wir diesem Thema ganze Seiten gewidmet.

WP Engine
Alternative: Die

Vorteile wenn man
sich fiir Kinsta

entscheidet

WP E

Die Seite von Kinsta vergleicht das Hosting von mit dem von Kinsta

ur Steigerung lhrer WooCommerce Produktseiten Conversions


https://www.minderest.com/blog/how-do-consumers-compare-prices-before-purchasing
https://www.minderest.com/blog/how-do-consumers-compare-prices-before-purchasing
https://kinsta.com/de/wp-engine-alternative/
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Fazit

Sobald Sie die Ratschlage in diesem E-Book umgesetzt haben,
sollten Sie nicht dabei stehen bleiben. Sehen Sie sich weiterhin lhre
Google Analytics-Berichte an, um Schmerzpunkte innerhalb Ihres
Funnels zu finden und zu verbessern. Denken Sie daran, dass genau
wie bei den Conversion-Rate-Benchmarks alle Webseiten einzigartig
sind. Was auf einer Webseite gut funktioniert, funktioniert auf lhrer
maoglicherweise nicht so gut.

Und schlieBlich kénnen wir nicht genug betonen, wie wichtig die

Geschwindigkeit fiir hren WooCommerce-Shop ist. Zeit ist Geld,
wenn es um E-Commerce geht. Jede Verzégerung von 1 Sekunde
bei der Seitenladezeit verringert die Conversionrate um 7 %.

Bei Kinsta haben wir unsere Infrastruktur auf dem Premium-
Tier-Netzwerk von Google Cloud Platform aufgebaut, um

sicherzustellen, dass Ihre Webseiten blitzschnell geladen werden.

Unser WordPress-Team beschaftigt sich tdglich mit der Optimierung
von stark frequentierten WooCommerce-Seiten. Hier sind nur ein
paar Moglichkeiten, wie wir weiter gehen, um die perfekte Balance
zwischen Leistung und Funktionalitdt zu finden:

+  Schnelles Caching auf Server-Ebene mit Regeln, die die
korrekte Funktionalitdt von WooCommerce sicherstellen.
«  Standardmafig sind bestimmte WooCommerce-Seiten
wie “Warenkorb”, “Mein Konto” und “Kasse” vom
Caching ausgeschlossen.


https://kinsta.com/de/woocommerce-hosting/
https://kinsta.com/de/woocommerce-hosting/
https://kinsta.com/de/blog/google-cloud-hosting/
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+  Benutzer umgehen automatisch den Cache, wenn das
“woocommerce_items_in_cart cookie” erkannt wird,
um einen reibungslosen und synchronen Checkout-Prozess
zu gewahrleisten.

+  Mdglichkeit, einzelne URLs mit dem Filter kinsta-cache/purge_
list programmatisch zu I6schen.

«  Die programmgesteuerte Bereinigung kann auch tiber cURL
erfolgen, indem eine URL mit einem von unseren Support-

Ingenieuren bereitgestellten Prafix aufgerufen wird.

Hosten Sie Ihre WooCommerce-Webseite bei einem Hoster,
der die besonderen Anforderungen lhres Online-Shops versteht.

WooCommerce Hosting holen
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