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ZEIT FÜR EIN SPIEL



ZWEI
FUßZEILEN
(unterster Teil einer Website)







Welcher war der 
Onlineshop?



Nummer

EINS.



ZWEI 
KOPFZEILEN
(oberster Teil einer Website)







Welcher war der 
Onlineshop?



Nummer

EINS.



WAS HAT DAS MIT 
PSYCHOLOGIE 
ZU TUN?



THOMAS 
LESKOWSKY 
BA, MA



BERATER
LEKTOR
SHOPINHABER
(EX SHÖPY)



Quelle: www.noen.at



Quelle: www.brutkasten.com





E-COMMERCE 
INSPIRATION 

NIGHTS

www.exvomo.com



Foto: Bernd Sumereder

Foto: Bernd Sumereder



E-COMMERCE
BERATUNG



Quelle: www.phiacaddemy.at (2022)

Quelle: shop.eduwerk.at (2022)



Quelle: www.etec.at (2019)

Quelle: www.etec.at (2022)

http://www.etec.at/


WAS WIR UNS 
HEUTE ANSEHEN

ONLINESHOP
„ZERLEGEN“

RAHMEN
SCHAFFEN



www.menti.com



DER KAMPF UM DIE 
ATTRAKTIVITÄT



DIE MACHT DES 

FLOW



Denkansätze 
verstehen

Zwei „Systeme im Gehirn“:

Langsames Denken 
= Anstrengend = Neu.

Schnelles Denken 
= Energiesparend = Alt. 

= Wir sind Freund von Gewohnheiten. 
è Das Rad muss nicht neu erfunden 
werden.

Quelle: www.amazon.com



Denkansätze 
verstehen

Unser Kopf ist ein 

“Bequemlichkeitsrechner“

• online oder stationär kaufen?

• Produkte vom Bauern holen oder 

online kaufen? 

Quelle: www.amazon.com

*mehr Buchempfehlungen auf

www.exvomo.com



SCHON MAL BEI 
AMAZON BESTELLT?



93%
*laut einer Studie des Handelsverbandes 2018
(Quelle: https://retailreport.at/handelsverband-gegen-amazon, 2018)



WANN WAR DEIN ERSTER 
MATCH MIT AMAZON?



KANO MODELL 
(1980)



Quelle: https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/2/23/Kano_Modell_allgemein.svg
& https://de.wikipedia.org/wiki/Kano-Modell

https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/2/23/Kano_Modell_allgemein.svg
https://de.wikipedia.org/wiki/Kano-Modell


Quelle: https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/2/23/Kano_Modell_allgemein.svg
& https://de.wikipedia.org/wiki/Kano-Modell

AMAZON

https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/2/23/Kano_Modell_allgemein.svg
https://de.wikipedia.org/wiki/Kano-Modell


ONLINESHOP
ANATOMIE



DAS 1x1 
ERFOLGREICHER 
ONLINESHOPS



WAS IST DAS 
ZIEL EINES 
ONLINESHOPS?



„UMSATZFORMEL“
TRAFFIC x CONVERSION x RETENTION



„UMSATZFORMEL“
BESUCHER x ABSCHLUSS x BINDUNG



„UMSATZFORMEL“
BESUCHER x ABSCHLUSS x BINDUNG



„CRO“
CONVERSION RATE OPTIMIERUNG



100 BESUCHER
1 KAUF

= 1% CONVERSION RATE



100 BESUCHER
1 KAUF

= 1% CONVERSION RATE



100 BESUCHER
1 KAUF

= 2% CONVERSION RATE



FÜR WEN
RELEVANT?



DAS 1x1 
ERFOLGREICHER 
ONLINESHOPS



ZU ALLER ERST:

PAGE SPEED



STARTSEITE
KATEGORIESEITE
PRODUKTSEITE
KAUFABSCHLUSS



HEADER





HEADER
• Ersteindruck: Website oder Shop?
• Vertrauen
• Icons 
• Bild > Text



ANKÜNDIGUNGSLEISTE
• Vertrauen schaffen
• Was können wir da hinein geben?



SUCHE
BEHIND THE SCENES

• Höhere Conversion Rate
• Analysetool für

Sortimentgestaltung

Source: demo.luigisbox.com



SUCHE
ALTERNATIVE

Source: https://www.vitalabo.at (2019)

https://www.vitalabo.at/


NAVIGATION

Source: https://snocks.com/ (2022)

https://snocks.com/


INHALTE DER
STARTSEITE
• Lesemuster

• F bei viel Text
• Z bei wenig Text

• Gesetze
• Hicks Gesetz
• Fitts Gesetz
• Ankereffekt

Geht mit mir auf eine Zeitreise: 
http://web.archive.org



FOOTER



Source: www.42things.com



KONTAKT
• geschrieben 
• gesprochen 
• Anderes 

• Auto response!



SOCIAL PROOF
• Gütesiegel
• „bekannt aus“
• Kundenrezessionen
• Kundenbewertungen



STARTSEITE
KATEGORIESEITE
PRODUKTSEITE
KAUFABSCHLUSS



STARTSEITE
KATEGORIESEITE
PRODUKTSEITE
KAUFABSCHLUSS



BREADCRUMBS
• HOME > KATEGORIE
= Orientierungshilfe im Onlineshop





FILTERN & SORTIEREN
• Filter: verkleinern das Sortiment
= Hicks Gesetz

• Sortierungen: relevantere Reihenfolge



FILTERN & SORTIEREN

Quelle: https://www.42things.de/beauty-gesundheit (2022)

https://www.42things.de/beauty-gesundheit


STARTSEITE
KATEGORIESEITE
PRODUKTSEITE
KAUFABSCHLUSS



WIE WÜRDEST DU 
(DEN GESCHMACK VON) 

WEIN DARSTELLEN?



Quelle: www.vinotaria.com (2020)

http://www.vinotaria.com/


Quelle: www.laufhaus-clothing.com (2020)

http://www.laufhaus-clothing.com/


WAS WÄRE
BEI EINEM TISCH ZU
BEACHTEN?



PRODUKTFOTOS
• Größter Einflussfaktor
• „Leistungsmerkmale“
= desto mehr, desto besser
• UGC



PRODUKTTITEL
• Wo kommt er überall vor? 



PRODUKTTITEL
• Wo kommt er überall vor?
• “Titelformel“ anwenden:

Produktname + Marke + Eigenschaft



WELCHES PRODUKT
SOLLTE JEDER 
ONLINESHOP HABEN?



GUTSCHEINE!



PRODUKTPREIS
• Umsatzsteuer
• Versandkosten
• Rabatte
• Farbe
• Rechtliche Spezifika



WAS MACHEN WIR
MIT DEN
VERSANDKOSTEN?



VERSANDKOSTEN
• KOMMUNIKATION & TRANSPARENZ!
• Refinanzierungswege suchen
• Produktpreiskalkulation
• Versandkostenfreigrenze



LIEFERZEIT & 
VERFÜGBARKEIT
• Unwissen = Kaufabbruch
• Verfügbarkeit: www.booking.com

• Prinzip der Knappheit:
„versandkostenfreie Lieferung nur mehr im Oktober“

http://www.booking.com/


CROSS SELLING

• Produktempfehlungen
• im Warenkorb anbieten? 

• Hit & Run Kunden (Babytrage) versus

• Biggies



STARTSEITE
KATEGORIESEITE
PRODUKTSEITE
KAUFABSCHLUSS



KAUFABSCHLUSS

• www.foodspring.com
• www.zalando.com
• www.saturo.com

http://www.foodspring.com/
http://www.zalando.com/
http://www.saturo.com/


TOOLEMPFEHLUNG

• WAPPALYZER
• BUILTWITH
• SIMILARWEB



LIEBLINGS
ZAHLUNGSART?



ZAHLUNGSARTEN
Vertrauenssache!

• Kauf auf Rechnung
• Ratenzahlung
• Kreditkarte
• PayPal 
• SofortÜberweisung

International? 
IDEAL, etc. 

E-Commerce Report von Concardis / nets nexi Gruppe



ZAHLUNGSARTEN
• International? 
IDEAL, etc. 

Leseempfehlung:
E-Commerce Report von Concardis / nets nexi Gruppe



BEVOR ICH 
AUFHÖRE.

www.exvomo.com



KOMPETENZZENTRUM 
E-COMMERCE

ENABLE OTHERS TO GROW IN E-COMMERCE



KOMPETENZZENTRUM 
E-COMMERCE

E-COMMERCE WEITERBILDUNG



KOMPETENZZENTRUM 
E-COMMERCE

NEUER ONLINESHOP



KOMPETENZZENTRUM 
E-COMMERCE

BESSERER ONLINESHOP



E-COMMERCE
FÜHRERSCHEIN

ONLINE BASISKURS

















GIVE 
SOMETHING

BACK





E-COMMERCE
INSPIRATION 
NIGHT #5
23. NOVEMBER 2022, WIEN E-COMMERCE

INSPIRATION 
NIGHT #6
25. JÄNNER 2023, WIEN



FRAGEN & ANTWORTEN
+ STAY IN TOUCH!

Linkedin: Thomas Leskowsky
Instagram: @exvomo
Facebook: @exvomo
Mail: thomas@exvomo.com
Web: www.exvomo.com

www.e-commerce-fuehrerschein.at

mailto:thomas@exvomo.com
http://www.exvomo.com/
http://www.e-commerce-fuehrerschein.at/

