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Optimierungen für 
dieses Black Friday 

Wochenende



1. Nutzen Sie Ihre Kundendaten!

WAS: Nutzen Sie die Verhaltensdaten Ihrer 

Kunden und Ihre Produktdaten, um 

verschiedene Erkenntnisse zu ziehen und daraus 

Segmente zu erstellen.

WARUM: Jedes Kundensegment hat 

unterschiedliche Wünsche und Bedürfnisse (z.B. 

welche Kunden oder Marken konvertieren am 

besten?

WIE: Testen Sie verschiedene Inhalte an Ihren 

Segmenten aus, um die besten Onsite Layer pro 

Segment zu ermitteln und Ihren Kunden die für sie 

relevantesten Produkte zu zeigen.



Personalisierungsstärke auf Knopfdruck

Benutzer-
definiertes 
Segment: 
Nike Fans

Automatisierte 
Segmente



Optimierung durch A/B Tests

• Kampagnen- &  
Erlebnistests

Testen Sie eine Variable oder ein ganzes 

Erlebnis, um die Customer Journey von jedem 

einzelnen Kunden besser nachzuvollziehen.

• kontinuierliche 

Optimierung

Lassen Sie das Tool entscheiden, wie viel 

Traffic jeder Variation, die Sie in Echtzeit 

testen, zugewiesen werden soll, basierend auf 

der Leistung.

• Merchandising 
Insights

Entdecken Sie handelsspezifische Erkenntnisse, 

die Ihnen helfen, genauer zu verstehen, was das 

Verhalten Ihrer Kunden über ihre Produkt- und 

Markenaffinitäten aussagt.



Optimierungstest personalisierter Erlebnisse ≠ 
Gewinner vs. Verlierer

Variante B

Variante D

Hypothese: 

Bessere Performance  

im Segment Frauen

BA

DCVariante C

Variante A

Hypothese: 

Bessere Performance im  

Segment Männer

Hypothese: 

Bessere Performance 

im Segment Kinder

Hypothese: 

 Bessere Performance 

 im Segment Rugby Fans



Standort: Oregon, USA 

Surfhistorie: Möchte Outdoor 

Artikel zum Wandern kaufen und 

war bereits fünfmal im Shop. 

Customer Journey: Er hat noch 

nichts gekauft bzw. konvertiert. 

Präferenzen: Er ist nicht 

besonders markenaffin und 

interessiert sich für allgemein für 

Outdoor Artikel aus allen 

Kategorien.

Michael

Standort: Kalifornien, USA 

Surfhistorie: Hat vor kurzem den 

Shop „Sports Center“ entdeckt 

und ihn bereits dreimal besucht. 

Customer Journey: Sie hat noch 

nichts gekauft bzw. konvertiert. 

Präferenzen: Zoe ist ein großer 

Fan der Yoga-Marke „Halasana“ 

und schaut sich regelmäßig deren 

Produkte an. 

Maria



RELEVANTE MARKEN FÜR DEN JEWEILIGEN KUNDEN

ANGEPASSTE NAVIGATIONSLEISTE

LEISTE MIT VERSICHERUNGS- UND 
VERSANDINFORMATIONEN FÜR DEN 

JEWEILIGEN STANDORT 

PERSONALISIERTE 
PRODUKTEMPFEHLUNGEN

HERO BANNER (BRANDED)

VIDEO (BRANDED)

WERBEBANNER UND BLOGBEITRÄGE AN DIE  
JEWEILIGEN PRÄFERENZEN ANGEPASST



2. Erreichen Sie den User zum richtigen Zeitpunkt

WAS: Erreichen Sie User in Situationen, in 

denen bereits konkretes Interesse 

vorhanden ist.

WARUM: Hohe Relevanz durch 

Übereinstimmung zwischen der 

Suchintention des Nutzers und der 

Werbebotschaft.

WIE: Testen Sie verschiedene Banner- und 

Keyword-Kombinationen, um die Intention 

Ihrer Nutzer besser zu verstehen.



3. Gewinnen Sie Kunden durch Onsite Layers

WAS: Nutzen Sie Kundensignale um 

unentschlossene Nutzer oder Kaufabbrecher 

gezielt anzusprechen.

WARUM: Während Black Friday und der  

Vorweihnachtszeit steigt die Kaufbereitschaft

WIE: Testen Sie verschiedene Onsite Elemente  

(Promotions, Banners, Videos, oder Timer),  

um den Kunden zum Kauf zu motivieren.



4. Verringern Sie Umsatzverluste beim A/B Test

WAS: Reduzieren Sie potentielle Umsatzverluste 

automatisch auf ein Minimum.

WARUM: Sie haben somit ein geringes Risiko 

beim A/B Test und können verschiedene 

Varianten gelassen testen, ohne hohe Einbußen.

WIE: Durch die kontinuierliche Optimierung wird 

der Traffic auf die leistungsstärkste Variante 

übertrage, bereits während des A/B Tests.



5. Beschleunigen Sie Abverkäufe mit Ranking Regeln

WAS: Reihen Sie Aktionsprodukte mit  

automatisierten Ranking Regeln nach Marge 

oder Verfügbarkeit für eine effiziente 

Verkaufssteuerung.

WARUM: Was Ihre User zuerst wahrnehmen 

wird häufiger gekauft. Ein Push von 

margenstarken Produkten in den 

Suchergebnissen fördert die 

Profitabilität

WIE: Implementieren Sie Ranking Regeln  

basierend auf Margen-Informationen in den 

Produktdaten.



BONUS: Verwenden Sie E-Mails, um Ihre Kunden zu 
inspirieren

WAS: Bringen Sie Ihre Kunden mit personalisierten 

E-Mails auf Ihre Webseite (zurück).

WARUM: Kundenbindung findet nicht nur Onsite 

statt, nutzen Sie daher personalisierte E-Mails.

WIE: Testen Sie verschiedene E-Mail-Nachrichten  

für unterschiedliche Segmente, um Ihre Kunden 

zu reaktivieren.



Zusammenfassung
1. Nutzen Sie Ihre Kundendaten! 

2. Erreichen Sie den User zum 

richtigen Zeitpunkt 

3. Gewinnen Sie Kunden durch 

Onsite Layer 

4. Verringern Sie Umsatzverluste 

beim A/B Test 

5. Beschleunigen Sie Abverkäufe 

mit Ranking Regeln 

6. Verwenden Sie Emails, um Ihre 

Kunden zu inspirieren


