mmm PROFIT CROSS SELLING

MEHR UMSATZ MIT
WENIG AUFWAND

CROSS SELLING IST TROTZ UNBESTREITBARER VORTEILE NOCH NICHT BEI ALLEN
ONLINE-VERSANDHANDLERN ANGEKOMMEN. ZWEI BEISPIELE, EINES AUS DEM BEREICH
B2B UND EINES AUS DEM BEREICH B2C, SOLLTEN INSPIRIEREN.
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Lush setzt auf
handgefertigte
Kosmetik und ver-
sucht via Cross
Selling Kunden

auf mehr Produk-
te seines Sorti-
ments aufmerk-

sam zu machen.

Bei Cross Selling handelt es sich um ein
Marketing-Instrument, mit dem Kunden
weitere, erganzende Produkte, Ausstattun-
gen und Dienstleistungen so schmack-
haft gemacht werden sollen, dass sie

artikelbezogenes, kaufbezogenes, best-
sellerbezogenes oder neuproduktbezo-
genes Cross Selling. Einen Schritt weiter
geht das Vertriebs-Cross-Selling, bei dem
zwei unterschiedliche Online-Anbieter auf

Cross Selling bedeutet eine Verkaufsstrategie, die den
umfassenden Bedarf des Kunden erfasst und so weit wie
maoglich mit eigenen Leistungen abdeckt.

sich zu deren Kauf entschlieflen. Im E-
Commerce wird der Kunde wahrend des
Einkaufs durch einen Querverweis/Link
auf weitere Artikel des Web-Shops auf-
merksam gemacht, die er bei Bedarf in
seinen Warenkorb tibernehmen kann.
Schatzungen gehen davon aus, dass im
Internet durch den Einsatz von Cross
Selling Umsatzsteigerungen von etwa
20 Prozent realisierbar sind.

Es existieren verschiedene Varianten
des Cross Selling im E-Commerce, etwa
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das passende Produkt des Partners hin-
weisen, zum Beispiel bietet das Hotel bei
Online-Buchung des Hotelzimmers die
Moglichkeit, einen Mietwagen gleich mit-
zubuchen. Erkennbar sind alle Varianten
in der Regel an Hinweisen wie , Kunden,
die dieses Produkt gekauft haben“ oder
,Passendes Zubehor“ oder ,Meistge-
kaufter ahnlicher Artikel“. Vorteilhafter-
weise erfolgt die Kaufempfehlung in ei-
nem Stadium, in dem der Kunde noch in
Kauflaune ist und den Kaufprozess durch

den Gang an die Kasse geistig nicht ab-
geschlossen hat. Beispiele flir diese Vor-
gehensweise, aber auch fiir die Ausnut-
zung der Cross-Selling-Varianten, sind
ACE Technik, ein technischer Fachhand-
ler flr Arbeitssicherheit und der Online-
Shopbetreiber fir Badezusatze Lush.

> CROSS SELLING IM
FACHHANDEL

Der Online-Shop von ACE Technik arbei-
tet dabei mit mehreren Spielarten des
Cross Selling. In allen Fallen wird zu je-
dem Artikel im Web-Shop eine Liste von
weiteren Artikeln generiert, die in irgend-
einer Weise gemeinsam mit diesem Ar-
tikel oder alternativ dazu gekauft wur-
den. Im Rahmen des artikelbezogenen
Cross Selling wird dem Kunden bei-
spielsweise bei der Auswahl einer Atem-
schutzmaske eine Liste passenden Zu-
behdrs wie verschiedene Filter und
Filterhalterungen angeboten. Bei der
Auswahl von Schutzbekleidung wird der
Kunde etwa zudem auch noch auf ,ahn-
liche Artikel des Herstellers“ und ,&hnli-
che Artikel der Warengruppe*, beispiels-
weise Arbeitsschutz, hingewiesen.

> KAUFBEZOGENES
CROSS SELLING

Neben dem artikelbezogenen Cross Sel-
ling setzt ACE Technik auch auf das kauf-
bezogene Cross Selling. Mit dem Hin-
weis ,Kunden, die diesen Artikel gekauft
haben“ wird der Kunde dartiber infor-
miert, welche Artikel andere Kunden ty-
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pischerweise passend | ; | = - | nativ oder erganzend gekauft haben. An-
wahiten Artikel gekauft & dererseits werden Produkte aus anderen
nen Schritt weit \ gy A Produktgruppen wie Handcreme, Ge-
,meistverkauft ' ‘; sichtsseife, Shower Gel und Schaumbad
hinter verbirgts 4 angezeigt, die den intendierten Pflege-
kel, die am e 5 zweck systematisch und optimal unter-
vorgang mit ¢ stlitzen. Und das mit durchschlagendem
gekauft Erfolg, wie die positive Geschéaftsent-
anderen Webs wicklung des bereits vor einem Jahr neu
Technik nie p konzipierten Online-Shops der Schwei-

dern schon@ en Hinweise positiv auffallt. ,Lushies,  zer Lush-Niederlassung zeigt.
seite seine Ka die Dream Cream kauften, bestellten zu- Ein Blick auf die Top 100 des Online-
. Versandhandels zeigt allerdings, dass
den, noch bevor er den Artikel ,Indie  die Idee des Cross Selling im E-Com-
Tute“ steckt, um zur Kasse zu ge-  merce noch nicht bei allen angekommen
tber samtliche Produkte, die andere  ist. Lediglich 70 Prozent der Top 100
is“ zusammen mit dem ausgewahl-  greifen auf dieses Marketing-Instrument
en Artikel gekauft haben. Dabei handelt ~ zurlick. Dabei setzen 50 Prozent Cross
sich einerseits um Produkte der glei-  Selling produktbezogen und 20 Prozent

Produktgruppe wie beispielweise  kaufbezogen ein.
esichtscreme, die andere Kunden alter- > Kennziffer: ECM16265
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