
Shops verkaufen Produkte.
Funnels verkaufen mehr.
Warum skalierende E-Commerce-Brands Checkout, Conversion & Upsells
neu denken müssen.

Ein Praxis-Report von affilicon

Zahlungsabwicklung & Funnel-Checkouts seit 2011



Einstieg & These
Shops verkaufen Produkte. Funnels verkaufen mehr.

Die zentrale These dieses Reports

Warum der Checkout plötzlich über Umsatz entscheidet

E-Commerce hat sich in den letzten Jahren stark professionalisiert. Moderne Shopsysteme,

performante Payment-Anbindungen und ausgefeilte Logistik sind heute Standard. Viele Brands

beherrschen diese Grundlagen sehr gut.

Gleichzeitig hat sich die Art, wie Produkte verkauft werden, verändert. Traffic kommt nicht mehr

primär organisch oder über klassische Kategorieseiten, sondern über Ads, Landingpages und

gezielte Produkt-Funnels.

Und genau hier entsteht eine Lücke.

Denn während Produkte immer häufiger über Funnels verkauft werden, bleiben Checkout und

Zahlungsabwicklung oft auf dem Niveau klassischer Shops.

Das ist kein technisches Problem.

Es ist ein strategisches.

Ein Funnel führt Interessenten Schritt für Schritt zur Kaufentscheidung. Er reduziert Ablenkung,

schafft Fokus und baut Vertrauen auf.

Der Checkout ist dabei kein notwendiges Übel am Ende – sondern der entscheidende Moment,

in dem aus Interesse Umsatz wird.

Kleine Reibungspunkte, unnötige Klicks oder fehlende Anschlussangebote wirken sich hier

deutlich stärker aus als im klassischen Shop-Kontext.

Gerade bei erklärungsbedürftigen Produkten, Wiederkäufen oder Bundles entscheidet der

Checkout darüber, ob ein Funnel sein Potenzial entfalten kann – oder ob wertvoller Traffic

ungenutzt verpufft.

Nicht das Shopsystem limitiert den Umsatz. Sondern die Art, wie Checkout, Zahlungsabwicklung

und Upsells gedacht werden.

Dieser Report richtet sich an E-Commerce-Brands, die Funnels bereits nutzen – oder kurz

davorstehen – und sich fragen, wie sie bestehende Setups sinnvoll ergänzen, statt sie komplett

neu aufzubauen oder zu ersetzen.



Shop  Funnel≠

In vielen Setups werden Upsells als optionale Ergänzung betrachtet. Technisch möglich, aber

nicht konsequent integriert.

In Funnel-Logiken ist das anders.

Upsells sind hier Teil der Nutzerführung, logisch an die Kaufentscheidung gekoppelt und ohne

erneute Zahlungsdaten oder Unterbrechungen eingebettet.

Ob ein Upsell funktioniert, hängt weniger vom Angebot ab als von der Art, wie nahtlos er in den

Kaufprozess integriert ist.

Und genau hier zeigt sich, wie stark Checkout-Logik und Zahlungsabwicklung den tatsächlichen

Umsatz beeinflussen.

Shopsysteme sind dafür gebaut, viele Produkte übersichtlich darzustellen. Sie funktionieren

hervorragend für Kategorieseiten, Produktvergleiche und Warenkörbe.

Funnels verfolgen ein anderes Ziel.

Ein Funnel führt Nutzer gezielt zu einer Entscheidung. Er reduziert Auswahl, lenkt

Aufmerksamkeit und arbeitet mit klaren nächsten Schritten.

Das Problem entsteht dort, wo diese beiden Welten aufeinandertreffen.

Denn obwohl Produkte zunehmend über Funnels verkauft werden, endet der Kaufprozess häufig

in einem Checkout, der für klassische Shop-Nutzung optimiert ist – nicht für fokussierte

Funnel-Flows.

Jede zusätzliche Entscheidung, jeder unnötige Klick wirkt sich hier stärker aus als im

klassischen Shop-Umfeld.

Upsells sind kein Add-on – sie sind Teil des Prozesses



Branchen-Fokus: Wo Funnel-Checkouts besonders
gut wirken
Funnels funktionieren nicht in jedem Kontext gleich. Ihr Effekt hängt stark vom Produkt, vom

Kaufprozess und von der Erwartungshaltung der Zielgruppe ab.

Erfahrung zeigt jedoch, dass sich bestimmte Muster über viele Setups hinweg wiederholen.

In der Praxis sehen wir besonders gute Ergebnisse dort, wo Kaufentscheidungen emotional,

erklärungsbedürftig oder auf Wiederholung ausgelegt sind.

Dazu zählen unter anderem Nahrungsergänzung & Supplements, Beauty & Skincare sowie

Tierprodukte.

Gleichzeitig gibt es Produktkategorien, bei denen klassische Shop-Setups oft besser

funktionieren oder andere Prioritäten im Vordergrund stehen.

Funnel-Checkouts sind keine pauschale Lösung, sondern eine strategische Entscheidung.



Was wir aus über 14 Jahren Zahlungsabwicklung
gelernt haben
Zahlungsabwicklung wirkt auf den ersten Blick technisch. In der Praxis ist sie vor allem eines:

prozessual.

Über viele Jahre hinweg zeigt sich, dass nicht einzelne Funktionen über Erfolg entscheiden,

sondern das Zusammenspiel aus Checkout, Zahlungslogik, Nutzerführung und operativen

Abläufen im Hintergrund.

Wachstum verläuft selten linear.

Was in der Anfangsphase problemlos funktioniert hat, stößt später an strukturelle Grenzen.

Nicht, weil Systeme schlecht sind – sondern weil sie für eine andere Phase gebaut wurden.

Erfahrung hilft dabei, die richtigen Fragen zu stellen, frühzeitig Stolpersteine zu erkennen und

Lösungen so zu gestalten, dass sie mit dem Unternehmen mitwachsen.



Unsere Haltung: Keine Leads. Echte
Partnerschaften.
Dieser Report verfolgt kein klassisches Ziel. Er soll keine möglichst große Anzahl an Leads

erzeugen und auch keine schnellen Abschlüsse forcieren.

Unsere Erfahrung zeigt: Zahlungsabwicklung, Checkout und Funnel-Logiken entfalten ihren Wert

nur dann nachhaltig, wenn sie Teil einer langfristigen Zusammenarbeit sind.

Deshalb arbeiten wir bewusst nicht mit jedem Setup und nicht mit jedem Geschäftsmodell.

Selektivität ist kein Ausschluss – sondern ein Qualitätsmerkmal.



Eine Einladung zum Austausch
Dieser Report liefert keine fertigen Rezepte und keine pauschalen Handlungsempfehlungen.

Er soll vielmehr dabei helfen, das eigene Setup einzuordnen und bewusster über Checkout,

Zahlungsabwicklung und Funnel-Logiken nachzudenken.

Wenn beim Lesen dieses Reports der Gedanke entstanden ist, dass im eigenen Setup Potenzial

liegen könnte, lohnt sich ein Gespräch.

Kein Pitch. Keine Demo. Einfach ein gemeinsamer Blick auf das bestehende Setup.


