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Berufsprüfung E-Commerce Spezialist/in  

 

Prüfungsteil 3: Analyseaufgabe mit Präsentation 

 

 

Auftrag: Analyse Online Shop Amazon 

 

Ausgangssituation 

Amazon ist ein global agierender Onlineversandhändler mit einer breit gefächerten Produktpalette. Das 

Unternehmen betreibt lokalisierte Websites auf der ganzen Welt, darunter mit amazon.de auch eine für 

Deutschland. 

In diesem Prüfungsteil geht es darum, diesen Onlineshop genauer unter die Lupe zu nehmen. 

 

Aufgabe  

Besuchen Sie die Seite Amazon.de – ohne sich einzuloggen. Stellen Sie sich vor, Sie sind ein Kunde 

bzw. eine Kundin. Überlegen Sie sich 2-3 konkrete Produkte aus unterschiedlichen Produktkategorien, 

die Sie in die Schweiz bestellen möchten. Klicken Sie sich für diese 2-3 Produkte durch alle Phasen der 

Customer Journey (von der Startseite Amazon.de bis zum Login im Rahmen der Bestellung). Halten Sie 

währenddessen alle positiven und negativen Auffälligkeiten betreffend der User Experience dieses 

Online-Shops anhand von Printscreens fest. Berücksichtigen Sie bei der Analyse sowohl die Desktop als 

auch auch die Mobile-Variante. 

Ordnen Sie anschliessend Ihre gefundenen negativen Auffälligkeiten von der gravierendsten bis zur am 

wenigsten bedeutenden. Überlegen Sie sich ausserdem für jede gefundene negative Auffälligkeit eine 

konkrete Handlungsempfehlung. 

Bereiten Sie eine 10-minütige Präsentation vor, in welcher Sie den Expert/innen unter Verwendung der 

gemachten Printscreens und auf strukturierte Weise folgende Aspekte erläutern: 

1. Wie habe ich mich durch den Online-Shop bewegt? 

2. Was sind aus Kundensicht die fünf herausragendsten Stärken dieses Onlineshops? 

3. Was sind aus Kundensicht die fünf wesentlichen Schwächen dieses Onlineshops (von der 

gravierendsten bis zur am wenigsten bedeutenden)? 

4. Anhand welcher konkreten Handlungsoptionen können die gefundenen Schwächen optimiert 

werden? 

 

Hinweise 

– Teilen Sie sich die Zeit während Ihrer Präsentation gut ein. 

– Prüfen Sie alle Phasen der Customer Journey (von der Startseite Amazon.de bis zum Login im 

Rahmen der Bestellung) für mindestens 2 Produkte aus unterschiedlichen Kategorien 

– Für Ihre Präsentation steht Ihnen ein Beamer zur Verfügung. 
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– Belegen Sie während Ihrer Präsentation all Ihre Ausführungen nachvollziehbar anhand von 

konkreten Beispielen (Printscreens). 

Zeitliche Rahmenbedingungen 

Für die Analyse des Online-Shops stehen Ihnen insgesamt 45 Minuten zur Verfügung. Anschliessend 

haben Sie 10 Minuten Zeit, um Ihre Erkenntnisse den Expert/innen zu präsentieren. In den 

darauffolgenden 20 Minuten werden Sie konkretisierende und weiterführende Fragen der Expert/innen 

beantworten. 

 

Beurteilung 

Ihre Präsentation wird anhand von folgenden Leitfragen beurteilt:  

– Bewegt sich der/die Kandidat/in strukturiert und entlang der Customer Journey durch die digitale 

Plattform bzw. den Onlineshop? 

– Werden die zentralen Stärken der digitalen Plattform bzw. des Onlineshops erkannt und 

nachvollziehbar begründet? 

– Werden die zentralen Schwächen der digitalen Plattform bzw. des Onlineshops erkannt und 

nachvollziehbar begründet? 

– Werden für erkannte Schwächen geeignete Handlungsoptionen geschildert und nachvollziehbar 

begründet? 

– Werden weiterführende Fragen der Expert/innen kompetent beantwortet? 
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Musterlösung 

 

In der Customer Journey berücksichtigt wurden 

– Startseite 

– Produktübersichtsseite 

– Produktdetailseite 

– Warenkorb 

 

Stärken des Online-Shops 

 

Aspekt  Beleg 

1) Startseite wirkt ansprechend und 

aufgeräumt 

 

2) Es werden viele nützliche Filter 

angeboten (z.B. bei Babykleidung: 

Grösse, Farbe, Muster) 
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3) Der «zur Kasse gehen» Button im 

Warenkorb ist sticky, bleibt also 

immer im Sichtfeld des Kunden 

 

4) Die Suche ist zentrales Element 

auf jeder Seite (inkl. Mobile Version) 
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5) Pro Produkt sind mehrere 

Produktfotos vorhanden, inkl. 

Vergrösserungsfunktion. 

 

6) Die Produktinformationen sind 

umfangreich 
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7) Zusatzverkäufe (Cross Selling) 

sind pro Artikel hintelegt 

 

 

Schwächen des Onlineshops 

 

Aspekt  Beleg Handlungsoption (Wie 

könnte man dies 

konkret verbessern?) 

1) Überladene 

Produktseiten 

Passt nicht alles auf einen Screenshot Produktdetailseiten 

entschlacken 

2) Kein Filter für 

Lieferung in die 

Schweiz 

Kein Screenshot 

(was nicht vorhanden ist, kann nicht gezeigt werden) 

Filter für Produkte 

implementieren, die in die 

Schweiz geliefert werden 

3) Auf den 

Produktdetailseiten 

werden mehrere 

Call to Actions 

angeboten, deren 

Unterschiede sich 

nicht erschliessen 

(«In den 

Einkaufswagen» 

oder «Jetzt 

kaufen») 

 

 

Klarere Unterschiede 

zwischen den beiden 

CATs (z.B. «Jetzt mit 

einem Klick kaufen») 
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4) Mobile liegt das 

Menu so, dass es 

nicht bequem mit 

einer Hand geöffnet 

werden kann 

 

 

 

5) Der «zur Kasse 

gehen» Button im 

Warenkorb ist 

oberhalb der 

Produktauswahl. 

Mobile ist dieser 

einhändig schwer 

zu erreichen. 
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6) Kategorien sind 

nicht trennscharf (z. 

B. unter «Elektronik 

& Computer» die 

Kategorien 

«Smartphones & 

Zubehör» und die 

Kategorie 

«Elektronik-

Zubehör») 

 

 

 

7) Es ist keine 

Gastbestellung 

möglich 

 

 

 

8) Es werden keine 

Kontaktoptionen 

wie E-Mail, Telefon 

oder Chat 

angeboten 

Kein Screenshot 

(was nicht vorhanden ist, kann nicht gezeigt werden) 

Kontaktoptionen wie E-

Mail, Telefon, Chat 

anbieten 

9) Suchfunktion 

sehr einfach 

gehalten 
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Priorisierung 

Soll selbst in ein sinnvolles Schema eingeteilt werden, z. B: 

 

Schnell umsetzbar / hoher Kundennutzen: 

– Filter für Produkte, die in die Schweiz geliefert werden 

– Call to Actions auf einen pro Seite reduzieren 

– Gastbestellung erlauben 

– Optimierung Suchfunktion 

 

Längere Umsetzungsdauer / hoher Kundennutzen 

– Kontaktoptionen wie E-Mail, Telefon, Chat anbieten 

– Kategorien trennscharf definieren 

– Entschlacken der Produktdetailseiten 

 

Längere Umsetzungsdauer / tiefer Kundennutzen 

– Buttons Mobile so platzieren, dass sie bequem einhändig erreicht werden können (Positionierung ist 

selten ein Kriterium um einen Kauf abzubrechen, Verschiebung je nach verwendetem System 

aufwändig) 

 

Must haves: keine  

 

No gos: Es soll aus dem Blickwinkel Customer Experience argumentiert werden. Verweise auf 

Internationalität des Händlers oder auf grosses Sortiment geben daher keine Punkte. 

 

 

Fragen für Expert/innen 

– Gibt es Elemente aus dem eben analysierten Onlineshop, welche Sie für Ihren eigenen Onlineshop 

übernehmen würden und weshalb? 

– Gibt es Bereiche, in welchen Ihr Onlineshop die Customer Journey des Kunden besser abbildet als 

der analysierte Onlineshop? 

Erläutern Sie, weshalb dem so ist. 

– Weshalb haben Sie XY am höchsten priorisiert und nicht XZ? 

– Weshalb haben Sie sich bei der Analyse des Onlineshops dafür entschieden, den Kaufprozess 

anhand der Produkte A, B und C durchzuspielen? 

– Wie gut werden die Aspekte einer Customer Experience im Onlineshop von Amazon nach Ihrer 

Meinung insgesamt berücksichtigt? In welchem Bereich sehen Sie das grösste Potenzial (für eine 

Optimierung zu einer besseren Customer Experience)? 

 


