Mehr Umsatz ohne neues Produkt:
3 Fokus-Tipps fur dein Weihnachtsgeschaft

Du bist mitten im Weihnachtschaos?

Wir kennen das auch gut. Mitte Dezember fuhlen sich fur viele Shopbetreiber:innen als wurden
sie einen Marathon-Endspurt hinlegen.

Die Bestellungen trudeln ein, Nachrichten blinken auf, Pakete stapeln sich. Und trotzdem
kommt dieser Gedanke:

»,Muss ich noch ein neues Produkt rausbringen, um das Beste aus dem Dezember zu holen?“

Die Antwort ist: Nein.

Du brauchst nichts Neues. Du brauchst nur mehr Klarheit.

Dieser Leitfaden ist dein kleiner Anker — drei ganz konkrete Tipps, die du in wenigen Minuten
umsetzen kannst. Ohne Technikdrama. Ohne Launch-Overload. Aber mit viel Wirkung.

Tipp 1: Wird dein Produkt auf Anhieb verstanden?

Viele Kund:innen klicken auf dein Produkt — und sind innerhalb von Sekunden wieder weg.
Nicht, weil es nicht gut ist. Sondern, weil sie es nicht verstehen.
Was genau ist es? Fur wen? Was passt rein? WWann kommt es an?

Formulierungsbeispiel (Kosmetiktasche):

X ,Kosmetiktasche 22x14 cm, Baumwolle*

"4 ,Unsere handgenahte Kosmetiktasche ist perfekt fiir unterwegs: gro genug fir Mascara,
Puder und Lippenpflege — aus robuster Bio-Baumwolle und mit wasserabweisendem
Innenfutter.”

Mini-Aufgabe: Lies dir deine Produkt-Beschreibungen selbst laut vor. Wirde eine fremde
Person sofort wissen, was sie bekommt — und warum es sie es kaufen sollte?



Tipp 2: Zeigt dein Bild, was es zeigen soll?

Ein schones Bild verkauft nicht. Ein erklarendes Bild schon.

Zeig deine Kosmetiktasche in einem echten Alltagsszenario — z. B. auf dem Badregal, mit Inhalt
befullt oder offen auf einem Schminktisch.

Wer sieht, was reinpasst, wie grol} sie ist und wie sie sich ,anfuhlt, trifft schneller eine
Kaufentscheidung.

Bildbeispiel:

2 Nur die Tasche auf weilem Hintergrund

{74 Die Tasche gedffnet, beflillt mit Kosmetik — daneben liegt eine Handcreme oder Zahnblrste
zum Grolenvergleich. Nimm das Produkt in die Hand - das erweckt im Shopbesuchenden den
Wunsch, das Produkt ebenfalls in die Hand zu nehmen.

Mini-Aufgabe: Fotografiere deine Tasche mit typischem Inhalt. Achte auf Licht, Nahe, echte
Umgebung. Frag dich: Versteht man sofort, wie praktisch sie ist?

Extra Tipp: nutze Videos, um dein Produkt so genau wie mdglich zu zeigen. Dank des letzten
Azoo Updates, kannst du Videos nun direkt im Shop verlinken und dort anzeigen.

Tipp 3: Preis & Versand — Vertrauen oder Verwirrung?

Gerade im Geschenkestress will niemand ratseln: Was kostet das wirklich? Wann kommt’s an?
Dein Preis und dein Versandversprechen sollten direkt sichtbar und eindeutig sein — im Text
und im Bild.

Formulierungsbeispiel (Kosmetiktasche):

X ,ab 20 € / VVersand 4-6 Tage*
("4 ,29,90 € inkl. Geschenkverpackung — wird in 2 Tagen versendet. Bestellungen bis 18.12.
kommen voraussichtlich vor dem 24.12. an (innerhalb Deutschlands).”

Tipp: Kommuniziere auch, wie du versendest: ,mit DHL & Sendungsverfolgung®, ,plastikfrei
verpackt®, ,ideal als Geschenk®.



Formulierungstipp fiir deinen Shop oder Produkttext:

,versandfertig innerhalb von 2 Werktagen. Bestellungen bis zum 18.12. werden
voraussichtlich vor dem 24.12. geliefert (innerhalb Deutschlands).”

Warum das wichtig ist:

e Du gibst eine klare Versandzeit an (,innerhalb von 2 Werktagen®) — das ist eine
Pflichtangabe nach § 312d BGB i.V.m. Art. 246a EGBGB.

e Du setzt eine realistische Frist (z. B. 18.12.) und erganzt ,voraussichtlich” — das schutzt
dich vor Haftung bei Verzégerungen.

e Du grenzt auf Deutschland ein — wichtig, da internationale Lieferzeiten stark variieren.

Du siehst, es ist nicht viel, aber es verandert fiir die Shopbesuchenden enorm viel
fur das Verstandnis deiner Produkte und die Kaufbereitschaft in deinem
Onlineshop.

Wir wissen, wie schnell man im Dezember denkt, man musste noch mehr machen.
Aber oft liegt die Losung nicht im Mehr — sondern im Vereinfachen.
Dein Produkt ist perfekt. Jetzt sorge daftir, dass es verstandlich ist, gesehen und gekauft wird.

Bald geschafft. Halte durch und freue dich tber die vielen Verkaufe.
Liebe GrilRe,

Dein Azoo Team
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