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Digitaler
Marktplatz

Der Wege zum erfolgreichen

Webshop

Eine erfolgreiche Onlineprasenz ist fiir Unterneh-
men unverzichtbar geworden. Sie erganzt den statio-
naren Handel und hat das Potenzial, neue Kundinnen
und Kunden anzusprechen. Immer ofter stellt sich dabei
die Frage nach einem eigenen Webshop. Doch wie ge-
hen Sie den Aufbau richtig an? Worauf ist besonders zu

achten?
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Uber den QR-Code finden Sie
frei verflighar weiterfiihrende
Informationen und Checklisten
fuir Thr Webshop-Projekt!
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Der Aufbau eines erfolgreichen Webshops
erfordert eine sorgfaltige Planung und die
Berlicksichtigung zahlreicher Faktoren. Je-
des Detail spielt eine Rolle. Hier sind neun
wesentliche Punkte, die Ihnen helfen, das
Projekt erfolgreich anzugehen.

Der erste Schritt: Planung und
1 ® Zielsetzung

Bevor Sie einen Webshop starten, ist eine
sorgfaltige Planung essenziell. Fragen Sie
sich, was Sie mit lhrem Webshop erreichen
wollen: Soll er den stationdren Handel er-
gdnzen oder als eigenstandiger Vertriebs-
kanal dienen? Dies bedeutet gravierende
Unterschiede fiir die Sortiments- und Preis-
politik. Schlieflich sprechen Sie im zweiten
Fall eine viel gréRere Zielgruppe an, haben
aber viel mehr Konkurrenz.

Uberlegen Sie sich lhre Positionierung,
arbeiten Sie mit Ihren Starken. Haben Sie
eine groflere Auswahl? Sind Sie starker
spezialisiert? Bieten Sie Dinge, die es sonst
nirgends gibt? Gelingt es Ihnen, die Produk-
te vollstandiger und besser zu prasentieren
als andere? Schaffen Sie es, Ihre Beratungs-
kompetenz im Webshop abzubilden? Bei-
spielsweise durch eine perfekte Suche,
interaktive Einkaufsberaterinnen und -be-
rater oder wertvolle Beratungsinhalte?

Konnen Sie entweder sehr attraktive Preise
bieten oder Produkte attraktiv biindeln, um
weniger vergleichbar zu sein?

2 Woran Sie vorab denken sollten

e Die Erstellung und der Betrieb ei-
nes erfolgreichen Webshops laufen nicht
nebenher. Sie brauchen personelle Res-
sourcen und missen lhre Hausaufgaben im
Bereich der Digitalisierung gemacht haben.
Alle Produktinformationen miissen in mar-
ketingtauglicher Form zentral und digital
verfiigbar sein. Dazu zdhlen auch Preise
und Lagerbestande.

Natiirlich gibt es im E-Commerce einige
rechtliche Aspekte zu beachten, besonders
bei Verbrauchergeschéaften. Beraterinnen
und Berater helfen hier unkompliziert wei-
ter. Gleich zu Beginn sollten Sie sich Gedan-
ken dariiber machen, wie Kundinnen und
Kunden den Shop spéter finden werden.
In der Regel sollten sie etwa 50 Prozent des
Budgets fiir das spatere Onlinemarketing
via Suchmaschinen, E-Mail oder andere Ka-
nale reservieren.

Produkte professionell darstellen
30 Ein entscheidender Punkt ist die
Produktprasentation. Kundinnen und Kun-
den konnen das Produkt nicht anfassen
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oder ausprobieren, deshalb muss die Dar-
stellung so detailliert und ansprechend
wie moglich sein. Dies reduziert zudem
Retouren. Hochwertige Fotos und prazise
Beschreibungen sind das A und O. Nutzen
Sie mehrere Bilder aus verschiedenen Pers-
pektiven, um das Produkt zu prasentieren.
Im Buchhandel konnen dies beispielsweise
Innenansichten sein, im Modebereich soll-
te die Passform besonders hervorgehoben
werden. Bilder und Videos sind der beste
Weg, um Emotionen zu transportieren. Was
in unserem Hirn keine Emotion auslost,
dem schenken wir kaum Aufmerksamkeit.
Neue Technologien wie Augmented Reality
eroffnen beispielsweise im Mobelhandel
Moglichkeiten, mit viel Effekt zu punkten.

Anforderungen an das Design des
4. Webshops

Das Design lhres Webshops sollte anspre-
chend und nutzerfreundlich sein. Gutes
Design erhoht das Vertrauen und damit
die Kaufwahrscheinlichkeit. Im Vorder-
grund stehen die Produkte. Denken Sie
dabei immer an lhre Zielgruppe: Ein Wein-
handel braucht ein anderes Design als ein
Spielwarengeschéft. Jedes gute Design
hat eine klare Menlstruktur, eine intuitive
Navigation und ein Layout, das sich an mo-
bile Gerate anpasst.

~Am besten an DOG'S LOVE gefallen uns die natirdichen Zutaten und die
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Jedes Detail spielt eine Rolle -
sorgfdltige Planung und die

Die Rolle von authentischem Inhalt
5 @ DerInhalt Ihres Webshops - sowohl
textlich als auch visuell - muss authentisch
und informativ sein. Achten Sie neben Pro-
duktbeschreibungen auf weitere Inhalte,
die Kundinnen und Kunden Mehrwert bie-
ten. Im Weinhandel kénnten das beispiels-
weise Informationen zu den Weingiitern
und den Winzerinnen und Winzern sein.
Storytelling ist hier ein Schlagwort: Erzah-
len Sie Geschichten rund um Ihre Produk-
te, die die Emotionen lhrer Kundinnen und
Kunden ansprechen. Bilder sollten immer
professionell und in hoher Qualitat sein.
Vermeiden Sie unscharfe oder zu kleine Fo-
tos, denn diese wirken unprofessionell und
mindern das Vertrauen in den Shop. Erstel-
len Sie Seiten mit Beratungsinhalt.

Worauf kommt es bei der Einrichtung eines
Wohnzimmers an? Welche Tipps haben
wir im Papierhandel fiir den Schulanfang?
Welche Blicher empfehlen Sie als Urlaubs-
lektilire? ,,Shop the Look hilft beim Zusam-
menstellen ganzer Outfits.

Der Kaufprozess: Was ist fiir Kun-
6 @ dinnen und Kunden entscheidend?
Der Kaufprozess sollte so einfach und rei-
bungslos wie moglich gestaltet sein. Wich-
tige Faktoren sind:

g Beriicksichtigung zahlreicher
v Faktoren sind entscheidend.
vy 1: Alt Wien: Zehn unter-

e Bt .08 schiedliche Mahlgrade als

Alleinstellungsmerkmal
auf www.altwien.at
h 2: Dog’s Love: Rezensio-
nen und weiterflihrende
\ Beratungsartikel auf der
Startseite von
\ www.dogslove.com

3: Freywille: Uibersicht-
liche Navigation, die
Information und Emotion
vereint, auf
www.freywille.com

« Transparenz: Kundinnen und Kunden
missen jederzeit wissen, wie hoch die
Kosten sind, welche Versandmethoden
angeboten werden und wann mit der
Lieferung zu rechnen ist.

« Bezahlmethoden: Bieten Sie mehrere
gangige Zahlungsmethoden an. Neben
Kreditkarte und PayPal sollte die Mog-
lichkeit zur Zahlung per Uberweisung
oder auf Rechnung bestehen.

+ Vertrauen: Kundinnen und Kunden mis-
sen sich sicher fiihlen. SSL-Verschliisse-
lung und sichere Bezahlmethoden sind
hier entscheidend. Platzieren Sie Ver-
trauenssymbole wie Giitesiegel oder
Bewertungen gut sichtbar auf der Seite.
Weiters miissen Kundinnen und Kunden
das Gefiihl haben, dass ihnen bei Pro-
blemen geholfen wird und sie die Ware
gegebenenfalls einfach zuriickgeben
kdnnen.

Kundenservice: Der direkte Draht
7. zur Kundin und zum Kunden

Bieten Sie klare Kontaktmoglichkeiten an.
Telefon, E-Mail, Kontaktformular oder auch
WhatsApp. Viele Kundinnen und Kunden
schatzen es, wenn sie liber einen Live-Chat
direkt Fragen stellen konnen. Schnelle Ant-
wortzeiten sind hier besonders wichtig.
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8 Der stationdre Handel im digitalen
o Zeitalter

Flir Unternehmen, die primar stationar ta-
tig sind, kann der Webshop eine sinnvolle
Ergdanzung sein. Eine beliebte Moglichkeit
ist ein ,,Click-and-Collect“-System: Kundin-
nen und Kunden bestellen online und ho-
len die Ware vor Ort ab. Das spart Versand-
kosten, lockt gleichzeitig mehr Menschen
in lhr Geschaft und bietet so die Moglich-
keit fur zuséatzliche Verkdufe. Bei groRem
Sortiment und wenig Platz im Geschaft
kann ein Display mit Touchscreen eine
Moglichkeit sein, zusatzlich den Webshop
zu durchsuchen, im Mobelhandel z. B. kann
ein QR-Code bei einem Produkt den Abruf
erganzender Informationen ermoglichen.

Barrierefreiheit und rechtliche
90 Rahmenbedingungen
Im E-Commerce sind viele rechtliche Rah-
menbedingungen zu berlicksichtigen - von
Impressumspflicht und Datenschutz iiber
Transparenzvorgaben der Verbraucher-
rechterichtlinie und EU-Produktsicher-

heitsverordnung bis hin zur Barrierefrei-
heit. Letztere ermdglicht es Menschen mit
Beeintréchtigungen (z. B. Sehbehinderung
oder geringe Deutschkenntnisse),

den

Webshop zu verwenden. Das bereits ver-
offentlichte Barrierefreiheitsgesetz (BaFG)
schreibt entsprechende MafRnahmen fiir
alle Webshops ab 28. Juni 2025 vor. Aus-
genommen sind nur Kleinstunternehmen,
die weniger als zehn Personen beschaf-
tigen und entweder einen Jahresumsatz
von hdchstens zwei Millionen Euro erzie-
len oder deren Jahresbilanzsumme sich
auf hochstens zwei Millionen Euro belduft.
Da die Malnahmen fiir die Barrierefreiheit
ebenfalls der Suchmaschinenoptimierung
dienen, zahlt sich deren Beachtung jeden-
falls aus.

Zu den MaRnahmen fiir Webshops zéahlen

beispielhaft:

+ Moglichkeit der Verwendung einer Vor-
lesefunktion sowie die Bedienbarkeit
des Webshops liber die Tastatur

+ Ausreichend Kontraste und die Moglich-
keit, bei Darstellungen im Vordergrund
den Kontrast zu erhdhen, damit sie von
Menschen mit Sehschwache erkannt
werden kdnnen

+ Informationsbereitstellung Uber die
Funktionsweise der Dienstleistung tiber
mehr als einen sensorischen Kanal, also
neben Schrift z. B. Vorlesefunktion

« einfache Darstellung, leicht verstdnd-
liche Texte, ausreichend groRe Schrift-
arten etc.

» Kontaktdaten fiir Hilfe (Help Desks, Call
Centers etc.)

Der Einstieg in den Onlinehandel ist eine
lohnende Herausforderung fiir KMU. Wich-
tig sind eine griindliche Planung, ein an-
sprechendes Design und eine einfache,
kundenfreundliche Handhabung. Mit hoch-
wertigen Inhalten und einem reibungs-
losen Kaufprozess schaffen Sie Vertrauen
und kdnnen sowohl neue Kundinnen und
Kunden gewinnen als auch Bestandskun-
dinnen und -kunden langfristig binden. Mit
der richtigen Mischung aus Planung, De-
sign und Kundenservice kann lhr Webshop
zu einer Erfolgsgeschichte werden. Es gébe
noch viel zu sagen!

LIMESODA bietet E-Commerce-
Projekte, Websites, Apps sowie

Social-Media und Onlinemarketing an.

Das Unternehmen besteht seit liber

20 Jahren an drei Standorten -

St. Polten, Wien und Linz - mit Gber

50 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern.

E-Commerce: Leitfaden zur
rechtskonformen Grundpreis-
auszeichnung im Onlineshop

Die transparente Auszeichnung von Preisen ist nicht nur aus-
schlaggebend fiir die Kaufentscheidung der Kundinnen und
Kunden, sondern auch fiir einen fairen Wettbewerb unerl&ss-
lich. Das Preisauszeichnungsgesetz (PrAG) legt fest, wie Preise
gegeniiber Verbraucherinnen und Verbrauchern angegeben
werden missen. Um es den Kundinnen und Kunden zu ermog-
lichen, trotz unterschiedlicher Verpackungsgréfien und Fiill-
mengen Preise zu vergleichen, schreibt das Gesetz eine Pflicht
zur Grundpreisauszeichnung vor (8§ 10a ff PrAG). Im Leitfaden
finden Sie Antworten auf haufig gestellte Fragen mit hilfrei-
chen Beispielen.
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