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DIE DESIGNSTANDARDS
MIT BEISPIELEN

Best Practice für
Produktseiten



Das Ziel der Produktseite ist, dass Besucher:innen alle wichtigen
Informationen zum Produkt schnell erfassen und gleichzeitig
von dessen Mehrwert überzeugt werden. 

Eine klare Struktur, prägnante Texte, visuelle Elemente und
Trust-Signale sorgen dafür, dass Kund:innen informiert, sicher
und motiviert die Kaufentscheidung treffen und so die
Conversion in einem Shopify-Shop steigt.

Ziel
Ziel verstehen:

Fokus:

Rolle:

Der Fokus einer Produktseite liegt in der Kombination aus
emotionalem Design und klarer, strukturierter
Produktkommunikation. Visuelle Elemente wie Bilder oder Icons
wecken Emotionen und Interesse, während klare Texte,
Bulletpoints und übersichtliche Informationen Nutzen, Vorteile
und Kaufoptionen vermitteln. 

Diese Balance sorgt dafür, dass Kundinnen und Kunden sowohl
emotional angesprochen als auch informiert und überzeugt
werden, was die Conversion in einem Shopify-Shop steigert.

Die Produktseite ist der zentrale Conversion-Punkt im Online-
Shop. Sie muss Vertrauen schaffen, klar informierenund zur
Kaufentscheidung motivieren. 

Alle Elemente von Bildern und Beschreibungen über Preise und
Verfügbarkeit bis zu CTAs und Trust-Signalen tragen dazu bei,
dass Kundinnen und Kunden sicher, schnell und überzeugt
kaufen in einem Shopify-Shop.
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Corporate Design sorgt für einen
konsistenten und wiedererkennbaren
Auftritt im Shop. Dazu gehören eine
einheitliche

Farbwelt
Typografie
Buttons
Icons 

gemäß Styleguide. CTA-Buttons sollten
stets in der Markenfarbe gestaltet und
als auffälligstes Element hervorgehoben
werden, um die Kaufaktionen klar zu
lenken und die Markenidentität.

Design

Corporate Design: Mobile First:
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Mobile First bedeutet, dass die Seite auf
Smartphones optimal funktioniert. Dazu
gehören 

kurze Ladezeiten
gut lesbare Schriftgrößen 
leicht anklickbare Buttons

Eine mobile-optimierte Darstellung
sorgt für eine reibungslose User
Experience, reduziert Absprünge und
steigert die Conversion.

Klarer visueller Aufbau:
Ein klarer visueller Aufbau erleichtert die Orientierung
und Kaufentscheidung. Auf Desktop empfiehlt sich das
klassische E‑Commerce-Layout:

Produktbild links
Produktinformationen
CTA rechts

Auf Mobile wird die Reihenfolge angepasst: 
zuerst das Bild
gefolgt von Titel
Preis 
CTA 

um die Inhalte schnell erfassbar und die Interaktion
einfach zu gestalten. Ein konsistentes Layout steigert
Übersichtlichkeit und Conversion.



Breadcrumbs zeigen den Nutzerinnen und Nutzern die aktuelle Position im
Shop und ermöglichen eine einfache Navigation zurück zu Kategorien oder
Startseiten. Sie werden oberhalb des Produktnamens oder Titelbereichs, meist
direkt unter der Hauptnavigation, platziert und sollten dezenter gestaltet sein,
um die Übersichtlichkeit zu wahren.

Breadcrumbs verbessern die Orientierung, unterstützen die Usability und
fördern eine bessere User Experience.

Breadcrumbs: 
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Beispiele



Trust-Elemente wie Social Proof oder
Kundenbewertungen sollten direkt in
der Nähe des Produkttitels platziert
werden. So sehen Kundinnen und
Kunden sofort, dass das Produkt
beliebt und vertrauenswürdig ist.

Sternebewertungen, kurze Zitate oder
Abzeichen „Bestseller“, „Top
bewertet“ erhöhen das Vertrauen,
reduzieren Unsicherheiten und
fördern die Kaufentscheidung.

Trust-Element:
Der Produkttitel sollte klar, prägnant
und aussagekräftig sein. Er beschreibt
das Produkt so, dass Kundinnen und
Kunden auf den ersten Blick
erkennen, was es ist, und gleichzeitig
relevante Keywords für die Suche
enthalten sind. 

Ein optimierter Titel verbessert die
Auffindbarkeit im Shop und in
Suchmaschinen und unterstützt die
Kaufentscheidung.

Produkttitel:

AdRock Marketing | Best Practice 04/ 18



Die Kurzbeschreibung bzw. Vorteilsübersicht sollte
den zentralen Nutzen des Produkts in 1–2
prägnanten Sätzenauf den Punkt bringen. Alternativ
oder ergänzend eignen sich starke
Verkaufsargumente als kurze Bulletpoints, die den
Mehrwert sofort verständlich machen. 

Der Einsatz von Icons erhöht dabei die schnelle
Erfassbarkeit und lenkt den Blick auf die wichtigsten
Vorteile. Diese kompakte Darstellung hilft Kundinnen
und Kunden, das Produkt schnell einzuordnen, und
unterstützt die Kaufentscheidung.

Kurzbeschreibung/Vorteile: 
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Die Verfügbarkeit bzw. der Lagerstatus
sollte transparent und gut sichtbar auf der
Produktseite angezeigt werden. 

Hinweise wie „Auf Lager“, „Nur noch
wenige Stück verfügbar“ oder „Derzeit
nicht verfügbar“ setzen klare
Erwartungen und helfen Kundinnen und
Kunden bei der Kaufentscheidung. Eine
transparente Lageranzeige reduziert
Frustration und erhöht das Vertrauen.

Die Lieferzeit sollte klar und gut sichtbar
auf der Produktseite kommuniziert
werden. 

Idealerweise werden konkrete Angaben
zur voraussichtlichen Lieferzeit gemacht 
z. B. „Lieferung in 2–4 Werktagen“, statt
ungenauer Formulierungen. Transparente
Lieferzeiten schaffen Vertrauen, reduzieren
Rückfragen und unterstützen die
Kaufentscheidung.

Informationen: Lieferzeit:
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Der Preis sollte klar und sofort sichtbar auf
der Produktseite platziert sein, idealerweise
im direkten Blickfeld des Nutzers. Bei
reduzierten Artikeln müssen Rabatte
transparent dargestellt werden z. B. durch

Varianten wie:
Größe
Farbe  
Material 

sollten übersichtlich und intuitiv
auswählbar sein. Die Auswahlfelder
sollten klar beschriftet, visuell
voneinander getrennt und direkt
unter dem Preis platziert werden.

Sinnvoll ist, aktive Auswahl deutlich
hervorzuheben und nicht verfügbare
Optionen zu kennzeichnen. So
erkennen Kundinnen und Kunden
schnell, welche Varianten verfügbar
sind, was Fehlbestellungen reduziert
und die Conversion.

Preis:

Varianten:

AdRock Marketing | Best Practice 07/ 18

Streichpreise, 
prozentuale Ersparnis  
die konkrete Preisdifferenz 

Eine klare Preiskommunikation schafft
Vertrauen, erleichtert den Vergleich und
fördert die Kaufentscheidung.



Mengenrabatte / Upselling sollten kompakt und visuell abgesetzt präsentiert
werden, damit sie sofort ins Auge fallen. Der Nutzen sollte klar erkennbar sein
z. B. in Zahlen wie „10 % sparen ab 3 Stück“ oder kurzen, einprägsamen
Phrasen.

Optional können zusätzliche Verkaufsargumente in Bulletpoints aufgeführt
werden, z. B.:

Vorteile der größeren Menge 
besondere Produktkombinationen 
exklusive Extras 

So wird Upselling transparent, attraktiv und unterstützt die Kaufentscheidung.

Optional Mengenrabatt/Upselling:
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Der Call-to-Action (CTA) sollte direkt unter Preis und Varianten platziert
werden, z. B. als „In den Warenkorb“ oder „Jetzt kaufen“-Button. Er muss
visuell auffällig sein, um die Kaufentscheidung zu unterstützen.

CTA:
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Zahlungsmethoden sollten klar sichtbar unter dem CTA angezeigt werden,
idealerweise mit Logos bekannter Anbieter. Biete gängige Optionen wie:

Kreditkarten 
PayPal
digitale Wallets (Apple Pay, Google Pay) 
Rechnung
Ratenzahlung

Sichtbare, vertraute Zahlungsmethoden schaffen Vertrauen, senken
Kaufhürdenund steigern die Conversion.



Eine gute Produktbeschreibung kombiniert Information und Emotion. Eine
detaillierte Beschreibung schafft Klarheit über:

Funktion, 
Material 
Einsatzbereich

während die zentralen Produktvorteile in übersichtlichen
Bulletpointsschnell erfassbar sein sollten. So erkennen Kundinnen und
Kunden auf einen Blick den Mehrwert des Produkts.

Ergänzend empfiehlt sich eine weitere Beschreibungssektion mit Bildern,
die Emotionen weckt und wichtige Eigenschaften visuell unterstützt. Dabei
sollten gezielt die Vorteile gegenüber der Konkurrenz herausgestellt
werden, um eine klare Kaufentscheidung zu erleichtern. Eine durchdachte
Produktbeschreibung steigert Vertrauen und Conversion.

Produktbeschreibung:
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Cross-Selling erhöht den
Warenkorbwert, indem Kundinnen
und Kunden passende
Ergänzungsprodukte, ähnliche oder
alternative Artikel sowie Produkte, die
andere Kunden gekauft haben, gezielt
vorgeschlagen werden. 

Die Empfehlungen sollten inhaltlich
relevant sein und sich klar auf das
aktuell betrachtete Produkt beziehen.

Cross-Selling:
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Wichtig ist eine visuelle Konsistenz
mit den übrigen Produktlisten im
Shop:

einheitliche Produktbilder
klar dargestellte Preise 
ein eindeutiger CTA wie „In den
Warenkorb“

So wirken Cross-Selling-Elemente
vertraut, fördern schnelle
Kaufentscheidungen und steigern die
Conversion.



Bewertungen sind ein
entscheidender
Vertrauensfaktor im Online-
Shop. Die Gesamtbewertung z.
B. Sterne-Durchschnitt sollte gut
sichtbar platziert sein und einen
schnellen Eindruck der
Kundenzufriedenheit vermitteln.

Ergänzend erhöhen: 

echte Kundenkommentare
mit Name (oder
anonymisiert)
Datum die Glaubwürdigkeit
optional Produktvariante
Fotos
Anwendungssituationen

Vertrauen und bieten
zusätzlichen Mehrwert.

Ein gut sichtbarer „Bewertung
schreiben“ - Button mit
möglichst niedriger
Einstiegshürde fördert neue
Rezensionen. Um die
Übersichtlichkeit zu wahren,
sollten nicht zu viele
Bewertungen gleichzeitig
angezeigt werden besser sind
Slider, ein Dropdown oder eine
Lade-mehr-Funktion. So bleiben
Bewertungen übersichtlich
auch in der mobilen Ansicht.

Bewertungen:
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Die FAQ-Sektion beantwortet
die häufigsten Kundenfragen
schnell und transparent. Sie
reduziert Supportanfragen,
schafft Vertrauen und
unterstützt die
Kaufentscheidung. 

Behandelt werden sollten
allgemeine Themen wie:

 Versand, 
Zahlung  
Rückgabe  

Falls relevant produktspezifische
Fragen direkt auf den
Produktseiten.

Eine klar strukturierte und leicht
auffindbare FAQ verbessert die
Nutzererfahrung und steigert
die Conversion in einem Shopify-
Shop.

FAQ:
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Du bist bereit zu Skalieren und möchtest
wissen, wie das ganze für deinen Online Shop

funktionieren kann?

EXPERTENGESPRÄCH

100% kostenlos und unverbindlich

Termin buchen

https://calendly.com/k-zohles-adrock-marketing/expertengesprach?month=2026-02
https://calendly.com/k-zohles-adrock-marketing/expertengesprach?month=2026-02
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