Industrie

Vertrauen aufbauen - Produkte klar
verkaufen

Wie Hersteller von Nahrungserganzungsmitteln mit einer
klaren Shop-Struktur mehr Umsatz und starkere
Kundenbindung erzielen

Praxis-Ratgeber fur
Nahrungserganzungsmittel-Hersteller

1. Ausgangssituation

Der Markt flr Nahrungserganzungsmittel wachst - gleichzeitig steigt auch der
Wettbewerbsdruck. Viele Hersteller verfligen bereits Uiber einen Online-Shop, einzelne
Produktseiten und Werbekanale. Das Problem: Haufig fehlt eine klare Shop-Struktur,
eine verstandliche Nutzenlogik und ein sauberer Weg vom Erstkauf zum Wiederkauf.
Dadurch steigen die Werbekosten, Produkte wirken austauschbar und
Umsatzpotenziale bleiben ungenutzt.

Viele Hersteller verfligen bereits Uber:
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e einen Online-Shop
e Social-Media-Kanale

e ceinzelne Produktseiten

Doch haufig fehlen entscheidende Elemente:

e eine klare Shop-Struktur
e eine verstandliche Erklarung des Nutzens
e eine durchdachte Verkaufs-Logik

e eine Strategie fur Wiederkaufe

Die Folge:

e Hoher Aufwand fir Werbung
e Wenig Stammkunden

e Preisvergleich statt Markenbindung

Ein klar strukturierter Online-Shop entscheidet heute maBgeblich Uber den
wirtschaftlichen Erfolg.

2. Typische Probleme in der Praxis

2.1 Produkte wirken austauschbar
Viele Shops zeigen vor allem:

e Inhaltsstoffe
e Dosierung

e Preis

Doch oft bleibt unklar:
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e Fir wen ist das Produkt gedacht?
e Welches Problem wird geldst?

e Warum sollte gerade dieses Produkt gewahlt werden?

Ohne klare Positionierung entsteht schnell ein reiner Preisvergleich.

2.2 Rechtliche Unsicherheit

Gesundheitsbezogene Aussagen sind Nahrungserganzung streng geregelt. Viele
Shops wirken deshalb vorsichtig oder unklar formuliert.

Das Ergebnis:

e Weniger Vertrauen
e Geringere Uberzeugungskraft

2.3 Hohe Werbekosten

Online-Werbung ist teuer. Wenn Kunden nur einmal kaufen, lohnt sich der Aufwand oft
kaum.

Ein einmaliger Kauf reicht wirtschaftlich selten aus.

2.4 Fehlende Struktur im Shop

Oft fehlen wichtige Elemente:

e Klare Einteilung nach Bedurfnissen
e sinnvolle Produktpakete
e Angebote flr regelmaBige Lieferung

e klare Nutzerflihrung durch den Shop

Dadurch bleiben Umsatzpotenziale ungenutzt.
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3. Wie eine klare Shop-Struktur mehr Ertrag bringt

Ein erfolgreicher Online-Shop ist mehr als eine Produktliste.

Digitale Struktur bedeutet bei Nahrungserganzungsmitteln vor allem eines: Vertrauen
schneller aufbauen, Kaufentscheidungen erleichtern und Wiederkaufe gezielter
fordern.

3.1 Struktur nach Bediirfnissen statt nur nach Produkten

Statt Produkte ausschlieBlich einzeln darzustellen, kann der Shop nach
Anwendungsbereichen gegliedert werden, zum Beispiel:

e Energie & Leistungsfahigkeit
e Immunsystem

e Darm & Verdauung

e Gelenke

e Haut & Haare

Das hilft dem Kunden:

e Schneller das passende Produkt zu finden
e Sich besser zu orientieren

e Eine Kaufentscheidung zu treffen

Das steigert die Kaufwahrscheinlichkeit.

3.2 Vertrauen sichtbar machen
Wichtige Elemente im Shop sind zum Beispiel:

e Kilare Inhaltsstoffangaben

e Herkunft der Rohstoffe
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e Qualitatsnachweise
e Laboranalysen

e Haufige Fragen (FAQ)

Gerade in dieser Branche ist Vertrauen einer der wichtigsten Verkaufsfaktoren.

3.3 Produktpakete statt nur Einzelverkauf
Statt nur einzelne Produkte anzubieten, kdnnen sinnvoll sein:

e 30-Tage-Pakete
e Kombi-Angebote

e Themen-Pakete (z. B. ,Immunsystem im Winter")

Vorteile:

e Hoherer Bestellwert
e Kilarer Nutzen fur den Kunden
e Einfachere Kaufentscheidung
3.4 RegelmaBige Lieferung anbieten
Viele Nahrungserganzungsmittel werden dauerhaft eingenommen.

Ein Modell fir regelmaBige Lieferung:

e Sichert planbare Einnahmen
e Bindet Kunden langfristig
e Reduziert den Aufwand flir neue Werbung

3.5 Klare und einfache Produktseiten
Wichtige Punkte:

e Verstandliche Beschreibung
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Klare Vorteile
Einfache Bestellmdglichkeit
Schneller Kaufabschluss

Gute Darstellung auf Smartphones

Mehr Besucher bringen wenig, wenn der Shop unubersichtlich ist.

4. Konkrete Schritte fur mehr Umsatz

Produkte nach Bedurfnissen strukturieren
Nutzenbeschreibung klar formulieren
Produktpakete entwickeln

RegelmaBige Lieferung ermoglichen
Kundenbewertungen integrieren

Kaufprozess vereinfachen

Diese MaBnahmen fiihren typischerweise zu:

hoherem durchschnittlichen Bestellwert
starkerer Wiederkaufsrate

hoherem Umsatz pro Kunde

5. Praxisbeispiel

(fiktiv, aber branchenrealistisch)

Ein mittelstandischer Hersteller strukturierte seinen Shop neu:

Einteilung nach Anwendungsbereichen
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e Einfuhrung eines 30-Tage-Pakets
e Moglichkeit zur regelmaBigen Lieferung

e Uberarbeitung der Produktseiten

Ergebnis nach wenigen Monaten:

e Hoherer durchschnittlicher Bestellwert
e Mehr Stammkunden

e Stabilerer Monatsumsatz

6. Einstieg mit der Vertriebsstruktur-Analyse

In der Vertriebsstruktur-Analyse prifen wir unter anderem:

e Ist Ihr Shop klar und verstandlich aufgebaut?

e Wird der Nutzen |hrer Produkte deutlich erklart?
e Gibt es sinnvolle Produktpakete?

e Gibt es Modelle flr regelmaBige Bestellungen?

e Wo verlieren Sie Kaufer im Bestellprozess?

Sie erhalten:

e eine klare Bewertung
e konkrete Verbesserungsvorschlage

e priorisierte nachste Schritte

Ziel ist: mehr Umsatz pro Kunde - nicht nur mehr Besucher.
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7. Abgrenzung der Verantwortlichkeiten

IndustrieCommercePro unterstitzt bei der Einrichtung und Optimierung von
Online-Shops sowie bei der Strukturierung digitaler Vertriebsprozesse.

Die Verantwortung fur Produktentwicklung, Inhaltsstoffe, Kennzeichnung, gesetzliche
Vorgaben und gesundheitsbezogene Aussagen liegt ausschlieBlich beim Hersteller.

Meine Empfehlungen betreffen die Struktur und den Vertrieb im Shop und stellen
keine rechtliche oder gesundheitliche Beratung dar.

8. Fazit

Im Bereich Nahrungserganzungsmittel entscheiden vor allem:

e Vertrauen
e Klare Struktur
e ceinfache Orientierung

e Wiederkaufe

Ein gut strukturierter Online-Shop:

e steigert die Kaufquote
e erhoht den Bestellwert
e starkt die Kundenbindung

e sorgt fur stabileren Umsatz

Klare Struktur schafft Vertrauen, starkt Wiederkaufe und verbessert die
Wirtschaftlichkeit des Shops.
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Jetzt den nachsten Schritt gehen

Mit der Vertriebsstruktur-Analyse flir Nahrungserganzungsmittel-Hersteller prifen wir,
wie Kklar Ihr Shop aufgebaut ist, wie verstandlich der Nutzen lhrer Produkte
kommuniziert wird und an welchen Stellen heute Kaufabbrliche, geringe Warenkoérbe
oder fehlende Wiederkaufe entstehen.

Sie erhalten:

e eine klare Bewertung lhres Ist-Zustands
e konkrete Verbesserungsvorschlage

e priorisierte nachste Schritte

Ziel: mehr Umsatz pro Kunde, starkere Kundenbindung und ein wirtschaftlicherer
Shop-Aufbau.

Kontakt:_info@industriecommercepro.de

Web: www.industriecommercepro.de

Autor:
Wolfgang Droppelmann

IndustrieCommercePro - Strukturierte digitale Vertriebsprozesse fir Industrie, Bau und
Handwerk
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