Warum schlechte Produktbilder deinen Umsatz
ruinieren

Wie mangelnde Bildqualitat K&aufer abschreckt und welche Bildtypen wirklich
konvertieren
Thomas Aigner - 15.08.2026

Vor drei Jahren erhielt ich eine E-Mail von einem Gitarrenhandler aus Minchen. Er
betrieb einen kleinen Online-Shop und konnte nicht verstehen, warum seine
Conversion-Rate bei 0,8 Prozent stagnierte, wahrend Konkurrenten am gleichen Markt
drei bis vier Prozent erreichten. Sein Inventar war identisch, die Preise
wettbewerbsfahig, sogar die Versandkosten waren niedriger. Das Problem lag in den
Produktbildern.

Die Fotos waren mit dem Smartphone geschossen, vor einem weil3en Bettlaken aufgenommen,
mit automatischem Weil3abgleich und sichtbarem Kamerarauschen. Jede Gitarre sah aus wie
eine Massenware aus dem Discounter. Nachdem er in professionelle Fotografie investierte

- nicht teuer, aber systematisch - stieg die Conversion-Rate innerhalb von acht Wochen

auf 2,1 Prozent. Das sind keine Zufallszahlen. Das ist die Realitat des E-Commerce

fur Instrumente und Audiotechnik.

Warum Produktbilder Gber Erfolg oder Misserfolg entscheiden

Produktbilder sind nicht einfach hiibsche Dekoration. Sie sind das Aquivalent zu einer
Verkaufsberatung im stationdren Geschatft. Ein Kunde kann eine Kopfhérermuschel nicht
anfassen, das Gewicht nicht sptiren, den Sound nicht héren - alles, was er hat, sind
deine Bilder. Wenn diese Bilder schlecht sind, verkauft er woanders.

Die Psychologie dahinter ist einfach: Schlechte Bildqualitat signalisiert

Unserigsitat. Ein Kaufer denkt unbewusst: Wenn dieser Shop nicht mal die Mihe
macht, anstandige Fotos zu machen, wie sorgféltig wird die Verpackung sein? Wie
zuverlassig ist der Versand? Diese Zweifel entstehen in Millisekunden, bevor der Kunde
Uberhaupt deine Produktbeschreibung liest.

Fir Instrumente und Audiotechnik ist dieser Effekt noch ausgepragter. Ein Mikrofon
fur 200 Euro muss aussehen wie ein 200-Euro-Mikrofon. Ein Studiomonitor muss die
Materialqualitat, die Verarbeitung und die technischen Details deutlich zeigen. Hier
gibt es keine zweite Chance - entweder der Kunde vertraut dem Bild oder er scrollt
weiter.

Die haufigsten Fehler bei Produktbildern
Zu wenig Bilder pro Produkt

Ein einzelnes Bild reicht nicht aus. Ich habe Shops analysiert, die nur ein Produktbild
pro Artikel zeigen. Das ist fahrlassig. Ein Kunde mdchte das Produkt von vorne, von

der Seite, von hinten und von oben sehen. Bei Instrumenten sind auch Detailaufnahmen
wichtig - die Bunde einer Gitarre, die Anschlisse eines Audio-Interfaces, die
Bedienelemente eines Kopfhorers.
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Meine Empfehlung: Mindestens funf bis acht Bilder pro Produkt. Bei komplexeren
Geraten wie Mischpulten oder Synthesizern sollten es zehn bis zwdlf sein. Jedes Bild
sollte eine Frage beantworten, die ein potenzieller K&ufer hat.

Falsche Beleuchtung und Farbstiche

Smartphone-Kameras haben automatische Weil3abgleich-Funktionen, die oft zu Farbstichen
fuhren. Eine schwarze Kopfhérermuschel wird gelblich, ein silbernes Kabel wirkt

grinlich. Das ist nicht nur asthetisch problematisch - es schafft Vertrauen-Probleme.

Der Kaufer fragt sich: Sieht das Produkt wirklich so aus oder ist das ein Foto-Fehler?

Professionelle Produktfotografie braucht konstante, hochwertige Beleuchtung. Das muss
nicht teuer sein. Eine Softbox, zwei LED-Panels und ein neutraler Hintergrund kosten
zusammen 150 bis 300 Euro. Mit dieser Ausriistung lassen sich Fotos machen, die genauso
gut aussehen wie bei Profis - wenn man die richtige Technik anwendet.

Schlechte Hintergrund-Wahl

Weil3e Hintergrinde sind Standard im E-Commerce, aber sie funktionieren nicht fur

alle Produkte. Ein schwarzes Mikrofon verschwindet vor weil3em Hintergrund optisch. Ein
silbernes Audio-Interface wirkt flach und leblos. Manche Shops verwenden chaotische,
ablenkende Hintergriinde - Holztische, Musikstudios im Hintergrund - die vom Produkt
ablenken.

Die beste Losung ist ein neutraler, gleichmaRiger Hintergrund in Weil3, Grau oder
Schwarz, je nachdem welche Farbe das Produkt hat. Flr spezielle Kategorien - etwa
Gitarren - kann ein minimalistischer Lifestyle-Hintergrund sinnvoll sein, aber nur wenn
er das Produkt unterstitzt, nicht dominiert.

Zu kleine oder pixelige Bilder

Viele Shop-Systeme komprimieren Bilder zu aggressiv, um die Seite schneller zu laden.
Das Ergebnis: Pixelige, unscharfe Fotos. Ein Kunde kann die Verarbeitung eines
Studiomonitors nicht erkennen, weil die Auflésung zu niedrig ist. Das ist
kontraproduktiv - schnelle Ladezeiten helfen nichts, wenn der Kunde wegen schlechter
Bildqualitat abspringt.

Bilder sollten mindestens 1200 x 1200 Pixel sein, besser 1600 x 1600 oder héher.
Moderne Zoom-Funktionen erméglichen es, dass Kunden Details vergroRern kénnen. Das
erhoht das Vertrauen massiv.

Welche Bildtypen wirklich konvertieren
Ubersichtsbilder aus mehreren Winkeln

Das Hauptbild sollte das Produkt von vorne zeigen, unter optimaler Beleuchtung, mit
allen wichtigen Merkmalen sichtbar. Danach folgen Bilder von der Seite, von hinten und
von oben. Diese vier Bilder allein decken 70 Prozent der Fragen ab, die ein Kaufer

hat.

Detailaufnahmen
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Bei Instrumenten sind Detailaufnahmen entscheidend. Die Qualitat der Blinde bei einer
Gitarre, die Verarbeitung der Anschliisse bei einem Audio-Interface, die Beschaffenheit
der Polsterung bei Kopfhdrern. Diese Bilder zeigen Handwerk und Qualitat.

GrolRRenvergleiche

Ein Mikrofon wirkt klein oder grof3, je nachdem wie man es fotografiert. Ein
GroRenvergleich mit einem bekannten Objekt - etwa einer Hand oder einer Miinze -
hilft dem Kaufer, die Dimensionen richtig einzuschatzen. Das reduziert Retouren
massiv.

Lifestyle-Bilder

Ein Kopfhorer, der von jemandem getragen wird, wirkt anders als ein Kopfhorer auf
weiRem Hintergrund. Ein Studiomonitor in einem Heimstudio-Setup sieht anders aus als
isoliert. Diese Bilder schaffen Kontext und helfen dem Kaufer, sich das Produkt in
seiner eigenen Situation vorzustellen. Sie sollten aber nicht mehr als 20 bis 30

Prozent der Bilder ausmachen.

Verpackungs- und Lieferumfang-Bilder

Was ist in der Box enthalten? Wie sieht die Verpackung aus? Das sind legitime Fragen.
Ein Bild der Verpackung und des kompletten Lieferumfangs - alle Kabel, alle Adapter,
alle Dokumentation - schafft Transparenz und Vertrauen.

Technische Anforderungen fir Produktbilder

Hier sind die konkreten Spezifikationen, die ich nach Jahren der Analyse empfehle:

e Auflésung: Mindestens 1600 x 1600 Pixel fir Hauptbilder, 1200 x 1200 fir

zusatzliche Ansichten

e Dateiformat: JPG fir Fotos (mit Qualitat 85-90), PNG nur wenn Transparenz

notig ist

e Dateigréf3e: Unter 500 KB pro Bild fir schnelle Ladezeiten

e Farbprofil: SRGB fur Web, konsistent tGiber alle Bilder

e Bildscharfe: Fokus auf das Produkt, nicht auf den Hintergrund

* Beleuchtung: Farbtemperatur 5500K (Tageslicht) fir neutrale Darstellung
Praktische Tipps fur bessere Produktfotos

Mit kleinerem Budget starten

Nicht jeder Shop hat 5000 Euro fir professionelle Fotografie. Man kann mit deutlich

weniger anfangen. Eine gute Smartphone-Kamera (ab iPhone 12 oder Samsung Galaxy S21),
eine einfache Softbox-Beleuchtung (50 bis 100 Euro) und ein neutraler Hintergrund

(weilRes Papier oder Stoff) reichen aus, um deutlich bessere Bilder zu machen als der
Durchschnitt.

Der Schlussel ist Konsistenz. Alle Bilder sollten unter gleichen Bedingungen entstehen
- gleiche Beleuchtung, gleicher Hintergrund, gleicher Abstand zur Kamera. Das ist
wichtiger als teuerste Ausristung.
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Zoom-Funktionalitat nutzen

Moderne Shop-Systeme ermdéglichen es, dass Kunden in Bilder zoomen kénnen. Das ist ein
grol3er Vorteil. Ein Kunde kann Details vergroRRern, die Verarbeitung prifen, Kratzer

oder Mangel erkennen. Das schafft Vertrauen und reduziert Retouren, weil die

Erwartungen klarer sind.

360-Grad-Ansichten erwagen

Fur Premium-Produkte lohnt sich eine 360-Grad-Ansicht, bei der der Kunde das Produkt
selbst drehen kann. Das ist technisch aufwendiger, aber die Conversion-Steigerung ist
oft 15 bis 25 Prozent héher als mit statischen Bildern. Bei Instrumenten und teureren
Audio-Geraten ist das eine echte Investition wert.

A/B-Tests durchfihren

Nicht alle Bilder funktionieren gleich gut. Ein Bild mit weil3em Hintergrund
konvertiert moglicherweise besser als ein Lifestyle-Bild. Das lasst sich nur durch
Tests herausfinden. Viele Shop-Systeme ermdglichen A/B-Tests - nutze sie.

Wer sollte die Fotos machen

Das ist eine haufige Frage. Sollte man einen Fotografen beauftragen oder selbst
fotografieren? Die Antwort hangt vom Budget und vom Umfang ab. Wenn du 50 Produkte
hast und jedes Produkt acht Bilder braucht, sind das 400 Fotos. Das selbst zu machen
ist zeitintensiv, aber machbar. Wenn du 500 Produkte hast, ist ein Fotograf
wirtschatftlicher.

Meine Empfehlung: Fang selbst an. Lerne die Grundlagen, investiere in minimale
Ausristung, und mach gute Fotos von deinen wichtigsten Produkten. Wenn der Shop
wachst, kannst du dann immer noch einen Fotografen beauftragen. Aber die
Qualitatsstandards solltest du selbst definieren, nicht der Fotograf.

Das Fazit: Bilder sind nicht optional

Schlechte Produktbilder sind einer der Top-3-Grinde, warum E-Commerce-Shops scheitern.
Das ist keine Vermutung - das sind Daten aus hunderten von Shops, die ich analysiert
habe. Ein Shop mit schlechten Bildern kann die beste Produktbeschreibung der Welt haben
und wird trotzdem weniger verkaufen als ein Shop mit guten Bildern und

durchschnittlicher Beschreibung.

Die gute Nachricht: Das lasst sich andern. Mit etwas Planung, minimaler Ausruistung
und konsequenter Umsetzung lassen sich Produktbilder machen, die konvertieren. Die
Investition - ob in Zeit oder Geld - amortisiert sich schnell durch hdhere
Verkaufsquoten.

Der Gitarrenhandler aus Miinchen hat das verstanden. Heute fotografiert er seine
Instrumente selbst, mit professioneller Ausriistung, und hat seine Conversion-Rate
verdoppelt. Das ist kein Einzelfall. Das ist das, was passiert, wenn man Produktbilder
ernst nimmt.
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