Der Ratgeber fiir die Steigerung von Reaktionen
Bringen Sie die richtigen Website-Besucher auf Ihre
Internetseite

Der erste Eindruck zahlt — werden Sie vertrauenswurdig
und professionell

Dominante Klick-Aufforderungen — Erhéhen Sie
lhre Klick-Raten

Attraktive Inhalte erstellen und Zusatznutzen bieten
Newsletter- und E-Mail-Marketing erfolgreich umsetzen



Autor

Claudio Weiss ist Geschaftsfuhrer der Karriere.ch AG und betreibt zusammen mit Stefan
Schmidlin und Peter Windhofer das Portal Marketing-ldeen.ch. Er war lange Jahre in
Verlagen fur ein effizientes Direktmarketing, Telefonmarketing und Internetmarketing
verantwortlich. In allen seinen Tatigkeiten konzentrierte er sich darauf, die Neu-
kundengewinnung zu férdern, eine Optimierung des Werbefrankens zu erzielen und mit
Marketingmassnahmen messbar bessere Resultate zu erreichen.

Aus Grunden der Lesbarkeit wurde im Text die mannliche Form gewahlt.

claudio.weiss@marketing-ideen.ch

Impressum

WEKA Marketing Dossier
Conversion Rate

Satz: Peter Jaggi
Korrektorat: ~ Monika Paff

WEKA Business Media AG
Hermetschloostrasse 77
8048 Zurich

Tel. 044 434 88 34

Fax 044 434 89 99
info@weka.ch
www.weka.ch

1. Auflage 2018

VLB - Titelaufnahme im Verzeichnis Lieferbarer Biicher:
ISBN: 978-3297-02120-0

© WEKA Business Media AG, Zurich

Alle Rechte, insbesondere das Recht der Vervielfaltigung und Verbreitung sowie der Ubersetzung, vorbehalten. Kein Teil des Werks darf in irgendeiner Form (durch
Fotokopie, Mikrofilm oder ein anderes Verfahren) ohne schriftliche Genehmigung des Verlages reproduziert oder unter Verwendung elektronischer Systeme gespeichert,
verarbeitet oder verbreitet werden.



Inhalt

Inhalt

Conversion Rate

VOFWWOKT. ..o ettt 5
EINFURIUNG ... e 7
Tipp 1: Die richtigen Website-Besucher auf lhre Internetseite bringen................................ 9
Tipp 2: Der erste Eindruck — ansprechendes Design .........................ccociiiiiiiiiiiiii 11
Tipp 3: Benutzerfreundlichkeit: Ubersichtlichkeit und Benutzerfiihrung ........................ 15
Tipp 4: Dominante Klick-Aufforderungen ........................coocciiiiiiii e 17
TiPP 5: LaNAiNGPages ........ccoiiiiiiiii e 20
Tipp 6: Vollstandige Werbebotschaft.............................ccii 24
Tipp 7: Attraktive Inhalte erstellen und Zusatznutzen bieten......................................... 27
Tipp 8: Anfrage- und Bestellformulare optimieren.............................ooccoii 29
Tipp 9: Mehrere Dialogmdglichkeiten anbieten................................ 32
Tipp 10: Anpassung der Internetseite auf mobile Bildschirmformate ................................. 33
Tipp 11: Sicherheit ... 34
Tipp 12: Remarketing- bzw. Retargeting-Kampagnen ...........................coocii 36
Tipp 13: Ansdtze flr Webshops. ..o 39
Tipp 14: Newsletter- und E-Mail-Marketing ......................cc.cooiiiiiii 40
Bonus-Tipp: Verkaufsfordernde Texte. ..o 45
Checkliste Conversion Rate Steigern....................oooiiiiiiiiiii e 48
Massnahmenplan/Notizen ..., 52
UBBK UNS ..o 54
Digital Marketing Manager ..., 55

WEKA Marketing Dossier Conversion Rate 3



Inhalt

4  Conversion Rate WEKA Marketing Dossier



Vorwort

Vorwort

Sie haben sich dazu entschlossen, sich mit der Leistungsfahigkeit Ihrer Internetseite und der
Steigerung von Reaktionen zu befassen. Zu diesem Entscheid gratuliere ich Ihnen recht herzlich.
Dieses Marketing Dossier liefert Ihnen 15 praktische Ansdtze und Ideen, die Sie teilweise sofort
in die Praxis umsetzen kdnnen. Auch wenn Sie in einem ersten Schritt nur zwei oder drei einfa-
che Massnahmen umsetzen, wird das bereits eine positive Auswirkung in Form von zusatzlichen
Anfragen oder Bestellungen nach sich ziehen. Davon bin ich Uberzeugt. Falls Sie Unterstiitzung oder
zusatzliche Erlduterungen winschen, kénnen Sie sich sehr gerne an mich wenden. Mich interessie-
ren auch lhre erzielten Erfolge.

Ich winsche lhnen viele Aha-Erlebnisse und bei der raschen Umsetzung lhrer Ideen viel Freude und
Erfolg.

Beste Grlsse

Claudio Weiss
Marketing-ldeen.ch, claudio.weiss@marketing-ideen.ch

PS: Falls Sie bereits Online-Marketing-Experte sind und aus den 15 Ansatzen keine neuen Erkennt-
nisse generieren kdnnen, melden Sie sich bitte bei mir. Sie profitieren dann von einer Detailanalyse.
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Einfiihrung

Einfiihrung

Die beste Internetseite nlUtzt in der Regel nichts, wenn daraus keine Reaktionen in Form von
Kontaktanfragen oder Bestellungen resultieren. Viele Unternehmen geben viel Geld fir Internetseiten
aus, welche eine sehr schwache Conversion Rate (= Umwandlungs- oder Reaktionsrate) aufwei-
sen. Dabei ware es viel einfacher und kostengunstiger, aus den bestehenden Besuchern mehr
Reaktionen zu generieren, als neue Besucher auf die Internetseite zu bringen. Die Conversion
Rate von normalen Internetseiten liegt zwischen 0,1% bis 2%. Mit einigen einfachen Massnahmen
lasst sich diese Rate leicht verdoppeln oder verdreifachen. Einige Internetseiten haben sogar eine
Conversion Rate von weit Uber 10%.

Was ist eine Reaktion?

Die Betreiber von Internetseiten bestimmen selber, was flr sie eine Reaktion ist. Infrage kommen
beispielsweise die folgenden Reaktionsmoglichkeiten:

Download eines PDF-Dokuments ohne Registration
Download eines PDF-Dokuments mit Registration
Kontaktanfrage via ein allgemeines Kontaktformular
Newsletter-Anmeldung

Handlung in sozialen Netzwerken (Likes, Kommentare)
Bestellung von Produkt-Unterlagen via Online-Formular
Bestellung via Webshop

Umsatz pro Monat, Umsatz pro Bestellung

Anzahl Event-Anmeldungen

Telefonische Kontaktaufnahme

Personlicher Besuch im eigenen Geschaft

Je nach Reaktionsart ist die Conversion Rate natlrlich deutlich héher: Bei einem kostenlosen
Download eines attraktiven Ratgebers zu einem aktuellen Thema ohne Registration ist die Conversion
Rate schnell bei 10%. Bei einer Bestellung via Webshop liegt diese meistens deutlich darunter.

Erfolgsmessung durch Besucherstatistik:
Ein Muss fiir die Optimierung

Bevor Sie sich mit dem Thema Conversion Rate befassen, sollten Sie eine Besucherstatistik fir die
Erfolgsmessung installieren. Dabei gibt es verschiedene Moglichkeiten. Das bekannteste Werkzeug
ist dabei Google Analytics. Diese Besucherstatistik ist kostenlos und deckt den gréssten Teil der
Bedurfnisse von Internetseiten-Betreibern ab. Daneben gibt es auch weitere Analyse-Software, wel-
che kostenpflichtig ist und ein erweitertes Spektrum an individuellen Bedurfnissen abdeckt.
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Einfiihrung

Conversion Rate: Definition

Conversion Rate = Umwandlungs- oder Reaktionsrate in %

Wie viele Besucher einer Internetseite kdnnen in Interessenten oder Kunden umgewandelt
werden?

Beispiel: Wie viele Besucher einer Internetseite fillen ein Anfrageformular aus? Bei 2 Anfragen
von 100 Besuchern ist die Conversion Rate 2%.

Ansidtze zur Steigerung der Conversion Rate

In den folgenden Kapiteln erfahren Sie Schritt fur Schritt, wie Sie bei der Steigerung lhrer
Reaktionsraten gezielt und effizient vorgehen kénnen. Als Vorbereitung ist in einem ersten Schritt
wichtig, dass Sie definieren, welche Reaktionsmdéglichkeiten Sie aktuell auf lhrer Internetseite anbie-
ten, welche Conversion Rate Sie aktuell erzielen und welche Reaktionen Sie gezielt férdern moch-
ten. Uberlegen Sie sich auch, welche Reaktionen fiir Ihr Business besonders wertvoll sind und ob es
Reaktionsmaoglichkeiten gibt, die Sie neu anbieten méchten.

Checkliste %

Vorbereitungsarbeiten .
lhre aktuellen Zahlen

B Anzahl Website-Besucher pro Monat

B Anzahl Bestellungen pro Monat

B Anzahl Anfragen pro Monat

B Anzahl Unterlagen-Downloads pro Monat
|

Weitere Reaktionen

Einrichtung der Conversion Ziele

B Kontrollieren Sie, ob die Reaktionen auf lhrer Internetseite korrekt gemessen werden (z.B.
mit Google Analytics).

B |hr Website-Dienstleister kann Sie dabei unterstitzen.

B Setzen Sie sich Ziele beziglich der Conversion Rate. Beispiel: Ich méchte die Conversion
Rate von heute X % in 6 Monaten auf Y % steigern.
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Tipp 1: Die richtigen Website-Besucher auf Ihre Internetseite bringen

Tipp 1: Die richtigen Website-Besucher
auf Thre Internetseite bringen

Wie kommen die Besucher auf lhre Internetseite? Durch eine gute Verlinkung mit anderen thema-
tisch passenden Internetseiten? Mit welchen Suchbegriffen werden Sie bei Suchmaschinen im Inter-
net gefunden? Durch welche Kampagnen gewinnen Sie Besucher?

Diese Fragen sind entscheidend, um abzuschatzen, ob Sie von den richtigen Besuchern gefunden
werden. Kommen die falschen Besucher, so nlutzen alle anderen Massnahmen zur Steigerung der
Conversion Rate wenig.

Analyseschritte mittels Besucherstatistik

B Converson Rate: Wenn die Conversion Rate bei unter 1% liegt, konnte es sein, dass Sie die
falschen Besucher auf Ihrer Internetseite haben.

B Absprungrate generell: «Absprungrate» bedeutet, dass die Besucher nur eine lhrer Internetseiten
(z.B. die Startseite) angeschaut haben und dann lhre Internetseite sofort wieder verlassen haben.
Ist Ihre Absprungrate héher als 70%? Dann konnte es sein, dass Sie die falschen Besucher auf
lhre Internetseite lotsen.

B Absprungrate nach Besucher-Quellen (= Besucher-Herkunft): Wie hoch sind die Absprungraten
nach Internetseiten, welche lhre Besucher zuletzt besucht haben? Beispiel: Wenn Ihre Absprung-
rate bei der Besucher-Quelle «Google» héher als 70% ist, kénnte es sein, dass Sie mit den
falschen Suchbegriffen bei Google gefunden werden.

B Suchbegriffe: Mit welchen Suchbegriffen kommen lhre Besucher auf lhre Internetseite? Stimmen
diese Suchbegriffe mit lhrem Angebot Uberein oder sind diese zu allgemein fur Ihr Angebot?
Gibt es dabei Verwechslungen mit anderen Unternehmen oder Produkten?

B Geografische Herkunft der Besucher: Sind Sie vor allem lokal tétig? Kommen Ihre Besucher tber-
wiegend aus fernen Léandern? Verstehen lhre Besucher Deutsch?

Praxistipp

Analysieren Sie auch die einzelnen Unterseiten (Landingpages), die eine Uberdurchschnittlich
hohe Absprungrate ausweisen. Wenn Sie beispielsweise sehr viele Besucher auf einer Produkt-
beschreibungsseite generieren, diese aber direkt dort sofort wieder abspringen, kénnten Sie
inhaltliche Anpassungen vornehmen oder Reaktionsmoglichkeiten prominenter oder auffalliger
platzieren. Es kann auch vorkommen, dass es ausgerechnet auf dieser Unterseite ein techni-
sches Problem gibt. Dass man z.B. das Anfrageformular gar nicht ausfullen kann. Kontrollieren
Sie also regelmassig die Unterseiten mit hohen Absprungraten und arbeiten Sie gezielt an

deren Reduktion.
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Tipp 1: Die richtigen Website-Besucher auf Ihre Internetseite bringen

Praxisbeispiel a

Ein Job-Portal, das Interessenten fur Stellenangebote fir die Funktion «Marketingleiter» gewin-
nen mochte, hat stark in Google Adwords und in die Suchmaschinenoptimierung fir diesen
Begriff investiert. Da das Kosten-Nutzen-Verhaltnis fir das Job-Portal unbefriedigend war, hat
es eine Detailanalyse Uber die Absprungraten durchgefuhrt. Dabei ist aufgefallen, dass die
Google-Adwords-Anzeigen auch erschienen sind, wenn eine Person nach Suchbegriffen wie
«Marketingleiter Weiterbildung», «Marketingleiter Lohn» oder «Marketingleiter Priufung»
gesucht hat. Die Analyse hat gezeigt, dass Besucher mit diesen Suchbegriffen praktisch keine
Bewerbungen auf offene Stellen generiert haben. Deshalb hat das Portal dafir gesorgt, dass
Besucher mit diesen Suchbegriffen aus der Adwords-Kampagne ausgeschlossen worden sind.
Somit hat das Portal daftr gesorgt, dass weniger Besucher fir die Website generiert werden,
aus denen zu wenig oder keine Reaktionen erfolgt sind. Das Portal hat aber auch herausge-
funden, dass Personen, welche sehr spezifisch suchen (Bsp: Marketingleiter Pharma Basel)
Gberdurchschnittlich gut reagieren. Das eingesparte Adwords-Budget wurde dann fir diese
sehr spezifischen Suchbegriffskombinationen investiert.
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Tipp 2: Der erste Eindruck — Ansprechendes Design

Tipp 2: Der erste Eindruck -
ansprechendes Design

Wie wird Ihre Internetseite auf den ersten Blick wahrgenommen? Strahlt lhre Internetseite
Professionalitat und Vertrauen aus? Es ist klar, dass man Uber Design stundenlang diskutieren kann.
Es geht hier aber nicht primar um «gefallt oder gefallt nicht», sondern um «vertrauenswirdiger und
professioneller Anbieter oder nicht». Hier Beispiele aus drei Branchen. Urteilen Sie selbst: Welcher
Anbieter macht auf den ersten Blick einen vertrauenswirdigeren und professionelleren Eindruck?

Erster Eindruck - urteilen Sie selber

Beispiel Pizzakurier

Mittagamend for 20r

Pakistanisch Gerichte

Herzlich Willkemmen bei Aladin

Piza »
Salate Aladin Pizzakurier Uster |iefert seit 2009 auch Pakistanische
Pasta & Chicken Biiro - und Hauslieferungen in Uster und

Daner Kebab { NEU )

Diesserts

SOmsgetranke

Alkghofsche Getranks

Seit 1996 die Nr. 1 in Uster

Offnungzeiten

Montag - Dennarstag

w30 - 2330 _

1700 - 22:00 Uber Mittag zu Jeder Pizza 1 Dose Cola oder 1 Griiner Salat dazu
Freitag - Samstag

w0 - 1330 Tel: 044 941 89 89 Aathalstr. 42, 8610 Uster

ATN) S Bei einer Bestellung ab 25.- CHF kénnen Sie auch Online oder vor Ort bei Plzzakurier bezahlen

Sanntag
708 - 2200

www.aladinpizza.ch
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