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Aus Besuchern Kunden machen

Website Betreiber sind meist auf die Anzahl der Besucher bzw. die von diesen aufgerufenen
Seiten (Page Impressions) fokussiert. Leider kann man sich von Page Impressions nichts kaufen.
Dass das ein Problem ist, kann man anhand verschiedener Web2.0 Projekte wie Facebook,
StudiVZ oder auch Skype nachvollziehen. Diese haben zwar unfassbare Nutzerzahlen, nur
verdienen sie leider nichts daran. Es ist daher wichtig, dass Sie ihre Website dahingehend

ausrichten, einen grof3en Teil lhrer Besucher auch zu Kunden zu machen.

Diese Thematik allgemein giltig zu behandeln, ist kaum méglich, da verschiedenen Websites
vollkommen unterschiedliche Business-Modelle zugrunde liegen. Es kann sein, dass Sie lhre Produkte
direkt online verkaufen (z.B. Shop oder Buchungsseite), tiber Werbung Geld verdienen (z.B. Zeitung)
oder ihre eigene Leistung bewerben, da diese zu komplex ist, um direkt Giber das Internet verkauft
werden zu kdnnen (z.B. Immobilien). Sie werden daher in keinem Falle alle hier aufgefuhrten Punkte fir
sich adaptieren konnen. Picken Sie sich schlicht die relevanten heraus und sehen Sie die folgende
Darstellung als Anregung.
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Nicht nur vorstellen, sondern verkaufen
Es gibt viele schlechte Verkaufer, die nie etwas verkaufen, weil Sie Angst davor haben, eine Absage zu
erhalten. Stattdessen wird lieber noch mal erkléart und verklart. Oftmals erscheint die Leistung auch als zu

komplex, als dass diese direkt verkauft werden kdnnte.

Generell sollten Sie sich bemihen Ihre Website mdglichst stark auf das Verkaufen auszulegen. So
werden beispielsweise auch Dienstleistungen nur selten tGber das Internet verkauft, wie sie uns aber

gleich beweisen werden, ist es dennoch mdglich.

Erleichten Sie die Kontaktaufnahme
Ihr Kunde muss stets sehr einfach die Méglichkeit haben, mit Ihnen in Kontakt zu treten. Dies kann tGber
die stets prasente Angabe von Kontaktdaten (am besten persénliche Ansprechpartner) oder Online-

Formulare geschehen.

Bei solchen Kontaktformularen tun sie sich einen Gefallen, wenn sie die Anzahl der Pflichtfelder
moglichst gering halten und somit niemanden abschrecken oder ausgrenzen (hat ggf. keine dt. Adresse

und somit auch keine PLZ). Generell sollten Sie der Gestaltung von Formularen eine hohe

Aufmerksamkeit widmen. Alternativ zu Onlineformularen sollten sie dem Benutzer weitergehend immer

auch Telefon- und Faxnummer, Ruckrufoption etc. anbieten.

Weitergehend sollten die dem Besucher der Seite auch einen guten Anlass zur Kontaktaufnahme bieten.

= Laden Sie ihn ein Fragen zu stellen

= Geben Sie ihm die Mdglichkeit weiterfilhrende Informationen anzufordern

= Lassen Sie ihn einen Termin vereinbaren

= Bieten Sie Mehrwert-Beratungsangebote online gegen Kontaktaufnahme
(z.B. Online Rechner, deren Ergebnis per E-Mail geschickt wird)

= Etc.
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Vertrauen schaffen

Stellen Sie sicher, dass auf Ihrer Webseite Vertrauen geschaffen wird. Im Folgenden einige Varianten,
wie Sie dies sicherstellen kénnen:

Stellen Sie Ihr Team vor.
Menschen sind gewohnt, bei Menschen zu kaufen. Es féllt daher leichter, zu Menschen Vertrauen
aufzubauen als zu unbekannten Marken. Uberlegen Sie daher, ob und wie Sie Ihr Team umfangreich

vorstellen.

Stellen Sie Ihr Unternehmen vor.

Uber das Team hinaus gibt es mit Sicherheit einiges liber Ihr Unternehmen zu erzahlen. Auch wenige
Informationen kénnen beim Besucher schon entsprechendes Vertrauen schaffen. In keinem Falle sollten
Sie sich auf die Pflichtangaben im Impressum beschranken.

Lassen Sie sich zertifizieren.
Insbesondere im Bereich Shops existieren verschiedene Zertifizierungsmoglichkeiten. Ist dem Kunden

das Zertifikat bekannt, so wird er das damit assoziierte Vertrauen automatisch auf sie Ubertragen.

Profitieren Sie von der Reputation Ihrer Partner.
Agieren Sie mit Partnern, welche bei Ihnen potentiellen Kunden ein grof3es Vertrauen geniel3en.
Beispielsweise kdnnten Sie auf lhrer Website vornehmlich Markenprodukte verkaufen oder beim

Zahlungsanbieter auf bekannte Unternehmen wie PayPal zurtickgreifen.

Zeigen Sie Rezensionen.
Bieten Sie die Mdglichkeiten flir Rezensionen oder verweisen Sie auf die Rezensionen durch andere
(z.B. Stiftung Warentest).

Halten Sie eine einsehbare Feedback-Mdglichkeit vor.
In einem Géstebuch / Feedback-Bereich kdnnen lhre Besucher Ihre Meinung Uber lhre Leistungen
kundtun. Schaffen Sie diese Mdglichkeit, so dass andere Besucher sich dartber informieren kénnen, was

andere Uber sie denken.
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Warum ist der Besucher zu lhnen gekommen?

Die Herkunft des Besuchers sagt viel Uiber seine Interessenlage aus, z.B. das Keyword, tber das er

Sie gefunden hat. Behalten Sie beim Aufbau lhrer Seite dies stets im Hinterkopf. Wenn der Kunde einen

konkreten Rat dazu sucht, wie er bei seinem Auto XYZ repariert, so sollten sie ihn nicht von den

Verziigen ihres Unternehmens oder eines neuen Autos Uberzeugen, sondern ihm vielmehr das

entsprechende Ersatzteil versuf3t mit einer Anleitung verkaufen.

Wenn nicht das, dann vielleicht das?

Wenn sich der Benutzer nicht fiir ein Produkt bzw. einen Inhalt entscheidet, so kann nichts desto trotz ein

anderes Produkt fir ihn von Interesse sein. Sie sollten daher zu jedem inhaltlichen Angebot bzw. Produkt

dem Benutzer auch entsprechende Alternativen vorstellen.

Flrmann
i (15) EUR 15,95

Warum Manner nicht 8 Blickwinkel DVD ~ Dennis Ein Schatz zum Verlieben Doctor's Diary - Staffel 1

zuhdren und Frauen schlecht Quaid DVD ~ Matthew DVD ~ Diana &amft
einparken DVD ~ Benno Foirdndlr (30) EUR 17,95 MeConaughey Yoirdnddr (27) EUR 17,95

Yoioddnlr (7) EUR 17,95

Amazon am 08.09.2009

27 Dresses DVD ~ Katherine

Heigl

Yoindoiolr (7) EUR 12,95

Ebenso kénnen Sie dem Kunden neben alternativen auch additive Produkte anbieten:

be
e
el

Kunden, die diesen Artikel gekauft haben, kauften auch:

Targus Walue
MNotebooktasche fiir 15,4

B

Hama Motebooktasche Hama Motebook Mouse
Sportzline Easy schwarz RM100 Optische USB-Maus

Zoll, schwarz
EUR 14,67

Kensington Motebooktasche
Simply Portable 1 (biz 15,4"

{Polytex) geeignet fiir 15,4 Frirdrisiy (14) EUR 11,95
Zoll... o

ey () EUR 15,95

Notebooks

Frindndn's

(20) EUR 11,95
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Ubersichtlich und Auffindbar
Der Besucher Ihrer Website muss sich auf lhrer Website gut zurechtfinden und finden, was er sucht. Im

Folgenden stehen drei entsprechende Aspekte der Website im Fokus:

Suche
Oft bedient sich der Kunde der Suchmdglichkeit auf einer Seite. Hier miissen entsprechende Features

sichergestellt sein, dass der Kunde hier nicht nur sucht sondern auch findet.

(Produkt-)Ubersichten
Oftmals muss eine Vielzahl an Produkten dargestellt werden (eBay hat allein Uber 12.000 Kategorien,
ganz zu schweigen von den Produkten). Sie werden daher nicht umhin kommen, mit entsprechenden

Ubersichten / Tabellen / Listen zu arbeiten. Das Smashing Magazine hat eine sehr gute Ubersicht tiber

gut gemachte Tabellen. Diese sollten dem Kunden auf den ersten Blick eine gute Ubersicht und im

zweiten Schritt sowohl eine Sortierung als auch eine Selektion des Angebotes ermdglichen.

Produkteinzelansicht
Es miissen hier fir den Besucher eine entsprechende Ubersichtlichkeit und der Zugang zu den
wesentlichen Informationen sichergestellt sein (Preis, Buchungsmadglichkeit, Versandkonditionen

etc.).Neben einer aufgerdumten Darstellung sind hier hochwertige Inhalte enorm wichtig.

© CPS-IT, webalytics 2008 Whitepaper ,Aus Besuchern Kunden machen* 5



http://www.smashingmagazine.com/
http://www.smashingmagazine.com/2008/08/13/top-10-css-table-designs/
http://www.smashingmagazine.com/2008/08/13/top-10-css-table-designs/
http://www.cps-it.de/?utm_source=whitepaper&utm_medium=pdf&utm_campaign=aus_besuchern_kunden_machen
http://www.webalytics.de/?utm_source=whitepaper&utm_medium=pdf&utm_campaign=aus_besuchern_kunden_machen

Fazit
Konzentrieren Sie sich nicht nur darauf, moglichst viele Besucher auf Ilhre Website zu locken, sondern
stellen Sie auch sicher, dass diese eine Aktion (z.B. ein Kauf oder eine Kontaktaufnahme) durchfuhren.

Die Effektivitat und Effizienz solcher Aktionselemente ist mess- und optimierbar.

Ihre Ansprechpartner fir weitergehende Fragen

Consulting Piezunka und Schamoni CODES/

Information Technologies GmbH webalytics e.K.
Rosenthaler Stra3e 33 Saarstrasse 20

10178 Berlin 68623 Lampertheim
WWW.Cps-it.de www.webalytics.de
Sascha Béttcher Holger Tempel

Tel. 030-27595371 Tel. 0700- 9322598427
boettcher@cps-it.de info@webalytics.de
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