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Warum Ihre Landingpage schrecklich istWarum Ihre Landingpage schrecklich ist

• Sie haben nicht Psychologie studiert
• Sie haben keine Ausbildung als WebtexterSie haben keine Ausbildung als Webtexter
• Sie sind kein echter Usability-Experte
• Sie verdienen bereits Geld im WebSie verdienen bereits Geld im Web
• Sie haben nicht wirklich eine Ahnung, wie die ticken, 

die da täglich auf Ihrer Serverfestplatte g p
aufschlagen…

• … und warum sie wirklich daher kommen
• Sie lassen Besucher gegen die Schleuse schwimmen 

(AIDA)
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• Sie unterschätzen die „Vielleichter?“
• Es fiel irgendwann der Satz „Des bassd scho!“
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• Ihre Besucher sind Gäste, keine „Visits“

2



Welche Arten Landingpages gibt es?Welche Arten Landingpages gibt es?

• Die Startseite (auch Houmpäitsch genannt)
• Eine definierte Kategorieseite
• Eine Produkt-Detailseiteodu a
• Eine missbrauchte Suchergebnisseite
• Eigens erstellte Landingpages• Eigens erstellte Landingpages
• Microsites
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„SEO/SEM“ versus „SEO/SEM“ versus „„UsabilityUsability““

Im Wesentlichen über 
• Links, 

Banner• Banner, 
• Kampagnen
• Suchmaschinen
k ll k d d b “kommen potentielle Neukunden und Websites „zusammen“ 

Das kann zum
Teil richtig Geld
kosten...
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Von dem der
größte Teil

durch schlechte
Usability wieder
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Usability wieder 
verloren geht!



Der 1. Hebel: Das Marketingbudget...Der 1. Hebel: Das Marketingbudget...

1.500 Käufe
5.000 €bei durchschn. 0,05 € CPC =

3,33 € pro Kauf

100,00 € Umsatz pro Kauf
93,33 € Kosten pro Kauf

100.000 Besucher100.000 Besucher

93,33 € Kosten pro Kauf

6,67 € Gewinn pro Kauf*

6,676,67 €€ x 1.500 = 10.005x 1.500 = 10.005 €€6,67 6,67 €€ x 1.500   10.005 x 1.500   10.005 €€
GewinnGewinn

1,5 % Konversionsrate
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1 500 Käufe
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1.500 Käufe

*Gewinn prinzipiell auch via Werbeeinahmen möglich



Der Der 2. Hebel2. Hebel: Die Konversionsrate...: Die Konversionsrate...

5.000 €
3.000 Käufe

bei durchschn. 0,05 € CPC =

100.000 Besucher100.000 Besucher

1,67 € pro Kauf

100,00 € Umsatz pro Kauf
91,67 € Kosten pro Kauf91,67 € Kosten pro Kauf

8,33 € Gewinn pro Kauf

8,338,33 €€ x 3.000 = 24.990x 3.000 = 24.990 €€8,33 8,33 €€ x 3.000  24.990 x 3.000  24.990 €€
GewinnGewinn

3 % Konversionsrate
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3.000 Käufe
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Der Der 3. Hebel3. Hebel: kombinieren ;: kombinieren ;--))

10.000 €
6.000 Käufe

bei durchschn. 0,05 € CPC =

200.000 Besucher200.000 Besucher

1,67 € pro Kauf

100,00 € Umsatz pro Kauf
91,67 € Kosten pro Kauf91,67 € Kosten pro Kauf

8,33 € Gewinn pro Kauf

8,338,33 €€ x 6.000 = 49.980x 6.000 = 49.980 €€8,33 8,33 €€ x 6.000  49.980 x 6.000  49.980 €€
GewinnGewinn

3 % Konversionsrate
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6.000 Käufe
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7Mal selber rechnen: http://sitetuners.com/conversion-rate-improvement-profit-calculator.html



Die zentrale Frage:Die zentrale Frage:

Wie lesen Webnutzer Wie lesen Webnutzer 
Bildschirmtexte?Bildschirmtexte?
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Jacob Nielsen: Gar nicht!Jacob Nielsen: Gar nicht!
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Wohin sehen User?Wohin sehen User?

EyetrackingEyetracking--Studie von Poynter Institut, USA:Studie von Poynter Institut, USA:y gy g y ,y ,
(600.000 Augenbewegungen, 25.000 Mausklicks)(600.000 Augenbewegungen, 25.000 Mausklicks)

F t ll B h W b it h t f T t!F t ll B h W b it h t f T t!Fast alle Besucher von Websites schauen zuerst auf Text!Fast alle Besucher von Websites schauen zuerst auf Text!
Erst dann werden Grafiken und Bilder angesehen.Erst dann werden Grafiken und Bilder angesehen.

Die ersten drei Augenfixierungen:Die ersten drei Augenfixierungen:

nurnur 22 %22 % galten optischen Elementengalten optischen Elementennur nur 22 %22 % galten optischen Elementengalten optischen Elementen
78 %78 % galten dem Text!galten dem Text!
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Fotos sahen rund 2/3 an, aber Fotos sahen rund 2/3 an, aber erst nach dem Studiumerst nach dem Studium
des zugehörigen Textes!des zugehörigen Textes!
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Fazit: Königsdisziplin ist das Texten!Fazit: Königsdisziplin ist das Texten!
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10Quelle: http://www.poynterextra.org/eyetrack2004



Der durchschnittliche BlickverlaufDer durchschnittliche Blickverlauf
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Was ist „schön“, was „sympathisch“?Was ist „schön“, was „sympathisch“?
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Schön = Symmetrische Erwartungen?Schön = Symmetrische Erwartungen?
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Quelle: Siganim: Gehirn & Geist 2/04



Der Goldene SchnittDer Goldene Schnitt
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Fibonacci ReihenFibonacci Reihen
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Worte sind CRWorte sind CR--Waffen!Waffen!

Aufgabenstellung bei der US-Agentur Marketing Experiments: 
Wie kann man mehr Kunden ein Premium-Abo verkaufen?Wie kann man mehr Kunden ein Premium Abo verkaufen?

“…jeder muss im job permanently seine intangible assets mit 
high risk neu relaunchen und seine skills so posten, dass die 
benefits alle ratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. 
Wichtig ist corporate-identity, die mit perfect customizing und 
eye catchern jedes Jahr geupgedatet wird!” “…jeder muss im 
job permanently seine intangible assets mit high risk neu 
relaunchen und seine skills so posten, dass die benefits alle 

ti d it d h fl ti t Wi hti i t

“…jeder muss im job permanently seine intangible assets mit 
high risk neu relaunchen und seine skills so posten, dass die 
benefits alle ratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. 
Wichtig ist corporate-identity, die mit perfect customizing und 
eye catchern jedes Jahr geupgedatet wird!” “…jeder muss im 
job permanently seine intangible assets mit high risk neu 
relaunchen und seine skills so posten, dass die benefits alle 

ti d it d h fl ti t Wi hti i t

“…jeder muss im job permanently seine intangible assets mit 
high risk neu relaunchen und seine skills so posten, dass die 
benefits alle ratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. 
Wichtig ist corporate-identity, die mit perfect customizing und 
eye catchern jedes Jahr geupgedatet wird!” “…jeder muss im 
job permanently seine intangible assets mit high risk neu 
relaunchen und seine skills so posten, dass die benefits alle 

ti d it d h fl ti t Wi hti i tratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. Wichtig ist 
corporate-identity, die mit perfect customizing und eye 
catchern jedes Jahr geupgedatet wird!” skills so posten, dass 
die benefits alle ratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. 
Wichtig ist corporate-identity, die mit perfect customizing und 
eye catchern jedes Jahr geupgedatet wird!”

ratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. Wichtig ist 
corporate-identity, die mit perfect customizing und eye 
catchern jedes Jahr geupgedatet wird!” skills so posten, dass 
die benefits alle ratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. 
Wichtig ist corporate-identity, die mit perfect customizing und 
eye catchern jedes Jahr geupgedatet wird!”

ratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. Wichtig ist 
corporate-identity, die mit perfect customizing und eye 
catchern jedes Jahr geupgedatet wird!” skills so posten, dass 
die benefits alle ratings sprengen, damit der cash-flow stimmt. 
Wichtig ist corporate-identity, die mit perfect customizing und 
eye catchern jedes Jahr geupgedatet wird!”

3,3 %10 %
Ausgangsversion
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3,3 %10 %
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16Quelle: www.internetworld.de/Artikel.41.0.html?viewfolder=080331&viewfile=07_30_01_backoffice&loginpid=41



Welche Testarten gibt es?Welche Testarten gibt es?

• Manuelle Auswertungen
• Klickrecorder / Trackingtools
• a/b-Testsa/b
• Multivariates Testen
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Prinzip: a/b Prinzip: a/b –– Multivariat TestenMultivariat Testen

Landingpage Conversionpage

Danke!Danke!

D fi itiDefinition von
Testelementen

Eindeutige Test-ID Conversionen nach
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g
im Browser setzen

4711-0815a
4711-0815b
4711 0815c

4711-0815a=200
4711-0815b=550
4711 0815c=080

Test-ID auswerten
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4711-0815c
…

4711-0815c=080

Variante B!



a/b Testsa/b Tests

Hier werden einzelne
Elemente / WebseitenElemente / Webseiten
gegen einander getauscht!
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Multivariates TestenMultivariates Testen
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Hier werden mehrere
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Hier werden mehrere
Elemente einer Webseite
gleichzeitig getauscht!



Beispiel: Der Einfluss des ButtonsBeispiel: Der Einfluss des Buttons

Hier klickenHier klicken Klick mich!Klick mich!

WeiterWeiter
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Einflüsse: Farbe, Art, Form, Lage, Größe, Schriftart, Text
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Landingpages: GestaltungstippsLandingpages: Gestaltungstipps

• Vertrauen erzeugen
• Sagen Sie den Besuchern, was sie machen 

sollen
• Sagen Sie den Besuchern, warum Ihre 

Produkte/Dienstleistungen richtig/anders sind / g g/
– ohne Marketing-Yaddayadda!

• Wenig Text den aber verdammt gut• Wenig Text, den aber verdammt gut
• Hochwertige (!) Key Visuals setzen

N i B t h ft L di
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• Nur eine Botschaft pro Landingpage
• Ballast wegkürzen - und das 3 mal

©
20

09
 b

y 
M

ar
io

 F
is

ch
er

, 
tm

s

• Statt Redesign-Wahn: Testen, testen, testen!
24
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Aber Aber -- Guckst Du:Guckst Du:
• steigt der Traffic, sinkt die Conversion-Rate
• Prinzipielle Fehler finden Maschinen nichtp
• Einfach so drauf los testen geht wirklich 

nicht Ganz bestimmt nichtnicht. Ganz bestimmt nicht.
• Gruppen-/“Kanäle“-/Saisonal-Traffic verhält 

sich teilweise tückisch unterschiedlichsich teilweise tückisch unterschiedlich
• Angst vor Google wg. Cloaking-Verdacht
• Unterbudgetierung der Online-Abteilung
• Testzeitraum „kostet“ Conversionen (Aff´s!)
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„ ( )
• Conversionen können sich verzögern
• Die eigene Betriebsbrille
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• PICNIC ;-)
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Wer noch immer Lust hat auf „mehr“…
> 50  Fünf-Sterne-Rezensionen bei Amazon

Steufan Keuchel, 
Unternehmenssprecher von Google:
„Mit diesem Buch hat Mario Fischer das scheinbar 
U ö li h ö li h h E h i F hb hUnmögliche möglich gemacht: Er hat ein Fachbuch 
geschrieben, das leicht verständlich ist, jede Menge 
wertvolle Tipps und Ratschläge gibt und dabei noch 
Spaß macht. Besonders der Suchmaschinen-Teil gibt 
klare, nützliche und sofort umsetzbare Empfehlungen , p g
für die Optimierung Ihrer Webseiten. Darüber hinaus 
erhalten Sie wertvolle Anregungen zum Thema 
Werbung in Suchmaschinen.
Das Buch hat definitiv das Potenzial, ein 
Standardwerk zu werden “
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www websitewww website boosting deboosting de

Standardwerk zu werden.
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www.websitewww.website--boosting.de boosting.de 

twitter.com/mariofischer



FazitFazitFazitFazit

Ihre Landingpage Ihre Landingpage hathat SchuppenSchuppen

Suchen Sie also Suchen Sie also ständigständig
nach besseren nach besseren Shampoos!Shampoos!
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Vortrag online unter www.mario-fischer.de/smx


