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Liebe Leserin, lieber Leser,

Sie kénnen sich mit lhren Angeboten im Internet noch so
professionell prasentieren, ohne Interessenten und Kunden
werden Sie nicht erfolgreich!

Innerhalb nur weniger Sekunden kann ein interessierter

Besucher Ihre Website wieder verlassen haben, wenn Sie ihm
nicht eine klare Anweisung geben, was er jetzt als Nachstes zu tun hat!

Und darum geht’s in diesem eBook. Es soll Ihnen auf hoffentlich kurzweilige und
auf den Punkt gebrachte Weise die wichtigsten Faktoren vermitteln, die das
erfolgreiche Fundament fir eine erfolgreiche Wandlung Ihrer Besucher in
Interessenten und Kunden bilden.

Entscheidend dafir, ob aus lhren Besuchern Abonnenten und Kunden werden, sind
diese zwei Schlisselfaktoren:

1. Hochwertiger, fiir lhre Zielgruppe relevanter und hilfreicher Content
2. An der richtigen Stelle eingesetzte Handlungsaufforderung an lhre Besucher

Was auch immer Sie tun, um mehr Besucher zu erhalten, all lhre Bemiihungen
verpuffen nutzlos, wenn lhre Website diese beiden Voraussetzungen nicht
erfiillt!

Dieser Workshop ist die Fortsetzung meines vorangegangenen Workshops "Raus
aus dem Mittelmal}" , der Ilhnen zeigt, wie Sie durch lhre einzigartige Persodnlichkeit
und Schaffung eines Alleinstellungsmerkmals mehr lhrer Besucher zu Kunden
machen.

Den kompletten Workshop (sowie viele weitere) finden Sie im kostenlosen
Mitgliederbereich, wenn Sie noch nicht dabei sind, kdnnen Sie sich hier kostenlos
registrieren: www.netzreseller.de

Heraliche Grulde

Ihre Comdro Christiomsem

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, Ihr Business noch erfolgreicher zu machen?

Dann registrieren Sie sich kostenlos auf


http://www.netzreseller.de/dap/a/?a=7005
http://www.netzreseller.de/dap/a/?a=7005
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Wos isC demm eime Coll-to-Actiom, kure CTA?

Die im Marketing haufig verwendete Bezeichnung Call-to-Action (CTA) bedeutet
Ubersetzt "Aufruf-zur-Aktion" und steht flr eine Handlungsaufforderung an Ilhre
Website-Besucher. Sie ist der wesentliche Schlissel, der aus lhren interessierten
Besuchern aktive Interessenten und damit (hoffentlich) auch Kunden macht!

Neuer Besucher

Keine klare CTA |::> Besucher ist weg

»,Hey cooler
Inhalt!

Und jetZt? “ |:> Klare CTA |::> Besucher wird

Abonnent

Eine starke und zielgerichtete Call-to-Action ist der wesentliche Impulsgeber, der
Ihre Besucher zu einer Handlung motiviert und zum Ausfihren aktiviert, wie:

- lhre Artikel zu lesen, lhre Videos zu betrachten oder |hre Podcasts anzuhdren
- lhre Inhalte mit anderen zu teilen (Social Media / Viralitat)

- Ihre Artikel zu kommentieren (was die Wertigkeit lhrer Artikel steigert)

- Sich in Ihren Email-Verteiler einzutragen

- Weitere Informationen anzufordern (z.B. ein Angebot oder einen Prospekt)

- lhre Emails zu 6ffnen und die Links anzuklicken

- In Ihrem Shop oder auf lhrer Verkaufsseite etwas zu kaufen

- Sie anzurufen oder Ihnen eine eMail zu schreiben

- Sich fur Ihr Webinar anzumelden

- Und so weiter

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, Ihr Business noch erfolgreicher zu machen?

Dann registrieren Sie sich kostenlos auf
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Wie setel amom die Coll-to—fctiom simmvell eim ¢

Die Call-to-Action sollte klar und fiir den Besucher
eindeutig formuliert auf den Inhalt folgen (nicht
umgekehrt), sofort ihren Zweck und Vorteil
erkennen lassen und auf jeder lhrer Seiten
eingebunden sein! Die Call-to-Action sollte stets
da platziert werden, wo die Motivation lhrer
Besucher gerade am groRten ist. Wie in einem
Trichter ziehen Sie einen Besucher zunachst in die
Inhalte Ihrer Website oder lhres Angebots, um
dann seine Motivation gezielt dazu zu nutzen, eine

gewinschte Handlung auszuldsen.

Je nach Zielgruppe und Art der Handlung, zu der ein Besucher motiviert werden
soll, gibt es unterschiedliche fir den jeweiligen Zweck besonders geeignete
Stilelemente in grafischer als auch in Textform, welche den Impuls zu einer
bestimmten Handlung noch verstarken kénnen. Auf diese werde ich im folgenden
Kapitel noch eingehen. Schon kleine Veranderungen konnen |hre Konversionraten
deutlich erhéhen! Die Art der Call-to-Action hat wesentlichen Einfluss auf die
Konversionraten, es lohnt sich also, jedes Element Ihrer Website unter die Lupe zu
nehmen und immer weiter zu optimieren. Denn jeder neue gewonnene Interessent
zahlt.

Im folgenden werden Sie zahlreiche Tipps erhalten, wie Sie mit einer optimierten
und zielgerichteten Platzierung von Call-to-Action-Elemente an verschiedenen
Stellen lhrer Website Ihre Konversionraten deutlich erh6hen kénnen.

Bildquelle: © allapen - Fotolia.com
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Welche (Ctileleamemte Ll wrelche Coll-to—Action?

Buttons

sind besser geeignet als Text, weil Sie sich zum umgebenden Inhalt optisch besser
hervorheben lassen und dadurch den Blick Ihrer Besucher auf sich ziehen. Buttons
sind geeignet fiir Bestellbuttons auf Verkaufsseiten oder Download-/Registrieren-
Buttons auf SqueezePages. Platzieren Sie Buttons mit etwas Abstand zu den
umgebenden Elementen wie Text oder Bilder, das erhdht die Wirkung.

Textlinks

Wenn Sie Textlinks fuir wichtige Call-to-Action verwenden (z.B. aus
Kompatibilitatsgriinden innerhalb von Newsletter-E-Mails nur Text statt Grafik)
sollten diese Uber die Formatierung hervorgehoben werden: groBere Schrift,
andere Farbe, Fettdruck, Unterstrichen, farblich hinterlegt, Sonderzeichen wie
Pfeile, etc.

Boxen

eignen sich sehr gut, um bestimmten Content Ilhrer Website optisch und inhaltlich
vom Rest zu trennen: Fiir die Newsletter-Anmeldung, Autor-Box oder "Uber mich"-
Box, flir Umfrageformulare (um die Wiinsche lhrer Besucher zu ergriinden), fir
Viralitat (Social-Media-Icons), aber auch fiir die Startseite Ihrer Website oberhalb
Ihrer gelisteten Artikel (wenn Sie einen Blog betreiben), um neue Besucher
abzuholen und lhre Inhalte mit dem jeweiligen Nutzen fiir den Besucher
vorzustellen (z.B. mit einem Video oder Link auf eine Unterseite).

Ilhre wichtigste Call-to-Action-Box sollte besonders auffallen und sich optisch vom
Umfeld unterscheiden. Uberlegen Sie, welches Hauptziel Sie mit Ihrer Website
erreichen moéchten und setzen Sie dafiir eine optisch besonders auffallige Call-to-
Action-Box ein. Wenn es z.B. |hr primares Ziel ist, auf Ihrem Blog Newsletter-
Abonnenten zu gewinnen, dann binden Sie lhre Anmeldebox hervorgehoben an
verschiedenen Stellen ein.

Effektive Stellen sind:

- In der Seitenleiste (Widget) Ihres Blogs moglichst weit oben

- Unterhalb Ihrer Artikel

- Auf der Startseite oberhalb |hrer Artikel

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, |hr Business noch erfolgreicher zu machen?

Dann registrieren Sie sich kostenlos auf
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Bilder und Grafiken rufen starker Emotionen und damit Handlungsbereitschaft
hervor als reine Texte (wobei talentierte Verkaufstexter auch mit reinen Texten
sehr gut emotionalisieren kdnnen). Wenn Sie ein Gratis-Produkt anbieten, dann
integrieren Sie ein attraktives Bild in Ihre Box und platzieren Sie es etwas auRRerhalb
des Box-Rahmens, um den Blick noch starker darauf zu lenken.

Grafische Symbole eignen sich sehr gut, um eine bestimmte Aktion visuell
darzustellen: Download-Symbol, Warenkorb-Symbol, Newsletter-Symbol (Brief-
Icon), Social-Media-Symbol in Form von kleinen Icons, etc. Wenn der Platz fir lhre
Call-to-Action begrenzt ist, kdnnen grafische Symbole als Ersatz fiir Bilder oder
grolBe Buttons sinnvoll sein, da ihre Bedeutung den meisten Nutzern bekannt ist.

Auch mit Pfeilen kdnnen Sie die Blicke Ihrer Besucher gezielt auf bestimmte Stellen
lenken. Im folgenden Screenshot sehen Sie, wie ich mit einem Pfeil den Blick auf
die Social-Media-Icons ziehe (in Kombination mit einer Schreibschrift, was der Call-
to-Action noch zusitzlich eine persénliche Note gibt). Mit dieser kleinen Anderung
konnte ich die Anzahl an Followern und Abonnenten leicht erhéhen.

owdicroton v Keine Infos mehr verpassen:

o Das neve sczale Spae

o Socal Search Optmization
Die soziale Komponente Email:

In den ersten beiden Tellen haben wir gesehen, dass man um Google+ nicht mehr herum kommit
wenn man langfnstig erfolgreich bieiben will im Onlinegeschaf Abgesehen von oen vielen Netz weletter abonnieren
Vorte#ien, die ein soziales Netzwerk wie Google+ von Natur aus hat, ist die mmer weiter

Zunehmende Vernetzung von Googie+ mit anderen Diensten aus dem Google-imperium ein groder m

Vorted fir den, der sie zu nutzen weld und umgekehrt In Zukunft ein gewastiger Nachted, fur den

der Google+ nicht mazt

In Verbindung bleiben:

Verbimdem Sie sich ail mmic umdl verpassem le B { 3
. . C ¢ .

keime Werk shops umd Videos amehr! :

Aber alle diese Mogachikeiien haben noch eine, fur die Zukunft extrem wichtige Eigenschaft. Sie

senden soziale Signale fur die neue soziale Suche. Jeder weil, dass Googie bestredt ist, seine

Suche immer welter zu verfeinern um den Nutzem immer bessere Ergebnisse zu prasentieren und mon E Add to circles

auch, um ail gen ganzen Suchmaschinenoptimierermn und -manipullerem immer einen Schtt
VOoraus Zu sein

Setzen Sie die zuvor aufgefiihrten Stilelemente gezielt an der richtigen Stelle ein,
um die Motivation und damit Bereitschaft Ihrer Besucher zu erhéhen, werden Sie
eine Verbesserung lhrer Konversionraten bemerken. Seien Sie dabei ruhig kreativ
und experimentierfreudig. Dennoch sollten Sie immer wieder die Ergebnisse vorher
und nachher testen, denn nur so finden Sie heraus, was fir lhre Zielgruppe wirklich
funktioniert.

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, Ihr Business noch erfolgreicher zu machen?
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Coll-to—b<ctliom: We , wos vmel ef

Nachfolgend einige Tipps, wie und wo Sie Call-to-Action sinnvoll einsetzen kénnen:

Wo?
Blog

Am Ende lhrer Artikel

Auf lhrer Startseite:

Seitenleiste des Blogs:

Auf Ihrer Uber-Mich-Seite:

(oder Uber uns)

SqueezePage

Was?

Eine Aufforderung zum
Kommentieren

Newsletter abonnieren

Teilen (Social-Media)

lhre Artikel lesen

Neue Besucher abholen und
Inhalte vorstellen

Newsletter abonnieren

Ein Kontaktformular oder eine
Newsletterformular

Abonnieren-Button

Facebook-Kommentarbox

Wie?

Pfeile, farbliche Kontrastboxen
Frage ("Hat Ihnen der Artikel
gefallen? Dann teilen Sie mir
Ihre Meinung mit!")

Separate Kontrastbox

Frage ("Wenn dieser Artikel
hilfreich fiir Sie war, empfehlen
sie ihn weiter")

Starke, motivierende
Uberschriften

Kontrastbox mit Video
oder Link zu Unterseite

Farbliche Kontrastbox oben.
Gratis-Produkt-Grafik etwas
Uber den Rahmen herausragen
lassen. Wort "Kostenlos"

im Button-Text.

Unterhalb des
Vorstellungstextes

Rechts oben im sichtbaren
Bereich der SqueezePage.
Wenn vorhanden, Testimonials
einbinden, baut Vertrauen auf.

Im unteren Bereich

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, Ihr Business noch erfolgreicher zu machen?

Dann registrieren Sie sich kostenlos auf
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Wo? Was? Wie?

SqueezePage Social-Media-Icons Dezent als Leiste oder
unterhalb Video / Box.

Verkaufsseite oder Shop-Produktseite

Unterhalb Verkaufsvideo Bestellen-Button GroB, kontrastreich, farbig

oder Verkaufstext Platzieren Sie den Kaufen-
Button innerhalb einer Farb-
Kontrastbox, in der Sie nochmal
die Vorteile lhres Produktes fur
den Besucher zusammenfassen.
Wenn die Verkaufsseite lang ist,
platzieren Sie den Bestell-Button
an mehreren Stellen.

Kontakt-Button ("Fragen? Klicken Sie hier")

Facebook-Kommentarbox Im unteren Bereich

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, |hr Business noch erfolgreicher zu machen?

Dann registrieren Sie sich kostenlos auf


http://www.netzreseller.de/dap/a/?a=7005

rmtrﬂmw"'

by Sandra Christiansen

Mit effektiver Call-to-Action zu besseren Konversionraten

Coll-to-bctiom: ldeem Llir aw-irk soame Forhkemtroste

Harmonische Farb-Kombinationen haben ebenfalls einen wichtigen Einfluss auf die
Wirksambkeit Ihrer Call-to-Action-Elemente. Aus asthetischer Sicht wirkt eine
unpassende Farbkombination (wenn auch nur unbewuf3t) unprofessionell und
motivationshemmend auf den Besucher. Sie sollten also auf Farbkontraste setzen,
die zum einen miteinander harmonieren und zum anderen in das Farb-Konzept
Ihrer Website passen. Beispiel: Wenn Sie eine Website mit einem weilden
Hintergrund und einer blauen Headline haben, dann ist eine blaue Call-to-Action-
Box mit einer Komplementarfarbe wie gelb als Buttonfarbe ein wirksamer Blickfang
flr Ihre Besucher (siehe Abbildung unten erste Reihe).

Einige Anregungen fir Farb-Kombinationen finden Sie in der folgenden Abbildung:

Merke: Buttons und Boxen, die zum Hinschauen
“zwingen” in Verbindung mit einer verfiihrerischen
Botschaft, konvertieren am besten!

Tipp: Wenn Sie noch auf der Suche nach einer bestimmten Farb-Kombination sind
und keine Idee haben, welche Farben gut harmonieren, finden Sie auf der Seite
www.colorschemedesigner.com ein niitzliches Online-Tool zum Erzeugen

passender komplementarer Farbkombinationen.

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, |hr Business noch erfolgreicher zu machen?
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Beispiel fiir eine optisch hervorgehobene Newsletter-Anmeldebox:

Kostenloses eBook

Tragen Sie unten [hren

Namen und lhre E-Mail-Adresse
ein und Sie erhalten sofort
den 17-seitigen Report

“Mit effektiver Call-to-Action

zu besseren Konversionraten”.

Vollgepackt mit Tipps und Anleitungen, wie Sie
duch effektive Call-to-Action mehr Interesenten
und Kunden iiber lhre Website gewinnen!

Name

E-Mail

) KOSTENLOS ANFORDERN

L "

Tipp: Ein Tool, um so ein hochwertiges Cover wie oben zu erstellen, finden Sie im

kostenlosen Mitgliederbereich von www.netzreseller.de

Beispiel einer Blog-Website (Muster) mit hervorgehobener Call-to-Action-Box:

Auf der Startseite: Auf der Artikelseite (als Widget):

* Ihr Logo [ Facebook — Twitter — Google+ - Youtube ] * Ihr Logo [ Facebook — Twitter — Google+ - Youtube ]

Home - Menul — Menu2 — Menu3 Home — Menul — Menu2 — Menu3

. . . e Sie in 10 Schritten mehr erreichen
Wie Sie das Beste erreichen

Fordern Sie jetzt meinen kostenlosen

5 = Lorem ipsum dolor sit amet, consetetur sadipscing elitr,
Ratgeber an, Ihnen Schritt-fir-Schritt

. sed diam nonumy eirmod tempor invidunt ut labore et
zeig s Beste mit den N h

N e dolore magna aliquyam erat, sed diam voluptua. At vero

gien erreichen N
. eos ef accusam et justo duo dolores et ea rebum. Stet
E-Mai clita kasd gubergren, no sea takimata sanctus est Lorem
ipsum dolor sit amet. Lorem ipsum dolor sit amet,

Jetzt kostenlos anfordern consetetur sadipscing elitr, sed diam nonumy eirmod
tempor invidunt ut labore et dolore magna aliquyam
erat, sed diam voluptua. At vero eos et accusam et justo

duo dolores et ea rebum. Stet clita kasd gubergren, no
. Wie Sie in 10 Schritten mehr erreichen sea takimata sanctus est Lorem ipsum dolor sit amet,
. Haben Sie diesen Trick schon mal probiert?

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, |hr Business noch erfolgreicher zu machen?
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Coll-to—fActiom: hiese & AIM?Q solltem Sie verameidem

Es gibt aber nicht nur Methoden zur Optimierung lhrer Call-to-Action, umgekehrt
gibt es auch Dinge, die unglinstigen Einfluss auf die Konversionraten haben
kénnen:

Punkt 1: Verwirren Sie lhre Besucher nicht mit zu vielen Call-to-Action-Elementen
auf einer Seite. Setzen Sie Call-to-Action-Elemente sparsam ein:

e Auf einer Verkaufsseite sollte nur der Kaufen-Button platziert sein (keine
weiteren Links zu anderen Angeboten). Optional kdnnen Sie im unteren
Bereich eine Facebook-Kommentarbox einbinden, um zusatzlichen Traffic
Uber Facebook zu erhalten.

e Eine Newsletter-Box sollte nur den Abonnieren-Button beinhalten (keine
weiteren Elemente wie Social-Media-lcons. Platzieren Sie diese lieber in
einer getrennten Box).

Punkt 2: Verzichten Sie auf Pop-Ups:

Auch der Einsatz von Pop-Ups (das sind kleine Fenster mit verdunkeltem
Hintergrund, die entweder beim Besuch einer Seite auftauchen, nach einer
bestimmten Zeitspanne oder wenn die Maus in den oberen Bereich bewegt wird)
kann sich kontraproduktiv auswirken.

Ich habe personlich die Erfahrung gemacht, dafd Pop-Ups dazu fihren kénnen, dal
mehr Besucher die Seite vorschnell verlassen und somit die Konversionraten
negativ beeinflussen. Das hangt mit der Unkenntnis Gber die Situation des
Besuchers zum Zeitpunkt des erscheinenden Popups zusammen. Es besteht haufig
die Gefahr, dalR das Pop-Up als Stérelement wahrgenommen wird. Das gilt
insbesondere fiir Pop-Ups, die gleich beim ersten Besuch einer Website
auftauchen. Warum soll man in diesem Moment motiviert sein, sich z.B. in den
Verteiler einzutragen, wenn man noch nicht einmal die Inhalte kennengelernt hat?
Auch Pop-Ups, die sofort beim ersten Besuch um Likes "betteln", sind eher nervig.

Mochten Sie noch mehr Workshops, die lhnen helfen, |hr Business noch erfolgreicher zu machen?
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Es gibt auch Pop-Ups, die erst auftauchen, wenn Besucher die Maus in den oberen
rechten Bereich bewegen. Hier wird davon ausgegangen, dal} der Besucher die
Seite verlassen will. Aber woher wissen wir das? Ebensogut kann es sein, da der
Besucher nochmal nach oben scrollen mochte, um einen anderen Bereich der
Website zu betrachten und sich durch das auftauchende Pop-Up gestort fiihlt.

Besser geeignet, um verlassende Besucher nochmal zurtickzugewinnen, sind Exit-
Redirect-Seiten. Das sind Seiten, die in dem Moment erscheinen, wenn der
Besucher auf das Kreuz zum Verlassen der Seite klickt. So eine Funktion kann man
mit einem kleinen einfachen JavaScript in die Website einbinden (wenn Sie an dem
Script Interesse haben, kontaktieren Sie mich einfach).

Hier kann man verlassende Besucher nochmal von einer Verkaufsseite auf eine
SqueezePage mit einem Gratis-Angebot oder von einer SqueezePage auf den Blog
umleiten (um dort Besucher, die sich noch nicht bei Ihnen registrieren mochten,
mit Ihrem 6ffentlichen Content wie Blogartikel oder Videos von Ihrem Angebot zu
Uberzeugen).

Call-to-Action: Oberhalb oder unterhalb?

Man hort 6fter davon, dal8 die Handlungsaufforderung "Above the Fold" (ganz
oben auf der Seite) platziert werden soll. Und in der Tat ist die Platzierung des Call-
to-Action-Buttons im rechten oberen Bereich gut geeignet, da die meisten
Besucher sich mit der Maus in diesem Bereich bewegen. Doch ist das wirklich
immer die beste Methode flir maximale Konversionraten? Das hdangt davon ab, wie
motiviert ein Besucher gerade ist. Wenn das Angebot erklarungsbedurftig ist und
die Call-to-Action bereits erscheint, bevor der Besucher sich mit den Inhalten
beschaftigt hat, nicht unbedingt.

Vor dem Einsatz sollte also grundsatzlich Gberlegt werden, in welcher Situation sich
ein Besucher gerade befindet. Vertrauen ist eine wichtige Voraussetzung fir
Handlungsbereitschaft, es kann daher fiir bessere Konversionraten Sinn machen,
den vertrauensaufbauenden Content vor einer Call-to-Action zu platzieren.
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Das ist auch der Grund, warum Call-to-Action-Elemente wie die Aufforderung zum
Kommentieren, Teilen oder Eintrag in einen Newsletter am Ende eines Artikels
besser konvertieren. Wenn der Besucher den Artikel gelesen hat und der Inhalt
einen Nutzen fir ihn hatte, ist seine Motivation zum Teilen, abonnieren oder
kommentieren logischerweise deutlich héher als am Anfang.

Punkt 4: Testen, testen, testen

Es gibt keine 100%ige Garantie, dal® eine bestimmte Methode die beste ist. Was Sie
fur offensichtlich oder effektiv halten, muR nicht unbedingt auch fir Ihre Besucher
gelten. Sie kdnnen also nur durch Tests herausfinden, was am besten funktioniert.
Verandern Sie ein Element und analysieren Sie die Auswirkungen auf die
Klickraten.
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Tipps Fir amehr Leser Threr B/og;arfike/

Auch die Titel Ihrer Blogartikel sind Call-to-Action-Elemente. Damit die Besucher
Ihres Blogs auch Ihre Artikel lesen, sollten lhre Titel neugierig machen und zum
Lesen animieren. Da Links zu Blogartikeln in der Regel nicht grafisch dargestellt
werden, benétigen Sie eine starke Textbotschaft, die Besucher zum Offnen und
Lesen der Artikel motiviert.

Einige Anregungen fir effektive Titel finden Sie im folgenden:

e Zahlen im Titel

Beispiele: "Die 10 Wege..., " "Die 5 besten...", "7 Fehler, die Sie
vermeiden sollten", "5 neue Strategien fiir mehr ..."

e Fragen
Beispiele: "Kennen Sie schon ...?", "Wollen Sie wissen, wie ...? "

e Setzen Sie Worter ein, die einen Vorteil suggerieren:
Tricks, Tipps, Kostenlos, geheime/Geheimnis, Wie Sie, Beste(n), Neu(e)
Auch sehr gut zu kombinieren mit Zahlen:
"Die 10 besten Tipps fir ...", "Die 5 geheimen Tricks der ..." "Kennen
Sie diese 8 ...", "10 Wege, wie Sie ..."

Worter wie "Wie" oder "Warum" machen neugierig, weil sie einen Nutzen
suggerieren. Wenn lhr Titel eine Zahl enthalt, erzeugt das ebenfalls die positive
Erwartung, dal® der Besucher hier statt allgemeinen Infos konkrete Tipps erhalt.

Und ein sofort erkennbarer Nutzen erzeugt starkere Motivation zum Anklicken der
Uberschriften.

Natdrlich sollte der Inhalt die Erwartungen |hrer Besucher auch entsprechend
erfillen!
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Tipps FUr hohere Klickrolem

Mit der nachfolgenden Aufstellung sehen Sie im Vergleich, mit welchen Link-Texten
Sie bessere Klickraten erzielen kdnnen:

I:II II:I Effektive Link-Texte:
* “Hier klicken, um mehr zu erfahren”

« Jetzt hier klicken und 20 % sparen"

LHier klicken, um den ganzen Artikel zu lesen,

“Newsletter abonnieren”

+ Kostenloses eBook herunterladen®

Jetzt kostenlos anmelden” oder
.Jetzt kostenlos registrieren”

Erlauterungen und weitere Tipps:

e Erzeugen Sie Dringlichkeit durch die Verwendung von Zeitwortern wie Jetzt,
Heute, nur noch heute / nur noch bis, u.s.w.
Die Kernbotschaft sollte lauten: “Du hast einen Vorteil, also handle jetzt!”

e Link- bzw. Button-Texte, in denen die Aufforderung “Hier klicken” enthalten
ist, konnen in manchen Fallen die Klickraten erh6hen (testen Sie es!).

e Ein effektives Call-to-Action-Element sollte auf einen Blick diese 2 Fragen
beantworten: "Was soll ich jetzt tun?" (z.B. "Hier klicken") und "Warum soll
ich es tun?" (z.B. "um den ganzen Artikel zu lesen"). Behalten Sie diese 2
Fragen im Hinterkopf, wenn Sie Ihre Call-to-Action-Links beschriften.
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Jms piroliom vmel Vorhileer

Lassen Sie sich fiir lhre Website inspirieren, indem Sie die Websites Ihrer
Mitbewerber analysieren, die in lhrer Branche bereits sehr erfolgreich sind:

e Wie ist die Website aufgebaut (hinsichtlich Farben, Struktur, Elemente) ?

e Welchen primaren Zweck verfolgt die Website und welche Call-to-Action-
Elemente kommen hierfiir wie zum Einsatz?

e Wo sind Call-to-Action-Elemente platziert? Wie sind sie gestaltet? Welche
Text-Botschaften werden eingesetzt?

e Wie sind die Uberschriften und Titel aufgebaut?

Sie werden wahrscheinlich erkennen, daR sich auf vielen erfolgreichen Seiten ein
ahnliches Muster wiederfindet. Der Grund ist simpel: Diese Methoden
funktionieren. Es gibt also kein Geheimnis oder Zaubertrank, sondern die
Effektivitat beruht schlicht und einfach auf bewahrten Marketing-Strategien, die
auf die menschliche Psychologie abgestimmt sind.
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Tipps mochauol wmmmgke%asst:

- -

Binden Sie Call-to-Action an einer Stelle ein, wo die Motivation lhrer Besucher
gerade am hochsten ist. Gestalten Sie |hre Call-to-Action klar und eindeutig.

-5 -

Verwenden Sie aktivierende Link- oder Button-Texte (Jetzt, kostenlos, gratis, neu).
=

Lassen Sie etwas Freiraum rund um lhren Call-to-Action-Button.

Wenn Sie ein Gratis-Produkt anbieten, so erstellen Sie eine hochwertige Grafik fur
das Produkt und platzieren Sie sie etwas aulBerhalb des Box-Rahmens.

L,
Gestalten Sie lhre wichtigsten Call-to-Action-Buttons auffallig. Setzten Sie auf Farb-
Kontraste, farblich passend zum Layout lhrer Website.

-~

Fassen Sie in unmittelbarer Nahe zur Call-to-Action (z.B. liber dem Button) die
Vorteile fiir den Besucher nochmal zusammen.

E= 6’ !

Analysieren Sie erfolgreiche Websites lhrer Mitbewerber und lassen Sie sich fir
Ihre eigene Website inspirieren.

-2~

Finden Sie heraus, ob es ein bevorzugtes Medium lhrer Zielgruppe gibt und richten

Sie die Schwerpunkt Ihrer Call-to-Action darauf aus. Beispiel: Wenn lhre Zielgruppe
sich bevorzugt bei Facebook aufhalt, binden Sie bevorzugt Facebook-Buttons ein.

-8 -

Testen, testen, testen! Probieren Sie verschiedene Stilmittel und Texte aus und
analysieren Sie die Ergebnisse.

Viel Erfo/? 1-Umschl Thuem,

Lomelro Christiomsem
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