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Mit welchen Texten Sie bei 

in Top-Positionen 

gelangen und 

Kunden 

gewinnen! 
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Suche im Zentrum 

89 % 
suchen Produkte online, 63 % kaufen offline 

Online-Suche nach Offline beworbenem Produkt 

67 % 
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Duplikate 

100 % 

80 % 

Cross-Domain 

Abschnitte 
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Google Qualitätskriterien 

Weist die Website doppelte, sich überschneidende 
oder redundante Artikel auf? 

Enthält dieser Artikel Rechtschreibfehler, 
stilistische oder Sachfehler? 

Enthält der Artikel Originalinhalte oder -
informationen, eigene Berichte …? 

In welchem Maße werden die Inhalte einer 
Qualitätskontrolle unterzogen? 

Könntet ihr euch diesen Artikel in einem 
Printmagazin vorstellen? 

http://news.worldsites-schweiz.ch/google-ranking-verbessern-kriterien-fur-qualitat.htm 

© 2011 by Worldsites GmbH 

Architektur des Auftrittes 

Die Google Position erhält eine Seite! 

Wichtige Inhalte benötigen eigene Seite 

Klare Hierarchie 
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Wie sieht es bei Ihnen aus? 

68% 

18% 

14% 

Besucher 

84% 

16% 

Bestellungen 

Absprungrate 

Surfer 

Interessenten 
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1 Wort Abfragen 
«Videokamera» 

2-3 Worte 
«Sony Handycam» 

Suchvolumen 

Begriffe mit hoher Konversion 
«Sony Handycam xyz kaufen» 

Hoch Tief 

Ihre Strategie? 

Sehr viele Seiten? 

Sehr fokussiert? 
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Analyse / Statistik 

Unsere Philosophie 

Gefunden werden 

Besucher erhalten 

8 Sekunden 

Handlung auslösen 

Top Positionen 

Klarer USP 

A/B Analyse 

Folgegeschäft Segmentierung 

© 2011 by Worldsites GmbH 

Wie funktioniert Google? 
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Wie Sie treffend formulieren 

Wo bewegt sich Ihr Kunde? 

Wonach sucht er? 

 

 

AIDA-Konzept 

 Attention: Aufmerksamkeit im Titel wecken (Keywords) 

 Interest:  Bedürfnisse der Zielgruppe gezielt ansprechen 

 Qualitativ guter Lead mit Beweis, warum richtig 

 Gleichzeitig sieht Google, dass Inhalt relevant 

 Desire:  Antizipieren: Kundenwünsche vorwegnehmen 

 Action:  Handlungsaufforderung nicht vergessen 
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Beispiel:  

Express Übersetzungen 
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Beispiel:  

Express Übersetzungen 

- Interesse wecken 

- Zielgruppe ansprechen 
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Besucher bleiben viel länger auf dem 

Auftritt. 

Warum? Sie finden, wonach sie 

gesucht haben. 

Kundenverhalten 
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Wie Sie Kunden gewinnen 

Kundennutzen  

«Und was hab ich davon?» 

 

Formulieren Sie so, dass  

Ihr Kunde seinen Vorteil 

schneller bei Ihnen 

als bei Ihrer Konkurrenz 

sieht. 

 

 

              
                                           www.translation-probst.com 

USP erkennbar machen! 
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Beispiel:  

Marketing Übersetzer 
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Beispiel:  

Marketing Übersetzer 

- Warum sind Sie 

  der Richtige  

- Beweise liefern  

  (Referenzen) 

- Handlungs- 

  aufforderung 
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 Mehr Besucher auf Preisrechner 

 über 25 % mehr Umsatz pro Jahr (NUR 

online)! 

 schnell buchbar, sofort verfügbar 

 

Kundenverhalten 
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 367 % höhere  

Konversionsrate 

 Schnelle Buchbarkeit 

 Über 25 % mehr Umsatz pro Jahr (online)! 
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Was bringt Terminologie? 

Ähnliche Angebote und Verkaufsargumente 

(Verdrängungskampf) 
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Treffende Texte –  

mehr Umsatz 

Je treffender Ihre Texte 

desto besser erinnern sich 

Ihre Kunden an Sie 

desto weniger sind Sie 

austauschbar 

desto mehr Umsatz 
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Beispiel:  

Übersetzungsbüro 
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Beispiel:  

Übersetzungsbüro 
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Massive Steigerung der Besucher über 

Google 

Kundenverhalten 
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Nutzen  

Terminologie-Service 

- Dank gezielten Keywords 

  besseres Ranking bei Google 

- Mehr Besucher 

 1x mehr Umsatz 

 Bsp: Kneuss Güggeli 

 

- Unternehmensidentifikation /   

- Wiedererkennungswert 

- Auf  Anhieb verständlich 

 2x mehr Umsatz 

 Bsp: Freitag 
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Unsere Resultate 

Hat uns 1500 Geschäftskunden aus Marketing, Tourismus 

und anderen Bereichen gebracht! 
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Haben Sie Fragen zu Ihrem 

Unternehmen? 

Beat Z‘graggen  

Telefon: 041 799 80 99 

www.worldsites-schweiz.ch  

Roman Probst 

0840 123 456   
www.translation-probst.com  

http://www.translation-probst.com/partner-und-referenzen/arbeitsbeispiele.html
http://www.translation-probst.com/fileadmin/content/misc/Uebersetzungsbuero_fuer_Reisebranche.pdf
http://www.sw-ps.ch/d/
http://www.worldsites-schweiz.ch/
http://www.worldsites-schweiz.ch/
http://www.worldsites-schweiz.ch/
http://www.translation-probst.com/
http://www.translation-probst.com/
http://www.translation-probst.com/

