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Websites nach Mal3
geschneidert

Text: Stefan Schasche

Wer im
Internet
nach Autos
sucht, ist ein
potenzieller
Kandidat fiir
einen Kredit:
Selbst
Erstbesu-
cher einer
Website
werden
mithilfe von
Surfdaten-
analysen mit
individuali-
sierten
Inhalten
versorgt

Dank personalisierter Startseiten
werden Erstbesucher viel
haufiger zu Kunden

Web—Surfer mit individuali- \
sierten Anzeigen zu ver- ’\-
sorgen ist Internet-Alltag. Doch \
auf vielen Websites werden fiir \
bekannte Nutzer auch die In- |

halte der Seite selber angepasst
und auf die personlichen Vorlie-
ben zugeschnitten. Das ist kein
Problem, weil der Surfer die Sei-
ten mehrfach besucht hat und
seine Klicks und sein Surfverhal-
ten analysiert werden konnten. 3
Unbekannte Erstbesucher be- 4w
kommen dagegen normale Stan- £
dardseiten vorgesetzt — fiir die J
Konversion ein grof3es Hinder-
nis. Wie also macht man aus ei-
nem bis dato unbekannten Besu-
cher am effektivsten einen Neu-
kunden? Idealerweise wiirde o
eine dynamisch erstellte Lan-
dingpage die fiir den Besucher
interessanten Produkte oder
Dienstleistungen herausheben.
Andere, fiir thn weniger interes-
sante, wiirden dafiir in den Hin-
tergrund riicken. Bei der Seite
der DKB-Bank wird genau das
gemacht, weil selbst Erstbesu-
cher nicht ginzlich unbekannt
sind. ,,Wir bekommen aus Paid-
Kampagnen Parameter aus den
Kanilen. Wir wissen, ob jemand
iiber Google Search einsteigt,
wir kennen die Ad-IDs, die
Keywords und Anzeigentexte®,
sagt Stefan Bruckmaier, Creative
Director bei der Miinchner Per-
formanceagentur Netzeftekt, die
sich intensiv mit dem Thema-

personabasierte Useran-
sprache beschiftigt und
die DKB-Bank zu ihren
Kunden zihlt. Auch Face-
book-Kampagnen kénnen
analysiert werden, mit dem
zusitzlichen Vorteil weiterer
Targeting-Informationen.
,»Auch aus Affiliate-Kampagnen
kennen wir die Umfelder und
wissen, wie die Trafficqualitit
des jeweiligen Partners sowie
die Intention und der Kennt-
nisstand seiner User iiblicher-
weise ist*, sagt Bruckmaier.
Die Echtzeit-Analyse der
Daten hat eine Reihe von
Auswirkungen auf die Web-
seite, die der Besucher zu se-
hen bekommt. Ist die Kon-
version des Besuchers relativ
gut, werden die Inhalte der
Webseite eher kurz und auf den
Punkt prisentiert. Ist die Kon-
version des Besuchers dagegen
relativ schlecht, bietet die Web-
site thm dynamisch mehr Hin-
tergrundinformationen redakti-
oneller Art zu dem Produkt.
Wurden zuvor Autoseiten be-
sucht, bietet die DKB Neukun-
den Fahrzeugkredite an. Erstbe-
suchern von Reiseseiten prisen-
tiert die Bank das Angebot eines
Girokontos mit kostenloser Bar-
geldabhebung weltweit. Offen-
sichtlich mit Erfolg: DKB ver-
zeichnete laut Bruckmaier einen
Conversion-Uplift im zwei-
stelligen Prozentbereich._st
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