
Eure Website ist  
kein Selbstzweck!

Warum die meisten Website-Projekte am Kunden 
vorbeigehen – und wie man es besser macht.

O P E N : S PA C E



L I V E  –  S A G ' S  L A U T,  I N  D E N  C H AT  O D E R  P E R  H A N D Z E I C H E N

Welchen Beitrag leistet 
eure Website zum 

Unternehmenserfolg?



Null messbarer Beitrag zum 
Unternehmenserfolg – trotz 
sechsstelligem Budget.

Es wird sauber getrackt, was leicht zu tracken ist – 

Klicks, Sitzungsdauer, Absprungrate.  

Der Umsatzbeitrag bleibt die große Unbekannte.

E S  I S T  FA S T  I M M E R  D A S S E L B E  M U S T E R :



Stellt euch vor, euer Chef fragt:  
Was hat uns die Website 

gebracht?

SICHTBARKEIT

+65 %
BESUCHER

× 2
CONVERSION RATE

+40 %
UMSATZ ÜBER WEB

~1,7 Mio. 
€



DIESES DING BRAUCHT EINEN NAMEN

Die Vitrinen-
Website.

Steht schön im Schaufenster. Kann man 

angucken. Aber niemand kann sie anfassen, 

benutzen oder etwas kaufen.



G A N Z  E H R L I C H

Auch wir sind da 
schon reingetappt.
Unsere eigene Website war lange nach unserem Organi-
gramm sortiert – nicht nach den Bedürfnissen unserer 
Kunden.



D E N K F E H L E R  N R .  1

1Ihr baut eure Website für euch.

Ihr solltet sie für eure Kunden bauen.



Was bewegt euren Kunden, 
bevor er überhaupt an euer 

Produkt denkt?



Wir raten nicht.  
Wir fragen echte Menschen.

User-Interviews & Umfragen

Gespräche mit & Aussagen von 

echten Zielgruppen, bevor die 

erste Sitemap entsteht.

Klick-Dummys

Interaktive Prototypen, 

getestet, bevor eine Zeile Code 

geschrieben wird.

Usability-Testing

Echte Nutzer klicken sich laut 

denkend durch den Entwurf — 

„Think Aloud“.

der Usability-Probleme zeigen 

sich laut Nielsen Norman Group 

schon mit 5 Testnutzer:innen

~85 %

Quelle: https://www.nngroup.com/articles/why-you-only-need-to-test-with-5-users/

https://www.nngroup.com/articles/why-you-only-need-to-test-with-5-users/


EIN BEISPIEL, WAS WIR VOM USER LERNEN KÖNNEN:



1
M A N A G E M E N T  S U M M A R Y

Wer nur „Wer sind wir?" beantwortet, baut eine Vitrine – keine 
Verkaufsmaschine.1

2 Unternehmensperspektive beschreibt Produkte. Kundenperspektive 
beschreibt Bedürfnisse.

Handlungsempfehlung: echte User-Interviews oder Umfragen noch vor der 
ersten Sitemap.



D E N K F E H L E R  N R .  2

2Eure Website ist ein Katalog 
eurer Produkte und Leistungen.
Sie sollte ein Wegweiser sein.



Customer Journey
… zeigt den gesamten Weg eines Kunden von der Anbahnung bis nach dem Kaufabschluss.

Inspiration Orientierung Auswahl Kauf Nachkaufphase

Plakate, 

Anzeigen,  

Verkehrsmittel

Online Ads

Social Ads

Leadmagneten

Landingpages

E-Mails / Marketing-Automation

Website

Hotline

Kundenportal

Blogs

Social Networks

Newsletter

eCommerce



Sichtbarkeit. Zugänglichkeit. 
Orientierung. Entscheidung.

Sichtbarkeit

SEO + GEO – Durch KI-

Overviews sinkt die CTR auf 

Position 1 von 27% auf 11%, ein 

Verlust von fast 60%*

Zugänglichkeit

Barrierefreiheit erreicht eine 

größere Zielgruppe, bringt 

bessere Usability für alle und 

hat einen positiven SEO-Effekt

Orientierung

Zielgruppenweichen – sofort 

die richtige Spur anbieten und 

den Weg weisen.

Entscheidungshilfen

Konfiguratoren, Empfehlungen, 

Produktvergleiche und 

Nutzenkommunikation – die 

Wahl erleichtern.

Quelle: https://www.sistrix.de/news/ai-overviews-in-deutschland-so-stark-sinken-die-klickraten-wirklich/

https://www.sistrix.de/news/ai-overviews-in-deutschland-so-stark-sinken-die-klickraten-wirklich/










2
M A N A G E M E N T  S U M M A R Y

Eine Website ist keine Produktliste, sondern eine geführte Reise.1

2 Sichtbarkeit (SEO+GEO), Zugänglichkeit, Orientierung und 
Entscheidungshilfen sind Pflichtstationen, keine Kür.

Handlungsempfehlung: Journey-Mapping vor jedem Redesign.



D E N K F E H L E R  N R .  3

Ihr feiert euren Traffic. 3Ihr solltet Conversions feiern.



Vom kleinsten bis zum 
größten Erfolg.

Macro-Conversion

Meso-Conversion

Micro-Conversion



Eine einzige Stolperstelle 
kann die Hälfte eures 
Umsatzes kosten.

~70 %
durchschnittliche 
Warenkorbabbruchrate  
im E-Commerce

Zur Einordnung: 42,5% aller Warenkorbabbrüche 

sind ein natürliches Browsing-Verhalten und kaum 

zu verhindern. Die restlichen 57,5% sind vermeidbar.

Quelle: Baymard Institute, Cart Abandonment Rate Statistics 2026

Deshalb testen wir unsere Konzepte immer mit echten Menschen, 

bevor sie live gehen – denn jede gefundene Friktion ist bares Geld 

wert.



TYPISCHE FRIKTIONEN:

UX-Probleme in Formularen

X Formularlänge 

X Pflichtfelder ohne Begründung 

X fehlende Fehlervalidierung 

Teure Überraschungen

X intransparente Versandkosten 

X plötzliche Zusatzgebühren

Frustration kurz vorm Ziel

X erzwungene Kontoerstellung  

X Keine gängigen Zahlungsanbieter



3
M A N A G E M E N T  S U M M A R Y

Ohne definiertes Conversion-Ziel ist jeder Website-Besuch verschenktes 
Potenzial.1

2 Friktionen sind fürs eigene Team manchmal unsichtbar – aber messbar teuer.

Handlungsempfehlung: Usability-Testing gezielt an den Conversion-Punkten.



Drei Verschiebungen.  
Eine andere Website.

DENKWEISE NR. 02

Reise statt 
Katalog

DENKWEISE NR. 03

Conversion 
statt Klicks

DENKWEISE NR. 01

Kunde statt 
Unternehmen

D A S  I S T  K E I N E  T H E O R I E .   
D A S  L E B E N  W I R  –  J E D E N  TA G.

A U S  3  D E N K F E H L E R N  W E R D E N  3  N E U E  D E N K W E I S E N :



Eine Website ist 
kein Projekt.  

Sie ist ein 
Produkt.



0 4



Z U M  M I T N E H M E N

Lest eure Startseiten-Headline laut vor.  
Beschreibt sie euch oder ein Problem eures Kunden?1

2 Welche eine Kennzahl entscheidet, ob eure Website „funktioniert“? 
Und wann habt ihr sie zuletzt angesehen?

3 Wann habt ihr zuletzt einer echten, fremden Person live bei der Nutzung 
eurer Website zugesehen?

Euer 3-Fragen-Selbstcheck für morgen:



V I E L E N  DA N K !  I C H  F R E U E  M I C H  A U F  E U R E  F R A G E N .

CRO-Mini-
Quick-Check 

Wir schauen uns einen ausgewählten Bereich eurer Website oder 
Landingpage an, mit Fokus auf ein bis zwei Themen aus dem Vortrag: 
Relevanz, Vertrauen, Orientierung oder Sicherheit & Aufwand.

DAS ERHALTET IHR KONKRET:

1 Analyse eines Website-Bereichs
Aus Sicht eurer Interessent:innen, mit Fokus 
auf deren Erwartungen und Bedürfnisse

2 Mögliche Conversion-Hürden
Inklusive psychologischem Hintergrund: Was 
hält Nutzer:innen ab

3 Konkrete Handlungsempfehlungen
Erste Optimierungsimpulse als kompaktes PDF, 
das wir euch kurz persönlich vorstellen

JETZT AN DER VERLOSUNG TEILNEHMEN:

projekt@move-elevator.de

Eine kurze E-Mail mit dem Betreff „Mehr Wirkung“ 
genügt. Wir melden uns bei der ausgelosten Person, 
um die Details zu klären.

Unter allen, die uns eine E-Mail schreiben, verlosen wir heute einen: 

im Wert von 899,00 EUR


