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“Wer Menschen bewegen 
will, muss sie berühren.“

Christian Rätsch, CEO Saatchi & Saatchi

Aus der Masse hervorstechen:



Los gehts: Jetzt mache 
ich ein Foto von euch J



Worum geht’s?



Im klassischen Marketing 
gehört 

Verkaufspsychologie
seit Jahren zum Standard.

Online wird davon wenig 
angewendet. Das will ich 
mit euch ändern! 



Kaufentscheidungen 
verlaufen 

nie rein rational, 
sondern basieren auf 

unterbewusst
ablaufenden Prozessen.



Viele einzelne Momente 
beeinflussen uns dabei.
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Unsere aktive Aufmerksam-
keitsspanne wird immer kürzer



Wir Menschen handeln oft 
unbewusst. Beispiel gefällig?



Fünf Literaturtipps zum Thema



Erlebnis2

Aufmerksamkeit1

Zeit3
Mehr davon.

Gefällt mir.

Guck mal.

Wie Marketing wirkt? Am besten 
durch hohe Kontaktqualität.



Beispiel: Das kalifornische 
Ziesel ist extrem aufmerksam



... wenn es nicht gerade schläft 
(6-9 Monate Winterschlaf)

Aufmerksamkeit 
hängt stark vom 
Augenblick ab.



Was ist entscheidend für 
positive Einkaufserlebnisse? 

Shop/Geschäft Website/Blog/digitale Präsenz

Kunde/Person/du/ich



Es geht um die 
(online) oft nicht 

beachtete 
Kontaktqualität!
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Bei deiner täglichen Arbeit 
hast du viel um die Ohren.



Vergiss dabei nicht das Wesentliche: 
Die Kontaktqualität zu maximieren.



Beispiele für katastrophale 
digitale Kontaktqualität:



Auch nach dem Kauf, 
werde ich digital "verärgert“



Kontaktqualität vor Quantität



Maximiere die Kontaktqualität 
deiner Inhalte für deine Kunden

Handlungs
-kontext

(Warum werde 
ich tätig?)

Handlungs
-druck

(Wie dringend 
benötige ich 

Hilfe?)

Handlungs
-absicht

(Was habe ich 
“vor“?)

Mikro-
Moment



Um die Kontaktqualität zu 
maximieren, beachte die 

Psychologie deiner 
Zielgruppe in der Customer 

Journey.

Tipp 1



Wie unsere Aufmerksamkeit 
online funktioniert /1
Phase 1: Bedarf entsteht

Ziel: Lösung finden

Lösung: Gute Auffindbarkeit und 
perfektes Snippet sicherstellen, das 
auffällig ist und zum Bedarf passt!



Phase 2: Orientierung
Bin ich hier richtig? 

Aktion: Seite wird geskimmt, 
um erste Eindrücke zu 
sammeln.

Lösung: Aufmerksamkeit 
steuern durch Optik + 
Platzierung der Inhalte

Wie unsere Aufmerksamkeit 
online funktioniert /2



Wahrnehmung hängt von 
Erfahrungen ab - dazu ein Test



Arbeitet mit der Wishmap, 
um Nutzer optimal abzuholen

1. Was wird angeboten?
(löst Problem des Nutzers)

2. Warum sollte es 
Besucher interessieren? 

Logo Navigation

3. Was sollte Nutzer als 
nächstes tun –> Klick?

Bild



Die Aufmerksamkeit auf 
deiner Seite besser lenken



Wichtige Inhalte auf deiner 
Seite eher links platzieren



Phase 3: Informieren:
Hilft mir die Seite, eine Lösung zu 
finden?

Aktion: Die Inhalte werden 
gescannt und gezielt nach 
bestimmten Aspekten 
durchsucht.

Lösung: Arbeite mit Struktur & 
Formatierung!

Wie unsere Aufmerksamkeit 
online funktioniert /3



Usability-Papst Jacob Nielsen 
beweist: Struktur hilft! /1

Quelle: How Users Read on the Web. Jacob Nielsen's Alertbox, 1997

Text-Version Beispieltext Verbesserte 
Usability

Werbesprache
viel Bla bla

Zürich, die Stadt, die die Römer Turicum nannten, ist die 
wahre Perle an der Limmat. Neben weiträumigen 
Parkanlagen am See bietet diese grüne Lunge einladende 
Flaniermeilen und verführerische Freizeitparks. Zu den 
beliebtesten Sehenswürdigkeiten, die kein Zürichbesucher
verpassen sollte, gehören der Chinagarten, der Lindenhof, 
die Fraumünsterkirche mit den weltberühmten Chagall-
Fenstern. Und natürlich nicht zu vergessen, ist die 
Bahnhofsstrasse, die unzählige Geschäfte der Haute 
Couture beheimatet. 

0 %
(Basis)



Der Test von Usability-Papst 
Jacob Nielsen: Texte im Web /2

Quelle: How Users Read on the Web. Jacob Nielsen's Alertbox, 1997

Text-Version Beispieltext Verbesserte 
Usability

Sachliche 
Sprache
Klare, fakten-
orientierte Sprache, 
sonst gleicher Inhalt 
wie Text in 
Werbesprache

Die Römer nannten Zürich Turicum. Die Stadt an der 
Limmat bietet weiträumige Parkanlagen, Flaniermeilen 
und Freizeitparks. Zu den beliebtesten Zürcher 
Sehenswürdigkeiten gehören der Chinagarten, der 
Lindenhof, die Chagall-Fenster in der Fraumünsterkirche
und die Bahnhofsstrasse mit den zahlreichen Boutiquen 
namhafter Marken. 

27 %



Der Test von Usability-Papst 
Jacob Nielsen: Texte im Web /3

Quelle: How Users Read on the Web. Jacob Nielsen's Alertbox, 1997

Text-Version Beispieltext Verbesserte 
Usability

Scannbare
Textgestaltung
Der Text in 
Werbesprache mit 
Hervorhebungen 
und Aufzählliste

Zürich, die Stadt, die die Römer Turicum nannten, ist die 
wahre Perle an der Limmat. Neben weiträumigen 
Parkanlagen am See bietet diese grüne Lunge einladende 
Flaniermeilen und verführerische Freizeitparks. Zu den 
beliebtesten Sehenswürdigkeiten, die kein Zürichbesucher
verpassen sollte, gehören:
¾ der Chinagarten
¾ der Lindenhof
¾ die Fraumünsterkirche mit den weltberühmten 

Chagall-Fenstern
¾ Bahnhofsstrasse

47 %



Der Test von Usability-Papst 
Jacob Nielsen: Texte im Web /4

Quelle: How Users Read on the Web. Jacob Nielsen's Alertbox, 1997

Text-Version Beispieltext Verbesserte 
Usability

Kombination 
aller Text-
varianten
Kurz, scannbar, 
sachlich

Die bei Touristen beliebtesten Sehenswürdigkeiten 
Zürichs:
¾ Parkanlagen am See
¾ Chinagarten
¾ Lindenhof
¾ Chagall-Fenster
¾ Altstadtkirchen
¾ Bahnhofsstrasse

124 %



Phase 4: Handeln
Was kann Nutzer nun tun? 
Nutzer sucht nach Trust und 
nach Handlungsoptionen.

Lösung: Entferne alle störenden 
Elemente, die den Nutzer von 
seinem Vorhaben ablenken.

Wie unsere Aufmerksamkeit 
online funktioniert /4



Wusstest du, dass das 
das Gehirn unnötige 

Informationen 
automatisch ignoriert? 
Genauso, wie das zweite 

“das“ im ersten Satz.



Das Gehirn schützt vor zu vielen 
Infos: Siehst du die Veränderung?



Konzentriere dich auf 
das Wesentliche und 

hilf dem Gehirn deiner 
Zielgruppe

Tipp 2



Whitespace-Optimierung

Quelle: https://blog.hubspot.com/marketing/whitespace-web-design



Überfordere das Gehirn der 
Besucher nicht. Lass genug Platz



Whitespace-Optimierung: 
Beispiel MOZ Blog



Mach dich mit der 
Farblehre vertraut.

Tipp 3



Nutze die

MACHT
der Farbe!



Farben beeinflussen
deine

Gefühle





Farben beeinflussen
deine

Gefühle





Farbe hat Einfluss auf 
Emotion und auch auf 

die Preiswahrnehmung.



19,90 € 



19,90 €



19,90 €



19,90 €



19,90 €



Farbe wirkt sich auf Emotion aus 
& Emotion interagiert mit Ratio



Farbempfindungen 
erzeugen Gefühle  

Quelle: https://www.webdesign-journal.de/psychologische-wirkung-von-farben-farbkombinationen/



Wirkung von Orange

Energie, Freude & Wärme. Freundliche Wirkung, 
weckt eher günstige Assoziation (billig)

Positive Wirkung:
Freundlich
Einladend
Vital
Jung
Fröhlich

Negative Wirkung:
Billig
Unseriös
Aufdringlich
Laut
Unruhig



Wirkung von Gelb

Gelb löst heitere und fröhliche Gefühle aus. 
Gelb ist die hellste und leuchtendste Farbe.

Positive Wirkung:
Freundlich 
Glücklich
Optimistisch

Negative Wirkung:
Aufdringlich
Giftig
Feige
Neidisch



Wirkung von Grün

Grün wirkt lebendig und natürlich. Natur-, 
Umwelt- und Gesundheitsthemen werden 
gerne mit grüner Farbgebung umgesetzt.

Positive Wirkung:
Natürlich
Entspannend
Ruhig
Positiv
Harmonisch
Erholsam

Negative Wirkung:
Unreif 
Sauer 
Bitter
Unerfahren
Giftig



Wirkung von Blau

Blau ist die typische Business-Farbe, da sie 
nüchtern, sachlich und vertrauensvoll wirkt. Allzu 
viel Emotionen kann sie aber nicht vermitteln. 

Positive Wirkung:
Still
Entspannend 
Vertrauensvoll
Verlässlich 
Autoritär 
Stark

Negative Wirkung:
Kalt
Unpersönlich
Depressiv 
Langweilig



Setze Farben und vor allem 
Kontraste gezielt ein

Welche Kontraste können die Aufmerksamkeit der Nutzer lenken?

¾ Farbe an sich Kontrast (mehrere Farben)
¾ Hell-Dunkel-Kontrast (helle + dunkle Farben)
¾ Kalt-Warm-Kontrast (warme + kalte Farben)
¾ Komplementär-Kontrast (z.B. rot + grün)
¾ Qualitätskontrast (z.B. reine Farbe + Pastelltöne)
¾ Quantitätskontrast (z.B. ein gelber Fleck auf schwarz) usw.



Fazit zu Auswahl und 
Einsatz der Farben: 
Auf den Kontext

kommt es an!



Bewegung
sorgt für 

Aufmerksamkeit!

Tipp 4



Format-Tipp:

Bewegte 
Bilder 
nutzen!



Mehr Wirkung dank Bewegung

¾ Animation & Bewegung ziehen Aufmerksamkeit auf sich

¾ Nutzer wird kurz und knackig informiert / unterhalten –
die Wahrscheinlichkeit von Interaktion steigt

¾ Dank mehr Emotion bleibt die Message hängen







Mach dir den 
“Herdentrieb“ 

zu Nutze.

Tipp 5



Nutze die Macht 
sozialer Gruppen



Lasst eure Kunden 
für euch sprechen



Lasst eure Kunden für euch 
sprechen



Dein Laden ist einzigartig.

Lass Kunden dein 

Unternehmen erleben! 

Verleihe ihm

Persönlichkeit.



Die Content Canvas hilft, die 
Qualität der Inhalte zu steigern.

Call to Action
Was soll der 
Zuschauer auf der 
Landeseite / nach 
Betrachtung des 
Video tun?

Ziele des 
Inhaltes
Was soll deine 
Landeseite 
erreichen?

Sorgen & 
Trigger
Welche sind die 1–3 
größten Sorgen, 
Probleme, Wünsche 
deiner Zielgruppe

Testimonial
Wer kann die 
Sorgen & Wünsche 
deiner Zielgruppe 
authentisch 
entkräften oder
bestärken?

Inhalt & Story
Welche Inhalte 
passen zu deinen 
Zielen und greifen
gleichzeitig die 
Sorgen & Wünsche 
der Zielgruppe auf?

Medium/ 
Kanal
Wo wird das Video 
sichtbar? Google-
Suche? Nur auf 
deiner Webseite?
YouTube-Suche?
Facebook?

Reichweite
Wie erfahren deine 
Zuschauer von 
deiner Webseite/ 
deinem Video?

Zielgruppe/ 
Personas
Beschreibe deine 
Nutzergruppen 
möglichst exakt



2

3

5

4

Interesse aufbauen
Zeig, was dein Unternehmen bzw. deine 
Produkte können. Gib praktische Beispiele.

Einschätzen
Zeige und demonstriere, dass dein 
Unternehmen eine gute Wahl ist.

Sicherheit geben
Stell sicher, dass Zuschauer dir vertrauen und 
in dir eine gute Lösung für ihr Problem sehen.
Kauf
Letzte Kaufhürden mit emotionalen Videos 
abbauen + Nutzer zum Kauf beglückwünschen.

1

Lernen & helfen
Hilf deiner Zielgruppe, bring ihnen Neues bei 
und erkläre, wie was funktioniert.

Sorge im gesamten Sales-
Funnel für hohe Kontaktqualität.

Infotainment
Snack ContentHelp Content Search Content

Unterhaltung



Euer Referent: 
Christian Tembrink

Christian Tembrink
Geschäftsführer netspirits

¾ 7 Jahre Inhouse-Marketing im Konzern
(E-Commerce PL Yello Strom)

¾ 3 Jahre eigene Online-Projekte 
(Shops, Affiliate)

¾ 10 Jahre Online-Marketing-Beratung
(Gründer & CEO von netspirits)

¾ Mehr Details? Check:
https://www.netspirits.de/christian-tembrink/



Add-On-Tipp für Vorträge:
Wozu das Foto am Anfang?

Mit meinem Foto zu Beginn, habe ich euch vor dem Start 
des Vortrags ein “Lächeln“ abverlangt. 

Euer Gehirn sagt euch seitdem: Du hast gelächelt, dieser 
Vortrag muss so gut sein, dass sich das Lächeln gelohnt 
hat J !



Guter Abgang gefällig? Let‘s go!

When you smile to the world, 
the world smiles back.

In diesem Sinne, euch allen noch einen 
HAMMER GUTEN TAG AUF DEM OMT J



Das war’s von 
mir für heute.
Du willst die 
Präsentation? 
Gib mir
einfach deine
Karte J !
Christian Tembrink
c.tembrink@netspirits.de
T +49 (0)221 6400 570


