Search Brand Optimierung (SBO)

Tabellarische Ubersicht zur Stiarkung der

Markenprasenz und Conversion-Optimierung

Ubersicht der SBO-MaBhahmen

MaBBnahme

Beschreibung & Use Case

Bewertung
(1-10)

Erwartete Ergebnisse

Search Box
Optimization (SBO)

Markenidentitat (Logo,
Farben, Mission)

Klarheit des
Nutzenversprechens
(USP)

Angebotsoptimierung

Optimierung fur
Autocomplete-
Suchvorschlage, damit die
Marke in den Dropdown-
Suchvorschlagen erscheint.
Use Case: Ein lokales
Unternehmen optimiert fur
Suchvorschlagen wie
"[Firmenname] + Standort"
und erscheint so bei 71%
der Suchanfragen.

Konsistente visuelle und
inhaltliche Darstellung der
Marke Uber alle Kanéle.
Use Case: Glossier baute
eine starke visuelle Identitat
mit Rosa-Asthetik auf, die
zum Markenzeichen wurde
und hohe Wiedererkennung
schafft.

Préazise Kommunikation des
einzigartigen Wertangebots.
Use Case: Ein B2B-SaaS-
Unternehmen kommuniziert
klar, wie es Prozesseffizienz
um 30% steigert und hebt
sich damit vom Wettbewerb
ab.

Anpassung der Produkte/
Dienstleistungen basierend

Kosten

Medium 8
Low 9
Low 8
Medium 7

Erhohte Sichtbarkeit,
héhere Klickraten,
Abfangen von
Wettbewerbern bei
Suchanfragen

Starkere
Markenwiedererkennung,
erhohtes Vertrauen,
konsistentes
Markenerlebnis

Hohere Conversion-
Raten, kiirzere
Entscheidungszyklen,
klarere Positionierung

Hohere Conversion-
Rate, gesteigerter
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Conversion-
Optimierung der
Webseite

Vertrauensbildung
(Bewertungen,
Testimonials)

Customer Journey
Optimierung

Lead-
Nachverfolgungssystem

Preisstrategie und
Positionierung

auf Nutzerverhalten und
Marktforschung. Use Case:
Ein Online-Shop analysiert
Abbruchraten und optimiert
Produktbindel, was zu 25%
héheren
Durchschnittsk&ufen flhrt.

A/B-Tests von Layouts,
CTA-Buttons, Formularen
und Checkout-Prozessen.
Use Case: Ein E-
Commerce-Handler testet
verschiedene Checkout-
Varianten und steigert die
Abschlussrate um 15%.

Integration von
Kundenfeedback,
Bewertungen und
Vertrauenssiegeln. Use
Case: Ein Onlineshop
integriert verifizierte
Kundenbewertungen und
steigert die Conversion-Rate
um 18%.

Analyse und Optimierung
aller Beriihrungspunkte mit
der Marke. Use Case: Ein
Versicherungsunternehmen
optimiert den
Antragsprozess und
reduziert die Abbruchrate
um 30%.

Automatisierte E-Mail- und
SMS-Sequenzen fur
Interessenten. Use Case:
Ein B2B-Anbieter
implementiert
personalisierte E-Mail-
Sequenzen und steigert die
Ruckgewinnungsrate um
22%.

Strategische
Preisgestaltung basierend
auf Marktposition und

Medium 9
Low 8
High 9
Medium 8
Low 7

Durchschnittsbestellwert,
verbesserte
Kundenzufriedenheit

Reduzierte
Absprungraten, héhere
Conversion-Raten,
verbesserte
Nutzererfahrung

Erhohtes
Kundenvertrauen,
reduzierte Kaufbarrieren,
hohere Conversion-
Raten

Verbesserte
Nutzererfahrung, héhere
Kundenzufriedenheit,
gesteigerte Conversion-
Raten

Hohere Lead-zu-Kunde-
Konversionsrate,
effizientere
Vertriebsprozesse,
gesteigerte
Kundenbindung

Verbesserte
Marktpositionierung,
héhere Margen, klarere
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Funnel-Design
(Landingpages,
Remarketing)

Kundenservice-
Prozesse und CRM

Multikanal-Préasenz

Klarheit des
Geschaftsmodells

Wertversprechen. Use
Case: Ein Premium-
Anbieter hebt sich durch
Wertbasierte
Preisgestaltung vom
Wettbewerb ab und steigert
die Margen um 15%.

Optimierung des
Verkaufstrichters von der
Aufmerksamkeit bis zum
Abschluss. Use Case: Ein
Online-Kursanbieter
implementiert ein
mehrstufiges Funnel-
System mit Tripwire-
Produkten und steigert den
Customer Lifetime Value um
40%.

Integration von
Kundenservice in die
Markenstrategie und
Optimierung der
Kundendatennutzung. Use
Case: Ein
Telekommunikationsanbieter
implementiert ein proaktives
Service-System und
reduziert die
Kundenabwanderung um
25%.

Konsistente Markenprasenz
Uber Google, Social Media,
E-Mail und Retargeting. Use
Case: Ein
Modeunternehmen
synchronisiert Botschaften
Uber alle Kanale und
steigert die Engagement-
Rate um 35%.

Prazise Definition von
Zielgruppe,
Schmerzpunkten und
Lésungen. Use Case: Ein
SaaS-Startup schéarft seine
Positionierung fur eine

High

High

High

Low

9

8

9

Differenzierung vom
Wettbewerb

Hohere Conversion-
Raten, gesteigerter
Customer Lifetime Value,
effizientere
Marketingausgaben

Verbesserte
Kundenzufriedenheit,
héhere Kundenbindung,
gesteigerter Customer
Lifetime Value

Erhohte
Markenbekanntheit,
mehr Touchpoints mit
potenziellen Kunden,
héhere Conversion-
Raten

Klarere
Markenkommunikation,
hohere Relevanz fur die
Zielgruppe, effizientere
Marketingausgaben
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Optimierung von
Telefon-Skripten

Anrufverfolgung und
Analyse

Konsistente visuelle
Markenflhrung

SEO-Integration mit
Markenidentitat

Strukturierte Daten
(Schema Markup)

spezifische Nische und
verdoppelt die Conversion-
Rate.

Strukturierte
Gesprachsleitfaden fur
Verkaufs- und
Servicegesprache. Use
Case: Ein
Versicherungsmakler
optimiert Verkaufsskripte
und steigert die
Abschlussrate um 20%.

Tracking und Analyse von
Telefonkontakten und
Verkaufsgesprachen. Use
Case: Ein Autohaus
implementiert Call-Tracking
und identifiziert die
effektivsten Marketingkanéle
fur hochwertige Leads.

Einheitliche visuelle Identitat
Uber alle Touchpoints. Use
Case: Ein Startup entwickelt
ein umfassendes
Designsystem und steigert
die Markenbekanntheit um
45%.

Verschmelzung von
Markenpositionierung und
SEO-Strategie. Use Case:
Ein Fachh&ndler entwickelt
markenspezifische
Keywords und steigert
organischen Traffic um 60%.

Implementation von
strukturierten Daten fr
verbesserte SERP-
Darstellung. Use Case: Ein
lokales Unternehmen
implementiert lokales
Business-Schema und
erhélt Rich Snippets mit

Low 7
Medium 7
Medium 8
Medium 9
Low 8

Hohere Abschlussraten
im Telefonverkauf,
konsistentere
Kundenerfahrung,
verbesserte
Servicequalitat

Bessere Zuordnung von
Marketing-ROlI,
optimierte Mediaplanung,
héhere Qualitat der
Leads

Starkere
Markenwiedererkennung,
professionelleres
Erscheinungsbild,
héheres
Kundenvertrauen

Hohere organische
Sichtbarkeit, starkere
Markenassoziationen,
verbesserte
Suchmaschinenrankings

Verbesserte SERP-
Darstellung, héhere
Klickraten, bessere
Sichtbarkeit in
Spezialsuchen
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Bewertungen, was die CTR
um 35% steigert.

Content-Marketing mit Erstellung von Medium 9 Starkere Positionierung
Markenfokus hochwertigem Content, der als Thought Leader,
die Markenexpertise héhere Engagement-
unterstreicht. Use Case: Ein Raten, mehr qualifizierte
B2B-Unternehmen erstellt Leads

einen umfassenden
Branchenreport und
generiert 200% mehr
qualifizierte Leads.

Paid & Organic Search Koordinierte Strategie fur High 9 Optimierte

Integration bezahlte und organische Marketingausgaben,
Suchergebnisse. Use Case: héhere
Ein E-Commerce-Handler Gesamtsichtbarkeit,
optimiert die Keyword- verbesserte Conversion-
Verteilung zwischen SEA Raten

und SEO und reduziert die
Akquisitionskosten um 30%.

Hintergrundinformationen zur Search Brand
Optimierung

Was ist Search Brand Optimierung (SBO)?

Search Brand Optimierung (SBO) bezieht sich auf die strategische Optimierung der
Markenprasenz in Suchmaschinen, mit besonderem Fokus auf die Autocomplete-
Funktion und Suchvorschlage. SBO umfasst alle Malinahmen, die darauf abzielen, die
Sichtbarkeit einer Marke in den Suchergebnissen zu verbessern, das Markenimage zu
starken und letztendlich die Conversion-Rate zu erhdhen.

Kernelemente der Search Brand Optimierung
Markenidentitat und Positionierung

Die Markenidentitdt bildet das Fundament jeder erfolgreichen SBO-Strategie. Sie
umfasst visuelle Elemente wie Logo und Farbschema, aber auch die Markenmission
und -werte. Eine klar definierte Markenidentitat sorgt fur Wiedererkennbarkeit und
Vertrauen bei den Nutzern. Unternehmen wie Glossier haben durch eine konsistente

Seite 5 von 10



visuelle Identitat (Rosa-Asthetik) eine starke Markenbekanntheit aufgebaut, die sich
direkt auf ihnre Suchprasenz auswirkt.

Nutzenversprechen und USP

Das Unique Selling Proposition (USP) kommuniziert den einzigartigen Wert, den eine
Marke bietet. Ein klares Nutzenversprechen hilft, sich vom Wettbewerb abzuheben und
in Suchergebnissen relevanter zu erscheinen. B2B-SaaS-Unternehmen, die ihr
Wertversprechen prazise kommunizieren (z.B. "30% Effizienzsteigerung"”), erzielen
nachweislich hohere Conversion-Raten.

Conversion-Optimierung der Webseite

Die Optimierung der Webseite fiir Conversions ist ein zentraler Bestandteil der SBO.
Durch A/B-Tests von Layouts, Call-to-Action-Buttons und Checkout-Prozessen kénnen
Unternehmen die Nutzererfahrung verbessern und Conversion-Raten steigern. E-
Commerce-Unternehmen, die kontinuierlich ihre Webseiten optimieren, verzeichnen
durchschnittlich 15-20% hohere Conversion-Raten.

Vertrauensbildung

Vertrauenssignale wie Kundenbewertungen, Testimonials und Vertrauenssiegel spielen
eine entscheidende Rolle bei der Kaufentscheidung. Laut Studien vertrauen 54% der
Verbraucher Websites, die in den Suchergebnissen ganz oben erscheinen, mehr. Die
Integration von verifizierten Kundenbewertungen kann die Conversion-Rate um bis zu
18% steigern.

Analyse: SEO und Brand - Integration oder
Konkurrenz?

Die Beziehung zwischen SEO und Markenbildung

Die Beziehung zwischen Suchmaschinenoptimierung (SEO) und Markenbildung wird oft
als Spannungsfeld wahrgenommen. Traditionell konzentriert sich SEO auf technische
Optimierungen und generische Keywords, wahrend die Markenbildung auf emotionale
Verbindungen und Differenzierung abzielt. Doch im Kontext der Search Brand
Optimierung (SBO) verschmelzen diese beiden Bereiche zu einer integrierten Strategie.
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Integration statt Konkurrenz

Die Analyse der recherchierten MalRnahmen zeigt deutlich: SEO und Markenbildung
sind keine konkurrierenden, sondern komplementéare Disziplinen. Eine starke Marke
verbessert SEO-Metriken wie Klickraten und Verweildauer, wahrend effektives SEO die
Markensichtbarkeit erhéht und das Markenimage starkt.

Synergieeffekte:

» Markenspezifische Suchanfragen haben héhere Conversion-Raten

« Starke Marken erzielen bessere Klickraten in den Suchergebnissen

* Qualitativ hochwertiger Content dient sowohl SEO- als auch Markenzwecken

« Vertrauenssignale verbessern sowohl Rankings als auch
Markenwahrnehmung

Kategorisierung der SBO-MaRhahmen
MaBnahmen zur Starkung des Markenerlebnisses

Diese MalRnahmen zielen primar darauf ab, die emotionale Verbindung zur Marke zu
starken und ein konsistentes Markenerlebnis zu schaffen:

1. Markenidentitat (Logo, Farben, Mission) - Schafft visuelle und emotionale
Konsistenz

2. Klarheit des Nutzenversprechens (USP) - Kommuniziert den einzigartigen Wert
der Marke

3. Vertrauensbildung (Bewertungen, Testimonials) - Starkt das Vertrauen in die
Marke

4. Customer Journey Optimierung - Verbessert das ganzheitliche Markenerlebnis

5. Konsistente visuelle Markenfilihrung - Sorgt fir Wiedererkennung und Koharenz

6. Content-Marketing mit Markenfokus - Unterstreicht die Markenexpertise und -
werte

7. Klarheit des Geschaftsmodells - Scharft die Markenpositionierung
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MaRnahmen zur primaren Marketingoptimierung

Diese MalRBnahmen fokussieren sich starker auf die direkte Performance-Steigerung und
Conversion-Optimierung:

1.

Search Box Optimization (SBO) - Optimiert flr Suchvorschlage und erhéht die
Sichtbarkeit

. Conversion-Optimierung der Webseite - Verbessert die Nutzerfuhrung und

Conversion-Rate

. Lead-Nachverfolgungssystem - Optimiert die Lead-Nurturing-Prozesse
. Funnel-Design (Landingpages, Remarketing) - Strukturiert den

Verkaufsprozess

. Anrufverfolgung und Analyse - Misst und optimiert Offline-Conversions
. Strukturierte Daten (Schema Markup) - Verbessert die SERP-Darstellung
. Paid & Organic Search Integration - Koordiniert bezahlte und organische

Suchstrategien

Fazit und Handlungsempfehlungen

Fazit

Die umfassende Analyse der Search Brand Optimierung (SBO) zeigt deutlich, dass eine
erfolgreiche digitale Markenstrategie heute die Integration von SEO und Markenbildung
erfordert. Die traditionelle Trennung dieser Bereiche ist Gberholt und flhrt zu verpassten
Chancen und ineffizienten Ressourceneinsatzen.

Die wichtigsten Erkenntnisse:

1. SBO als ganzheitlicher Ansatz: Search Brand Optimierung ist mehr als nur
die Optimierung fur Suchvorschlage — sie umfasst alle Mal3hahmen, die die
Markenprasenz in Suchmaschinen starken und gleichzeitig das
Markenerlebnis verbessern.

2. Synergie statt Konkurrenz: SEO und Markenbildung sind keine
konkurrierenden, sondern komplementare Disziplinen, die sich gegenseitig
verstarken.

3. Langfristige und kurzfristige Effekte: Wahrend einige MalRnahmen primar
auf kurzfristige Performance-Steigerung abzielen, schaffen andere langfristige
Markenwerte — die Kombination beider Ansatze ist entscheidend fur
nachhaltigen Erfolg.
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4. Bereichsiuibergreifende Relevanz: SBO betrifft nicht nur das Marketing,
sondern alle kundenorientierten Unternehmensbereiche und erfordert eine
koordinierte Zusammenarbeit.

5. Ethische Aspekte: Nachhaltige SBO-Strategien setzen auf wertorientierte,
ethische Praktiken statt auf kurzfristige Manipulationstechniken.

Handlungsempfehlungen

Basierend auf unserer Analyse empfehlen wir folgende Malinahmen fir die
verschiedenen Unternehmensbereiche:

Fur das Marketing

Sofort umsetzbare MaBnahmen (Quick Wins):

* Implementierung von strukturierten Daten (Schema Markup) flir verbesserte

SERP-Darstellung
* Integration von Vertrauenssignalen wie Bewertungen und Testimonials auf der

Website
» Optimierung der Markenidentitat in allen digitalen Touchpoints

Mittelfristige MaBRnahmen:

» Entwicklung einer integrierten Content-Strategie, die SEO- und Markenziele
vereint

» Aufbau einer konsistenten Multikanal-Prasenz mit abgestimmten Botschaften

* Implementierung eines systematischen A/B-Testing-Programms fur Conversion-
Optimierung

Fiir den Vertrieb

Sofort umsetzbare MaRlhahmen:

» Optimierung von Verkaufsskripten mit klarem Markenversprechen
* Integration von CRM-Daten in die Lead-Qualifizierung
» Schulung des Vertriebsteams zu Markenwerten und USPs
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Fiir den Kundenservice

Sofort umsetzbare MaRnahmen:

* Integration von Markenbotschaften in Service-Kommunikation
» Systematische Erfassung und Nutzung von Kundenfeedback
» Optimierung der Service-Touchpoints fur konsistentes Markenerlebnis

Fir das Produktmanagement

Sofort umsetzbare MaRnahmen:

« Uberpriifung der Produktbeschreibungen auf SEO- und Markenkonformitéat
* Integration von Nutzerfeedback in die Produktoptimierung
» Abstimmung von Produktfeatures mit dem Markenversprechen

Priorisierung der MaBhahmen

Fur eine effektive Implementierung empfehlen wir folgende Priorisierung der SBO-
Malnahmen:

Hochste Prioritat (sofort umsetzen):

1. Markenidentitat und USP schéarfen

2. Conversion-Optimierung der Webseite

3. Vertrauensbildung durch Bewertungen und Testimonials
4. Strukturierte Daten implementieren

5. Konsistente visuelle Markenfihrung etablieren

Mittlere Prioritat (innerhalb von 3-6 Monaten):

1. Content-Marketing mit Markenfokus ausbauen

2. Customer Journey optimieren

3. Lead-Nachverfolgungssystem implementieren

4. Multikanal-Prasenz aufbauen

5. SEO-Integration mit Markenidentitat vorantreiben
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