Kl verschiebt Conversion nach
vorn

Warum Websites heute seltener zuerst liberzeugen — und haufiger
bestatigen




Viele optimieren noch auf
Klicks.

Die eigentliche Veranderung liegt tiefer: Kl verlagert den
entscheidenden Teil der Conversion nach vorn. Wahrend
Marketing-Teams A/B-Tests auf CTAs fahren und Landingpages
feinjustieren, hat sich der Ort der eigentlichen Entscheidung
bereits verschoben.

L) Nicht die Conversion verschwindet. Aber ihr Ort
verandert sich — und wer das nicht erkennt, optimiert am
falschen Punkt.




Friiher vs. heute: Wo Uberzeugung entsteht
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Friiher begann Uberzeugung oft auf der Website. Heute entsteht das erste Urteil haufig schon vorher — iiber ChatGPT, Google Al Mode, Perplexity oder andere

Antwortsysteme. Die Website ist damit seltener der Startpunkt. Sie ist haufiger der Priifpunkt. Diese Verschiebung verandert grundlegend, wie digitale Prasenz gedacht und
gebaut werden muss.



Website = Reputations-Infrastruktur

Sondern vor allem

Marketing Asset, das Besucher Referenzdokument fiir Kl-
uberzeugen soll — eine hiibsche Systeme, die Ihr Angebot
Visitenkarte im Netz. zusammenfassen

Semantischer Anker, der definiert,
in welche Kategorie Sie gehoren
Konsistenzanker uber alle Kanale
und Kontaktpunkte hinweg

Die Website wird zum Ort, an dem
ein vorgepragtes Bild bestatigt
oder beschadigt wird.




Drei Aufgaben statt nur einer

Eine starke Website muss heute gleichzeitig drei Funktionen erfiillen — nicht nacheinander, sondern in jedem
einzelnen Moment.

Orientierung fur Menschen

Besucher verstehen sofort: Was
wird hier angeboten? Fiir wen ist
das relevant? Warum jetzt?

Lesbar fiir KI-Systeme

Strukturierte, semantisch klare
Inhalte, die von Sprachmodellen
korrekt interpretiert und zitiert
werden konnen.

Schone Oberflachen allein reichen dafiir nicht mehr aus.

Zweifel abbauen fiir
Entscheider

Konkrete Belege, die das letzte
Zogern Uberwinden — besonders
wenn der Entscheider bereits
vorqualifiziert ankommt.



Conversion ist nicht mehr nur der Klick auf den CTA

Was das bedeutet

Die entscheidende Ubereinstimmung zwischen Wer heute nur die Homepage optimiert, optimiert oft nur noch

drei Quellen: die letzte Etappe einer Reise, die langst woanders begonnen
hat.

* Das Bild, das Kl von lhnen erzeugt

* Die Signale, die Dritte liber Sie senden Die eigentliche Marktposition entsteht im Zusammenspiel aus

* Das, was lhre Website dann bestatigt Kl-Darstellung, Drittquellen und Website-Konsistenz — nicht

durch den CTA-Button allein.




ACTION PLAN — SCHRITT 1

Diagnose: Die brutale Ehrlichkeit

Bevor Sie optimieren, miissen Sie verstehen, wo Sie tatsachlich stehen. Stellen Sie sich diese drei Fragen ohne
Beschonigung:

Kl-Konsistenz Kanal-Konsistenz 20-Sekunden-Test

Wenn jemand Sie liber ChatGPT Wenn jemand Sie liber LinkedIn Wenn jemand nur 20 Sekunden
findet — bestatigt meine kennt — fiihlt sich die Website auf der Seite bleibt — versteht
Website dieses Bild exakt? identisch an? Gleiche Sprache, er sofort Kategorie, Nutzen und
Oder entsteht eine kognitive gleiche Positionierung, gleiche Relevanz ohne zu scrollen?

Dissonanz? Energie?



ACTION PLAN — SCHRITT 2

Umbau in 3 Ebenen

D Ebene 1: Klarheit

Was genau tun Sie? Fiir wen? In welcher Kategorie? Keine
Weichspliil-Sprache — klare, unmissverstandliche Positionierung.

Ebene 2: Proof

Echte Beispiele, klare Falle, keine generischen Aussagen.
Konkrete Belege, die ein vorgepragtes Bild bestatigen.
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(§> Ebene 3: Konsistenz

Gleiche Narrative, gleiche Begriffe, gleiche Identitat tiber —
alle Kanale — von der KI-Antwort bis zur Kontaktseite.



Conversion neu denken:
Entschieden wird friher

Die eigentliche Frage ist nicht mehr nur: Wie bringen wir mehr
Menschen auf die Website?

Sondern: Welches Urteil fallt schon liber uns, bevor jemand iiberhaupt
klickt? Wie komme ich liberhaupt auf die mentale Shortlist?

Wenn Sie diese Vorentscheidung nicht aktiv gestalten, liberlassen Sie
Ihre Marktbeschreibung Dritten und Maschinen.

L) Dafiir habe ich das RAI-Framework entwickelt — Reputation
Architecture in Al — inklusive 3-Minuten-Selbstcheck. Der
erste Schritt beginnt mit der richtigen Diagnose.
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Entschieden wird fruher
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L) Dafiir habe ich das RAI-Framework entwickelt — Reputation
Architecture in Al — inklusive 3-Minuten-Selbstcheck. Der
erste Schritt beginnt mit der richtigen Diagnose.
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