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Beim Thema Suchmaschinen-Market ing hat  sich in den letzten Jahren sicherl ich

einiges geändert :  Auch wenn v iele Unternehmen immer noch an überhol te

Paradigmen wie Meta-Tags glauben, hat  sich doch mit t lerwei le eine Branche

etabl iert ,  deren Anbieter eine Vielzahl  v on Dienst leistungen anbieten können.

Hierzu zählen v or al lem SEO (Search Engine Opt imization = Suchmaschinen-

Opt imierung = Opt imierung einer W ebsi tes,  so daß diese hohe Suchmaschinen-

Posi t ionen erreicht)  und PPC (Pay-per-Cl ick = Suchmaschinen-W erbung, die auf

Cl ick-Basis abgerechnet wi rd).

Die Prämissen

Als Anbieter eben dieser Dienst leistungen schauen wi r gerne in die Kristal lkugel ,

um zu sehen, wie sich diese junge Branche in Zukunf t  verändern wi rd.  Die

folgenden Prognosen basieren dabei  im Wesent l ichen auf  diesen zwei  Prämissen:

1. Suchmaschinen werden zunehmend intelligenter

Insbesondere Google hat  in den letzten Jahren dramat ische Fortschri t te

gemacht.  Nicht  nur die Analyse v on Verl inkungen zähl t  dazu,  sondern z.B.  auch die

Beurtei lung v on Text inhal ten anhand stat ist i scher Merkmale.  Dennoch gibt  es

genug Handlungsspiel raum für wei tere Verbesserungen, z.B.  das bessere Erkennen

von automat isch erstel len Sei ten (Doorway Pages).

2. Nachfrage nach Suchmaschinen-Marketing wird ansteigen

Suchmaschinen-Market ing ist  sicherl ich eine der interessantesten Market ing-

Formen.  Mi t  relat iv  wenig Aufwand ist  es hier mögl ich,  eine Verbindung zwischen

Anbietern und Suchenden in dem Augenbl ick zu schaf fen,  in dem diese akt iv  nach

einem Produkt  oder einer Dienst leistung suchen. Aktuel le Zahlen belegen die

Vermutung, daß die Bedeutung v on Suchmaschinen-Market ing deswegen stark

steigen wi rd.  1

                                                  
1 „Europe's Search Engine Marketing Forecast, 2004 To 2010“, Forrester Research, 11. März 2005
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Die Folgerungen

1. Professionelles SEO wird wichtiger

Mit  steigender Intel l igenz der Suchmaschinen wi rd es immer wicht iger werden,

professionel len Rat beim Suchmaschinen-Market ing in Anspruch zu nehmen.

Unserer Erfahrung nach ist  v or al lem der US-amerikanische Markt  wei ter entwickel t

als der deutsche,  sowohl  v on der Anbieter- als auch v on der Nachf rage-Sei te her.

Insbesondere kleinere Unternehmen sind in den USA eher berei t ,  relev ante Budgets

zur Verfügung zu stel len.

Diese Entwicklung wi rd sich auch in Deutschland v ol lziehen: Unternehmen

werden eher professionel le Hi l fe einkaufen.  Dafür ist  aber auch eine

Professional isierung der Anbieter v on Suchmaschinen-Market ing-Dienst leistung

sowie Zert iz if ierungen nöt ig.

2. PPC muß variantenreicher werden

Zurzei t  bedeutet  Pay-per -Cl ick (PPC) i .d.R.  die Einblendung einer tex t-basierten

Werbung bei  def inierten Suchbegri f fen.  Leider ist  die Anzahl  der Anzeigeplätze

aber begrenzt ,  so daß PPC in Schwier igkei ten gerät ,  sobald mehr und mehr

Unternehmen daran tei lhaben möchten und auf  die selben Suchbegri f fe abzielen.

Und da sowohl  als Google als auch Yahoo!  als Betreiber der beiden grössten PPC-

Netzwerke (Google AdW ords und Ov erture) börsennot ierte Unternehmen sind,

werden diese nicht  zulassen können, daß sich Unternehmen v on PPC abwenden,

nur wei l  sie hier keine relev ante Anzahl  an Kontakten erzielen können.

Um ein wei teres W achstum real isieren zu können, müssen die Betreiber der

PPC-Netzwerke innov ativere Wege f inden, erfolgsbasiert  W erbungen anzuzeigen.

So könnte man dazu übergehen, bei  wicht igen,  hoch-v olumigen Suchbegri f fen (z.B.

Fert ighaus )  Verzeichnis-ähnl iche Sei ten anzuzeigen,  die den Besucher zunächst  in

entsprechende Rubriken (z.B.  Design-Fert ighäuser,  prei swerte Fert ighäuser,

Fert ighäuser in Holzständerbauweise) und erst  in einem zwei ten Schri t t

entsprechende Anbieter anzeigen.
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3. Wachsende Bedeutung von Branchen-Portalen

Wenn man die aktuel len Kriter ien für gut  rankende Websi tes (gute Verl inkung

innerhalb des eigenen Themenbereiches;  v iele Inhal te) zu Grunde legt ,  wi rd man

schnel l  auf  ein schon tot  geglaubtes Thema stoßen: Portale.  Prinzipiel l  kann ein gut

verl inktes Branchen-Portal  m i t v ielen Inhal ten sicherl ich höhere Rankings als

einzelne Anbieter-W ebsi tes erzielen.

Es ist  durchaus erkennbar,  daß eine Nachf rage besteht ,  Unternehmen in

branchen-spezi f ischen Portalen zu l isten,  fal ls diese Portale gute Suchmaschinen-

Rankings haben. Hier könnte in Zukunf t  also eine stärkere Verlagerung v om

direkten zum indi rekten Suchmaschinen-Market ing stat t f inden – also das Li sten v on

Websi tes in Portalen,  die gut  für wicht ige Branchenbegri f fe gut  ranken.

4. PPC-Betrug erfordert andere Abrechnungsmodelle

Auch wenn das Thema PPC-Betrug nicht  neu ist ,  wi rd es doch ein zunehmed

wicht iges Thema werden. Bei  der Abrechnung nach Cl icks ist  schwer

nachzuv ol lziehen, ob ein potenziel ler Kunde oder ein Konkurrent  den Cl ick

verursacht  hat  – bezahlen muß der Werbetreibende auf  al le Fälle.  Insbesondere in

Zusammenhang mi t  Werbe-Systemen wie Google AdSense oder Yahoo Publ isher

Network stel l t  sich dieses Problem immer wieder,  da hier Websi tes erfolgsbasiert

für die Einblendung v on PPC-Werbung bezahl t  werden. Die Verlockung, das eigene

Einkommen durch unzulässige Kl icks zu erhöhen, ist  sicherl ich groß.

Hier müsste das komplet te Paradigma überdacht  werden. Innov at ivere Bezahl -

Model le wie Pay-per-Lead (Bezahlung pro Kundenkontakt)  sind in einigen

Bereichen schon durchaus übl ich;  es sei  hier z.B.  auf  den US-amerikanischen

Anbieter QuinStreet  v erwiesen, der sich überwiegend auf  den Bereich Bi ldung

spezial isiert  hat .  Solche Model le würden aber auch zu einer Abkehr v on den

momentanen W erbeformen führen,  da bei  Pay-per-Lead nicht  di rekt  auf  eine

Websi te v erl inkt werden könnte,  sondern der Besucher zunächst  auf  eine separate

Si te gelenkt  werden müsste,  um seine Kontakt informationen zu hinter lassen.
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5. Verzeichnis-basierte Suchmaschinen

Eine wei tere innov at ivere Mögl ichkei t wäre sicherl ich die Kopplung einer

Suchmaschine an ein Verzeichnis.  W ährend die meisten Suchmaschinen zurzei t

noch auf  das ODP (www.dmoz.org) als Verzeichni s setzen,  ist  in der Prax is doch zu

erkennen, daß dieses Verzeichni s an W ert v erloren hat :  Unaktuel le Einträge und

monate- oder jahrelange W artezei ten bei  Neueinträgen sind nur zwei  Probleme, die

das kostenlose Verzeichnis ODP in die Bedeutungslosigkei t  schieben.

Ein Verzeichnis hat  nur dann einen W ert ,  wenn es auch aktuel l  ist .  Eine

monat l iche Überprüfung al ler Einträge nimmt aber keines der großen Verzeichni sse

vor,  so daß auch stets v iele tote oder unbrauchbare Links zu f inden sind.  Fal ls eine

der großen Suchmaschinen nun ein neues Verzeichnis aufbauen würden, das

Websi tes nur gegen Zahlung einer Jahresgebühr aufnimmt und die Unternehmen

einmal monat l ich bit tet ,  die Einträge zu überprüfen,  wäre dreier lei  erreicht :

1.  Es gäbe endl ich ein brauchbares,  aktuel les Verzeichnis,  dessen Ergebni sse zu

Recht in die organi schen Suchergebnisse eingebunden werden könnten.

2.  Suchmaschinen könnten hier zusätzl iche Einnahmen real isieren.  Insbesondere

hätten Sie durch die monat l iche Überprüfung per Emai l  ein Marketing-Medium

geschaf fen,  um den eigenen Markennamen zu v erbrei ten und dem Kunden

wei tere Dienste (z.B.  PPC) anzubieten.

3.  Unternehmen hät ten einen leichten Einst ieg in das Thema Suchmaschinen-

Market ing und würden mit  relativ  geringem Einsatz schnel l  Erfolg erzielen.

Fazit

Um das Potenzial ,  das im Suchmaschinen-Market ing-Markt  steckt ,  real isieren zu

können, sind zum Tei l  dramat ische Änderungen notwendig.  Einige der angeführten

Impl ikationen führen aber auch zu neuen Geschäf tsmodel len der Suchmaschinen-

Betreiber und beratenden Unternehmen, so daß die Mot iv at ion für Änderungen

def init iv  v orhanden sind.

http://www.dmoz.org)

