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Die Fakten zur lokalen Suche

Was genau fiihrt
Kund:innen in dein
Geschaft (oder eben
nicht?)
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\ besuchen das Geschaft innerhalb einer

Woche nach der Online-Suche
91 %
\ O

60 %

kaufen bei threm Besuch in einem

Geschaft vermutlich ein Produkt, das sie
der Konsument:innen online entdeckt haben

informieren sich vor einem
Ladenbesuch online tiber

das lokale Unternehmen y

Undurchsichtige oder hohe Preise
(48 %) und schlechte Online-
Bewertungen (46 %) hielten fast die
Halfte der Befragten davon ab, ein
lokales Geschaft zu besuchen

4.

KI-Tools werden inzwischen am
vierthaufigsten fur die lokale Suche
genutzt
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Zusammenfassung

Konsument:innen suchen nicht

nur online, sie handeln auch

schnell, vergleichen grindlich und
verabschieden sich sofort, wenn
Ihnen etwas nicht gefallt. Wir
verraten dir jetzt die Ergebnisse
einer Umfrage unter mehr als 2.000
Konsument:innen in Deutschland,
Grofsbritannien, Frankreich und den USA
zu thren Suchgewohnheiten und den
Grunden, warum sie ein Geschaft vor
Ort aufsuchen oder meiden.
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@ Jeder Besuch beginnt online

91 % der Konsument:innen informieren sich vor einem
Ladenbesuch online Uber das Unternehmen.

Wahrscheinlich nutzen sie daflir Google. Wenn deine
Eintrage nicht Ubersichtlich, prazise und aktuell sind, bist du
unsichtbar. Deine Sichtbarkeit in der lokalen Suche ist deine
Visitenkarte.

@ Kl ist auf dem Vormarsch, aber das
notige Vertrauen fehlt noch

Bereits jetzt werden KI-Tools am vierthaufigsten fur die
Suche nach lokalen Unternehmen genutzt.

Mache dein Unternehmen jetzt fit flr KI, vernachlassige aber
keinesfalls klassische Vertrauenssignale wie Bewertungen
und Verstandlichkeit.

& uberall

@ Schnelligkeit und Relevanz sind
entscheidend

85 % der Konsument:innen besuchen ein Unternehmen
Innerhalb einer Woche, nachdem sie es online gefunden
haben.

Unmittelbarkeit ist bei lokalem Marketing das A und O. Was
Kund:innen finden, muss ihre Erwartungen entsprechen — und
das sofort.

@ Schlechte Signale kosten dich Umsatz

48 % der Befragten haben das Geschaft verlassen, well die
Preise undurchsichtig oder zu hoch waren. 46 % wurden
durch schlechte Bewertungen von einem Besuch abgehalten.

Eindeutige und konsistente Informationen,
wettbewerbsfahige Preise und ein gutes
Reputationsmanagement sind entscheidend fur die
Umsatzgenerierung.
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Dieser Report zeigt, welche digitalen Faktoren die
Kaufentscheidungen der Verbraucher:innen wirklich
beeinflussen und welche nicht.

Wir stehen dir wie immer mit Rat und Tat zur Seite, wenn
es darum geht, das Verhalten der Konsument:innen und die
Performance deiner digitalen Prasenz bestmaoglich zu steuern.

4 BERICHT & uberall S.5



Das Suchverhalten

heute - und warum die

digitale Prasenz immer
noch den Ton angibt
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TL;DR:

Jeder Besuch beginnt mit einer Online-
Suche - und die meisten Besuche erfolgen
schnell danach

- Konsument:innen informieren sich vor
einem Ladenbesuch online uiber das
Unternehmen.

- Google ist fuhrend bei der lokalen Suche.

- 59 % der Befragten suchen online dann,
,2wenn sie gerade etwas brauchen®. Und die
meisten Ladenbesuche erfolgen innerhalb
einer Woche nach der Online-Suche.

19 % der Konsument:innen nutzen KI-
Tools wie ChatGPT und Gemini, um lokale
Unternehmen zu finden.

& uberall
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Jede:r
sucht nach
lokalen

Unterneh-
men. Und
ZwWar So
oft.
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Vor dem Besuch im Geschaft wird zuerst
online gesucht. Das ist nichts Neues.
Was zahlt ist, wie oft und warum und mit
welcher Auswirkung auf den Umsatz.

* 91 % der Befragten suchen ,,immer*,
,,oft“ oder ,,manchmal® nach lokalen
Unternehmen.

» 0 % der Befragten gaben ,,nie” an.

Jeder Besuch beginnt mit
einer Online-Suche.

Einige Unternehmen glauben, dass

ihr physischer Standort ausreicht,

um fur eine gute Laufkundschaft

zu sorgen. Ohne prazise Eintrage,
Standortseiten oder Filialfinder und
eine ausdrucksstarke Online-Prasenz
erwecken sie keine Aufmerksamkeit im
Netz und sind genau dort unsichtbar, wo
es am wichtigsten ist — namlich online.

So geht die Rechnung allerdings nicht
auf. Du hast vielleicht Laufkundschaft,
aber dir entgehen mogliche Kund:innen,
die zuerst nach dem am besten
bewerteten Restaurant suchen oder die
Offnungszeiten der Geschafte priifen,
bevor sie kommen.

Wie oft informierst du dich vor einem
Ladenbesuch online uiber das lokale

O
Unternehmen? 34,1 A)

& uberall

Manchmal

8,8 %

Selten

16,7 %
o 0%

Nie
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Google bleibt
N“mmer eins Welche Plattformen nutzt du hauptsachlich

fur deine Suche nach lokalen/nahe gelegenen
Unternehmen? Bitte wahle maximal 3 aus.

» Bei der lokalen Suche dominiert Google (78 % Suche, 51 %

Google Maps).

Google Suche o)
e In Frankreich nutzen Konsument:innen am ehesten Social 77,6 %
Media fur die lokale Suche (36 %) Google Maps

bestatigt. Da die zugrundeliegende KI aber immer Instagram, TikTok)

Intelligenter wird, kann sich das allerdings noch andern. KI-Tools (z. B. ChatGPT,
Gemini, Copilot, usw.)

Trip Advisor 13,4 %

34,4 %

18,6 %

Apple Maps

11,4 %

Lokale Verzeichnisse
(z. B. Yelp, Trustpilot)

10,4 %

Sprachsuche
0
(. B. Siri, Alexa) 9.1 %

Bing 7’5 A
Sonstige (0,3 %

2 BERICHT > uberall



Auf den rasanten Aufbruch
der KI folgt nur zogerliches

Vertrauen

KI-Tools werden bereits am vierthaufigsten fur die lokale Suche genutzt. 19 % der Befragten
nutzen bereits ChatGPT, Gemini, Copilot oder eine ahnliche Technologie, um lokale
Unternehmen zu suchen.

Welche Plattformen nutzt du hauptsachlich
fur deine Suche nach lokalen/nahe gelegenen
Unternehmen? Bitte wahle maximal 3 aus.

Google Suche .
Aber nur 9 % der Konsument:innen gaben an,

Google Maps dass beiihrem letzten Besuch in einem lokalen
Social Media (z. B. Facebook Geschiift eine KI-gestiitzte Empfehlung ihre
Instagram, TikTok) Entscheidung beeintlusst hat.

KI-Tools (z. B. ChatGPT,
Gemini, Copilot, usw.)

% BERICHT & uberall




Auf die Frage, ob sie lieber KI-basierte Suchergebnisse
nutzen, als die Websites von Unternehmen zu besuchen oder
Unternehmen anzurufen, stimmten 30 % zu, 36 % stimmten
nicht zu und die Ubrigen Befragten waren neutral.

In welchem Mafie stimmst du den
folgenden Aussagen zu, wenn es darum
geht, Unternehmen auf Basis von Online-
Informationen zu besuchen?

»Ich bevorzuge KI-gestltzte Suchergebnisse
vor dem Besuch...”

74 % 22,5 % 12,3 %
Stimme Stimme Neutral Stimmeich  Stimme
ich voll ich zu nichtzu ich ganz
und und gar
ganz zu nicht zu

In den USA ist die Nutzung deutlich hoher als In
anderen Markten. 23 % der befragten amerikanischen
Konsument:innen gaben an, dass sie KI-Tools flur die Suche

nach lokalen Unternehmen vorziehen. Im Vergleich dazu lag
der Durchschnittswert der anderen Lander bei 19 %.

=% BERICHT

Nutzung von KI-Tools
nach Land

23 %
USA

17 %
GB

Die Konsument:innen sind zwar
neugierig auf KI, aber Neugierde ist
nicht gleichbedeutend mit Vertrauen.
Obwohl die Nutzung zunimmt,

geben nur wenige an, dass KI ihre
Entscheidung, ein lokales Unternehmen
zu besuchen, beeinflusst hat. Momentan
haben klassische Vertrauenssignale

wie Online-Bewertungen und genaue,
detaillierte Eintrage noch mehr Gewicht.

KI spielt zwar noch nicht die Hauptrolle
bei der Entscheidung flr einen

& uberall

19 %

Frankreich

15 %

Deutschland

Besuch vor Ort, wird aber zunehmend
bei der Online-Suche eingesetzt.
Googles EinfUhrung von AI Overviews
in Europa und die Verbreitung von
Sprachassistenten bedeuten, dass KI
bei der Suche der Konsument:innen
klinftig selbstverstandlich sein wird.
Unternehmen, die sich schon jetzt
darauf vorbereiten, sind gut gerustet,
wenn in Zukunft die KI bei der Planung
von Ladenbesuchen vor Ort eine immer
grofsere Rolle spielt.

S.11


https://blog.google/feed/were-bringing-the-helpfulness-of-ai-overviews-to-more-countries-in-europe/
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Wiesich die Online-Suche
mitdem Alter verandert

Welche Plattformen nutzt du hauptsachlich
fur deine Suche nach lokalen/nahe gelegenen
Unternehmen?
Altersgruppen: @ 14-17 18-24 25-34
@ 3544 @ 4554 @ 55-64 65-99 I .

80 %

60 %

40 %
20 %
0%
Sonstige Sprachsuche Apple Maps Social Media (z. B. Google Maps Google Suche
Einige Befragte (z. B. Alexa, Siri) Facebook, TikTok) Google Maps Die Verwendung 27 % der 18-
der alteren Apple Maps und die Sprachsuche Social Media st bei Jungeren der Google- bis 24-Jahrigen
Altersgruppen werden in allen Altersgruppen relativ Ist bel jungeren Konsument:innen  Syche nimmt mit nutzen KI-Tools
gaben Yelp als wenig genutzt. Nutzer:innen am sehr verbreitet dem Alter zu und wie ChatGPT,
ihre bevorzugte beliebtesten: und wird von erreicht bei den Gemini oder
Suchplattform Fast die Halfte 81 % der 14- 65- bis 99-Jahrigen | Copilot — das
fir lokale der 18- bis bis 17-Jahrigen einen Spitzenwert ist in allen
Unternehmen an. 24-Jahrigen nutzt ~ genutzt, aber nur von 88 %, wahrend Altersgruppen
sie fiir die Suche von 41 % der 65-  es bejden 14- bis die héchste
nach lokalen bis 99-Jahrigen. 17-Jahrigen nur Nutzungsrate.
Unternehmen. 67 % sind.

% BERICHT & uberall S. 12



Zur richtigen Zeit am

Wann suchst du
hormalerweise nach einem
lokalen/nahe gelegenen
Unternehmen?

richtigen Ort

Bei der lokalen Suche ist das Timing entscheidend

Die meisten Suchanfragen zu lokalen Unternehmen erfolgen genau dann, wenn die
Konsument:innen etwas benotigen. Es ist also enorm wichtig, in Echtzeit mit prazisen
Angaben sichtbar zu sein.

Die Verhaltensmuster sind jedoch von Markt zu Markt unterschiedlich. So planen britische
Konsument:innen eher im Voraus. Deutsche und US-amerikanische Nutzer:innen hingegen
suchen haufiger aus einem bestimmten Anlass oder in der Freizeit.

FAZIT

o Konsument:innen in den USA geben
mit 31 % haufiger ,wenn ich Zeit
habe“ an als Befragte in anderen
Landern.

e Verbraucher:innen in Frankreich
suchen haufiger als Konsument:innen
anderer Nationalitaten ,,genau dann,
wenn sie es brauchen® (69 %).

o In Deutschland suchen
Verbraucher:innen viel haufiger
»bei bestimmten Ereignhissen
oder Anlassen® nach lokalen
Unternehmen (43 %).

» Britische Konsument:innen (54 %)
nutzen die lokale Suche vor einem
geplanten Besuch haufiger als
Befragte in Deutschland, Frankreich
und den USA.

Die Suche ist erst der Anfang. Ob sich die Kund:innen fir dich entscheiden
oder weitersuchen, hangt ganz davon ab, was sie als Nachstes sehen und
wie sich dein Unternehmen prasentiert.

% BERICHT & uberall

Dann, wenn ich es brauche 59,3 %

Vor einem geplanten Besuch 44,5 %

Wenn ich Zeit habe 27,5 %

Zu einem bestimmten Zeitpunkt oder Anlass 27,2 %
Nach einer Empfehlung 22,1 %

Wenn ich eine Werbung sehe 20.,1%

Auf Reisen 24 %

S.13



Diese Online-
Signale sorgen
fur Conversions
und Umsatz



TL;DR:

Wie Konsument:innen Entscheidungen
treffen und warum deine digitale Prasenz
Uberstunden machen muss

- Nach der ersten Suchanfrage sind 98 %
der Befragten weiter online aktivund 77 %
vergleichen mehrere Optionen.

- Bewertungen (45 %), Einzelheiten
zum Leistungsangebot (42 %) und der
Standort (39 %) sind die wichtigsten
Entscheidungskriterien.

60 % werden vermutlich direkt vor Ort
kaufen, nachdem sie ein Unternehmen
online gefunden haben. 80 % geben an,
dass sie wiederkommen wirden.

% BERICHT & uberall S. 15



Welche Online-Aktion fuhrst du am
ehesten durch, bevor du ein Geschaft

1. Vor dem

Ladenbesuch

So suchen und vergleichen
Konsument:innen

Heute informieren sich Nutzer:innen vor einem
Ladenbesuch zunachst online tiber das Unternehmen. Der
Fokus liegt dabei besonders auf deinen Bewertungen und
deiner Website.

51 % der Konsument:innen geben an, dass sie zuerst
Bewertungen lesen. 42 % besuchen die Website eines
Unternehmens. Beides sind wichtige Vertrauenssignale,
die flr einen ersten positiven Eindruck sorgen und die
Kaufentscheidung beeinflussen.

Wenn deine Website einen veralteten Eindruck macht,
bestimmte Informationen fehlen oder Bewertungen nicht
beantwortet werden, verpasst du deine Chance auf einen
positiven ersten Eindruck.

=% BERICHT

Bewertungen lesen
Die Website des
Unternehmens besuchen

Wegbeschreibung
anklicken

Fotos/
Speisekarte/Services anschauen

Google Q&A prufen
Einen Termin buchen

oder Tisch reservieren

Die Social-Media-
Seiten prifen

Das Unternehmen kontaktieren
(Anruf, Chatbot, SMS)

Normalerweise fiuhre ich keine
Online-Aktion durch

Sonstige

> uberall
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besuchst?




Da ,Wegbeschreibung anklicken®
zu den wichtigsten Online-Aktionen
von Konsument:innen gehort, sind
genaue Ortsangaben und Adressen
In deinen Unternehmensprofilen
und Verzeichnissen von zentraler
Bedeutung.

Die Antwort Nr. 1 in Deutschland

Ist ,,Google Q&A prufen®. 47 % der
Deutschen wahlen diese Option, der
weltweite Durchschnitt liegt dagegen
bei 25 % (also nur Platz 5), dicht
gefolgt von ,,Bewertungen lesen®.

Die Deutschen buchen eher
Termine oder reservieren ofters als
Konsument:innen in Grofsbritannien,
den USA oder Frankreich.

% BERICHT

Nur sehr wenige Konsument:innen
,unternehmen nichts online®, was

der Annahme widerspricht, dass viele
Suchanfragen ,,Zero-Click-Suchen® sind.

Nur 2 % fuhren keine Online-Aktion
durch.

Die Generation Z (14-17 Jahre) informiert
sich eher in den sozialen Netzwerken,
wahrend altere Verbraucher:innen

(65-99 Jahre) mit 35 % am ehesten

eine Buchung vornehmen, der hochste
Prozentsatz aller Gruppen.

& uberall

Bevorzugte Art der Kontaktauftnahme nach
Land

Obwohl es immer mehr digitale Tools gibt, bevorzugen viele
Nutzer:innen vor dem Besuch im Geschaft nach wie vor

die telefonische Kontaktaufnahme. Per Telefon lassen sich
Dinge meistens schneller klaren, wenn die Online-Prasenz
eines Unternehmens die gewunschten Informationen nicht
bereitstellt.

Telefonischer Kontakt bevorzugt:

39,6 % 26,4 %

Frankreich USA Deutschland Grofsbritannien

Achte darauf, dass deine Kontaktdaten auf dem neuesten
Stand sind und dass du jemanden hast, der ans Telefon geht,
wenn die Kund:innen anrufen.

Britische Konsument:innen nutzen die sozialen Medien mit
18 % deutlich haufiger als amerikanische, franzdsische und
deutsche Konsument:innen, um vor dem Besuch Kontakt
aufzunehmen.




2.Die Ent-
scheidungs-
findung

Welche Faktoren die Auswahl
bestimmen und Kund:innen
zu einem Besuch vor Ort moti-
vieren

Ein Top-Suchranking allein reicht den
Konsument:innen nicht aus.

Sie scrollen, vergleichen und treffen ihre
Entscheidung letztlich nach dem Prinzip
des Vertrauens. Sie suchen nach personli-
chen Signalen wie Bewertungen und Social
Proof, um die Glaubwurdigkeit von Unter-
nehmen zu prufen.

% BERICHT

In welchem Mafse stimmst du den folgenden Aussagen zu,
wenn es darum geht, Unternehmen auf Basis von Online-
Informationen zu besuchen?

Ich wahle normalerweise
das erste Unternehmen in
den Suchergebnissen.

Ich bevorzuge KI-gestlitzte
Suchergebnisse vor dem
Besuch eines Geschafts.

Ich achte auf die Anzahl
der Bewertungen.

Ich bevorzuge N
Unternehmen, die auf
Bewertungen reagieren.

Ich achte auf Bewertungen
mit vielen Sternen.

Ich scrolle durch die
verschiedenen Optionen,
bevor ich mich entscheide.

Stimme ich voll
und ganz zu

& uberall

27,6 % 35,6 % 9,7 %

23,2 % 12,3 %

27,6 % 11,7 %

30.4% 6,5%

20,6 % 5,6 %

17,4 %

Stimme @® Neutral ® Stimmeich @® Stimme ich ganz
ich zu nicht zu und gar nicht zu
S.18




Q Konsument:innen
=) bevorzugen
Unternehmen, die

auf Bewertungen
reagieren.

Du wirst nach deinen Bewertungen und
deinem Engagement beurteilt. Dabel
sind die Antworten auf Bewertungen
wichtiger als deren Anzahl.

Ratings und Bewertungen sind den
Befragten zufolge die wichtigsten
Online-Faktoren fur die Auswahl des
Unternehmens, das sie besuchen
wollen.

2 BERICHT

Welche Online-Informationen helfen dir bei
der Auswahl des Geschafts, das du besuchen
mochtest? Wahle die drei wichtigsten aus.

Bewertungen lesen
Angebotene Produkte oder
Dienstleistungen

Standorte/
Wegbeschreibung

Werbeaktionen (z. B.
Rabatte, Sonderangebote)

Online-Buchung oder
Reservierungsmoglichkeiten

Verfligbare
Kontaktdaten

Zahlungsmoglichkeiten (z. B.
bargeldlos, Karte, Apple Pay)

Verfligbarkeit von
Parkplatzen

Kundenfotos und
Geschaftsatmosphare

Sonstige

> uberall

»

44,6 %
41,5 %
38,9 %




Welche Online-Faktoren haben deinen Entschluss,
ein lokales Geschaft zu besuchen, zuletzt am
starksten beeinflusst?

Auf die Frage, was ihren
letzten Besuch in einem

Geschift vor Ort beeinflusst
hat, gaben:

43 % den Online-Ruf (positive
Bewertungen, hohe Ratings) an

Ein guter Ruf

Detaillierte Eintrage im
Branchenverzeichnis

Online-Empfehlungen

() Online-Indikatoren fiir Komfort
32 % einen detaillierten Online-Anzeigen oder 6ffentlich 16.2 %
Geschaftseintrag an verflighare Angebotsaktionen O AL
_‘ Einfache digitale Interaktion 15,3 %
Nur 22 % gaben an, dass die
] o Prasenz in den sozialen Medien 0
Suchmaschinenplatzierung 14,9 %
ausschlaggebend war. Dieses Ergebnis Ein personalisiertes digitales 8.9 Y,
: . . . Erlebnis el AL
zelgt, dass eine gute Platzierung allein .
: : Keiner der zuvor genannten 0
nicht ausreicht. Punkie 6,2 %
Sonstige 0,3 %

=% BERICHT
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32,1 %
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Klarheit, Ruf und
Benutzerfreundlichkeit
sind die Faktoren,

die interessierte
Konsument:innen zum
Handeln bewegen.

=% BERICHT

¥

Bei der Wahl eines
lokalen Unternehmens
war fur die meisten
Konsument:innen der
gute Online-Ruf der
entscheidende Faktor.

Der zweitwichtigste
Faktor fiir den

Besuch vor Ort war
ein detaillierter

und praziser
Unternehmenseintrag.

& uberall

- Wir bei Google stellen fest,
dass regelmiifdig aktualisierte
Unternehmensprofile fiinfmal so
oft aufgerufen werden. Unser Tipp:
Fiille deinen Eintrag nicht nur mit
Daten, sondern aktualisiere ihn auch

regelmiifdig, damit die Nutzer:innen

sehen, was dich auszeichnet.”

Lisa Landsman
Global Business Development

Google



3.Schnell
handeln

Was passiert, nachdem sich
Konsument:innen fiir dich

entschieden haben?

Ist die Entscheidung erst einmal gefallen, tickt
die Uhr. Die meisten Konsument:innen warten
nicht lange. Deshalb muss deine Online-Prasenz
prazise und einsatzbereit sein, vor allem bei der
lokalen Suche ohne Markennamen. Veraltete
Offnungszeiten oder fehlende Infos? Und schon
verlierst du Kund:innen.

>4 BERICHT

58 %

Innerhalb von

einer Woche

& uberall

Konsument:innen besuchen das
ausgewahlte Geschaft in der Regel

11 %

Innerhalb eines
Monats

17 %

Am nachsten Tag

13 %

Am gleichen Tag

O

1%

Sonstige

2%

O
Nach einem Monat
oder spater




FAZIT

Haben Konsument:innen dich

erst einmal online gefunden und
ausgewahlt, kommen sie schnell bei
dir vorbei.

e 55 % besuchen dich innerhalb einer
1 Woche

5

RERLLL

g * 17 % kommen schon am nachsten Tag

e 13 % besuchen dich noch am selben
| Tag. Dieser Wert trifft besonders auf

WARNING (¢
Momchre’u'Av‘a(rEr!‘

Sichtbarkeit bedeutet fur Unternehmen
mit mehreren Standorten, dass sie
gefunden werden und erreichbar

sind. Denn Verbraucher:innen suchen
kurzfristig und handeln schnell.

Wenn deine Eintrage, dein Ruf

und dein Online-Auftritt nicht den
Erwartungen entsprechen, wechseln
sie In Sekundenschnelle zu deiner
Konkurrenz, die es richtig macht.

-4 BERICHT & uberall



Kaufwahrschein-
lichkeit nach On-
line-Entdeckung

=% BERICHT

Sehr unwahrscheinlich

‘ Unwahrscheinlich

‘ Neutral

Wahrscheinlich

‘ Sehr wahrscheinlich

FAZIT

Wenn Konsument:innen ein
Unternehmen online gefunden haben,
wurden:

e 60 % der Verbraucher:innen
wahrscheinlich oder sehr
wahrscheinlich vor Ort einkaufen. Bel
den deutschen Verbraucher:innen ist
diese Wahrscheinlichkeit sogar noch
hoher (68 %).

e Nur drei 3 % wurden wahrscheinlich
nicht vor Ort einkaufen.

Der Zusammenhang zwischen Online-
Entdeckung und Kaufabsicht der
Konsument:innen ist fur Unternehmen
eine grofse Chance. Ist dein Online-
Auftritt Gbersichtlich, vertrauenswurdig
und relevant, fihlen sich die
Verbraucher:innen zum Kauf angeregt.

Mehr noch: Sie wollen in der Regel
sofort kaufen. Fast 60 % der
Konsument:innen geben an, dass sie

genau dann nach etwas suchen, wenn
sie es brauchen. 85 % besuchen ein
Unternehmen innerhalb einer Woche,
nachdem sie es online gefunden haben.
Viele handeln sogar noch schneller:

13 % besuchen das Geschaft noch

am selben Tag und 17 % am nachsten
Tag. Je fruher der Besuch nach der
Online-Entdeckung erfolgt, desto
wahrscheinlicher ist ein Kauf.

Um diesen Effekt zu unterstutzen,

Ist es wichtig, dass deine digitale
Prasenz Wesentliches in den
Mittelpunkt rtckt. Verbraucher:innen
wunschen sich verstandliche, leicht
auffindbare Informationen. Dazu
gehoren Bewertungen, korrekte
Detailangaben, transparente Preise,
aussagekraftige Bilder und eine genaue
Wegbeschreibung. Unter diesen
Voraussetzungen ist es fur potenzielle
Kund:innen viel leichter, dein Geschaft
zu finden, zu besuchen und bei dir
einzukaufen.

Der erste Besuch ist wichtig. Doch auflange Sicht zihlt, was
anschliefdend geschieht. Welche Online-Faktoren fordern
also Loyalitit und fithren zu erneuten Besuchen?

& uberall
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5. Grunde fur

Loyalitat und
Wiederho-
lungsbesuche

Haben Besucher:innen in einem lokalen, physischen
Geschaft positive Erfahrung gemacht, kommen:

» 80 % wahrscheinlich oder sehr wahrscheinlich wieder
e Nur 2 % eher nicht wieder

Loyalitat zahlt noch mehr als die erste Kaufabsicht!

Wenn Konsument:innen dich erst einmal online ge-
funden und ausgewahlt haben, dann ist dir ihre Lo-
yalitat ziemlich sicher.

>~ BERICHT
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Die wichtigsten

Grunde

fur einen erneuten

Besuch

Sonderangebote oder Rabatte
Benutzerfreundliche Website

Genaue und aktuelle Unternehmensinformationen
Einfache Online-Buchung oder Kaufabwicklung
Sichere Zahlungsoptionen

Reaktion auf meine Bewertungen

Aktuelle Fotos

Personalisierte Empfehlungen

Engagement in den sozialen Medien

Sonstige
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Auf teure Werbekampagnen kannst
du getrost verzichten: Nutze deine
Unternehmensprofile, um auf

Sonderangebote aufmerksam zu . o .
machen! ,Reine Fakten® iiber dein Unternehmen

reichen langst nicht mehr aus, um auf
dich aufmerksam zu machen. Aber welche
Veranstaltungen, Angebote und Specials
Optimiere deine Profile mit Angaben es bei dir heute gibt, schon. So weckst du
wie , Jetzt verfiigbar®, um aus einer nicht nur das Interesse der Suchenden,
Eﬁﬁ;\iﬁs’abs'cm 2UEn SlS (B Ehling ! 'sondern zeigst ihnen auch, wodurch
sich dein Unternehmen hervorhebt. Wir
bei Google mochten, dass Kund:innen
sofort sechen konnen, was genau dein
Unternehmen auszeichnet und von
anderen unterscheidet.”

Rick Borovoy

. « o . . . . . Product Manager
So wie die richtigen Online-Signale dafiir sorgen konnen,

dass Besucher:innen zu treuen Kund:innen werden, Google
konnen falsche Signale genau das Gegenteil bewirken.

% BERICHT & uberall



Darauf reagieren
Verbraucher:innen
~empfindlich®




TL;DR:
Was Kund:innen abschreckt

- Wenn deine Online-Prasenz einen
negativen Eindruck macht, wenden sich
Konsument:innen deiner Konkurrenz zu.

- Schlechte Bewertungen, undurchsichtige
oder uberhohte Preise, fehlende
Geschaftsinformationen und Ruckschlusse
auf einen schlechten Kundenservice sind die
haufigsten Grunde flr eine Abwanderung
zur Konkurrenz.

- Wenn Wettbewerbsunternehmen
transparenter, naher gelegen oder besser
bewertet sind, hast du definitiv das
Nachsehen.
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® Welche Argumente sprachen gegen einen Besuch in einem
Darum entSChelden lokalen Geschaft, nachdem du es online gefunden hast?

sich Verbraucher:innen
gegen einen Besuch

Unsere Untersuchung zeigt, dass Anzahl negativer Bewertungen reduzieren.
Verbraucher:innen sich schnell abwenden,
wenn sie bei ihrer Online-Suche auf ein
Unternehmen stofen, das einen negativen
Eindruck macht. Insbesondere hohe oder
undurchsichtige Preise gelten als absolutes No-
Go.

Zu hohe Preise
Der zweithaufigste Grund waren schlechte

oder unstimmige Bewertungen. Dieses
Ergebnis unterstreicht, wie wichtig
sichtbares, stimmiges und glaubwurdiges
Kundenfeedback ist.

Auch unzureichende Informationen uber
das Unternehmen oder ein schlechter 28,2 %
Kundenservice fUhren haufig dazu, dass sich

Verbraucher:innen verabschieden und zur

Konkurrenz wechseln.

Eine Premiumpositionierung mag fur
manche Unternehmen zwar hohere

Preise rechtfertigen. Aber eine bessere
Kommunikation und glinstige Einstiegspreise

konnen die Attraktivitat steigern und so die Wichtige Details

waren entweder
unklar oder nicht
verfugbar

Die Konsument:innen vergleichen dein Unternehmen
mit anderen Angeboten in der Nahe — und das haufig in

Echtzeit. Wenn du mit deiner Online-Prasenz Zweifel
schiirst, sind sie weg.

% BERICHT & uberall

45,6 %

Schlechte oder
unstimmige
Bewertungen

27,8 %

Unubersichtliche
Preise

32,4 %

Schwer erreichbar
(schlechte Lage,
Parkplatzprobleme...)

24,7 %

Das Unternehmen
hat meine Anfrage
nicht beantwortet

29,4 %

Ein anderes
Unternehmen hatte
bessere Angebote/
Bewertungen

0,2 %

Sonstige
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Auf die Frage, wann Konsument:innen sich schon einmal
gegen den Besuch eines lokalen Geschafts entschieden
haben, kamen bestimmte Themen immer wieder zur Sprache:

Schlechte Bewertungen
Negatives oder unstimmiges Feedback war das
Hauptargument

|| Hohe oder undurchsichtige Preise

Besonders im Vergleich mit Konkurrenzunternehmen

£

:—— Fehlende oder veraltete Informationen

“=@© Wie z. B. Offnungszeiten, Kontaktdetails oder
Dienstleistungen

@ Probleme mit dem Standort
Wenn das Unternehmen schwer zu finden oder zu

erreichen ist

D Hinweise zum Kundenservice
&Y Wie und ob ein:e Inhaber:in auf Bewertungen
antwortet, ist fur manche ein Grund, das Unternehmen
zu meiden.

Diese weitverbreiteten Probleme haben direkten Einfluss
darauf, ob ein:e Kund:in ein Geschaft besucht oder sich fur die
Konkurrenz entscheidet.

& uberall
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Das sagen
die Verbrau-
cher:innen...

Die Antworten sprechen fiir

sich. Jetzt gilt es, Mafdnah-
men zu ergreifen. Mit die-
sem Playbook gelingt dir die
Umsetzung in der Praxis.

>4 BERICHT

Fehlende oder unklare Informationen

66

66

66

Das Unternehmen hatte keine Homepage, auf der
man sich (ber die Dienstleistungen oder Preise in-
formieren konnte. Aufser der Telefonnummer gab es
keine Angaben zu anderen Kontaktmaglichkeiten.
Das st kein Hexenwerk — das sind simple Basics.

Es gab einen Mix aus begeisterten Fiinf-Sterne-Be-
wertungen und Ein-Stern-Beschwerden lber
mangelnde Hygiene. Auf der Website gab es keine
Preisangaben und auch keine Angaben zu den Off-
nungszeiten. Als ich anrief, nahm niemand ab. Des-
halb hatte ich mich dann ftir eine andere Béckerel
entschieden.

Schlechte Bewertungen oder schlechter Ruf

Ich habe im Internet nachgeschaut und herausge-
funden, dass die Geschaftsfiihrung gewechselt hatte
und die Qualitat der Speisen und der Kundenservice
sich verschlechtert hatten. Ich fragte auf Facebook
nach und bekam zahlreiche Rlickmeldungen (iber
die schlechte Fuihrung des Restaurants. Ich habe mir
dann lieber ein anderes Restaurant gesucht.

& uberall

Schlechte Kommunikation oder Reaktionsbhereitschaft

66 Ich wollte eine Zahnklinik aufsuchen. Die Bewer-

66

tungen waren nicht eindeutig, also nahm ich Kon-
takt auf, um mehr zu erfahren. Sie haben mir nie
geantwortet, Diese fehlende Reaktionsbereitschaft
hat mir die Entscheidung leicht gemacht,

Ich suchte nach einer Werkstatt vor Ort und verein-
barte online einen Preis und eine Uhrzeit. Bevor ich
hinfuhr, rief ich noch einmal an, um den Termin zu
bestatigen. Mir wurde gesagt, der Preis ware falsch
und die Person am Telefon war unhéflich. Also ging
ich woanders hin.

Hohe oder unverhaltnismafiige Preise

66 1ch fand ein nettes Café, aber die Preise waren

absolut unverschamt — fast 10 Euro fiir einen
mittleren Kaffee und 15 Euro fiir einen grofsen.
Das war ein absolutes No-Go.
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Erfolg statt
Ratselraten




Du kennst die Daten.
Jetztist Handeln
angesagt.

Verbraucher:innen suchen, vergleichen und entscheiden sich schnell. Die Frage ist,
ob sie dich finden und ob sie dich auch auswahlen.

Basierend auf den Aussagen von mehr als 2.000 Verbraucher:innen findest du
hier eine Zusammenstellung gezielter, effektiver Mafsnahmen, mit denen du die

Aufmerksamkeit deiner Kund:innen gewinnst, sie zum Besuch in deinen Geschaften
und zum Wiederkommen bewegst.
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Your Location

H NN © -

9

9
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N 9 @ Achte auf die Aktualitat deiner wichtigsten Daten

Deine Offnungszeiten, dein Standort, deine
Dienstleistungen und deine Bilder mussen bei

Google und Apple stets konform und korrekt sein. Die
Beschreibung deiner Dienstleistungen in deinem Google
Unternehmensprofil ist ein Muss. Mit veralteten oder
unstimmigen Informationen schaffst du es schnell,
mogliche Kund:innen in die Flucht zu schlagen.

Nutze nur vertrauenswiirdige Verzeichnisse

Je nach Branche konnen Plattformen wie Yelp, Zocdoc,
Angi oder Avvo gezielt dazu beitragen, dass du gefunden
wirst. Seil dort, wo deine Kund:innen sind und suchen.

Gib deinen Standort korrekt ein

Uberpriife auf Plattformen wie Apple Business Connect
und in deinen Google Unternehmensprofilen, ob deine
Kartenanbindung korrekt ist. Das ist besonders wichtig
far Standorte in Einkaufszentren oder in gemeinsam
genutzten Gebauden.

& uberall

9

9

9

Sichtbar sein, wenn es darauf
ankommt

Optimiere deine Unternehmensprofile

Deine Unternehmenseintrage zahlen zu den wichtigsten Instrumenten, um bei der ,,Near-by“-Suche angezeigt zu werden.

Flige ansprechendes Bildmaterial hinzu

Zeige deinen Kund:innen, was sie erwarten konnen, und
fuge deinem Profil aussagekraftige, aktuelle Fotos hinzu.
Durch visuelle Eindrucke schaffst du Vertrauen und
differenzierst dich von der Konkurrenz.

Flige Aktionsschaltflachen hinzu
Biete deinen Kund:innen die Moglichkeit, mit nur einem
Fingertipp anzurufen, eine Buchung vorzunehmen oder
eine Wegbeschreibung abzurufen.

Sei bereit fiir KI und Sprachsuche

Bereite dich mit dialogorientierten Inhalten im FAQ-
Stil auf die neue Art der Suche vor. Sorge daflr, dass
du in den ,,Best-of“-Listen auftauchst. Denn so erhohst
du deine Chancen, dass dein Unternehmen auf diesen
neuartigen Benutzeroberflachen angezeigt wirst.
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Q) Search Locations

Sporty Shoes Camden

(& Open now 08:00 - 19:00
Sporty Shoes Notting Hill
%) Open now 06:00 - 19:00
Sporty Shoes Shoreditch
{3 Closed

Sporty Shoes Southbank
(%) Open now 08:00 - 19:00

% Q -
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Optimiere deine Website fiir lokale Sichtbarkeit

Wenn du die Sichtbarkeit in den lokalen Suchergebnissen maximieren und das Vertrauen deiner Kund:innen gewinnen
willst, ist es wichtig, dass deine Website moglichst schnell ladt, lokal relevant ist und unter Berucksichtigung von SEO-
Kriterien erstellt wird. Was Konsument:innen auf deiner Website angezeigt wird, muss dem entsprechen, was sie in den
Suchmaschinenergebnissen gesehen haben.

Setze interne Links

Leite Besucher:innen und Suchmaschinen mit internen
Links zu wichtigen Seiten wie Filialstandorten,
Dienstleistungen oder FAQs weiter.

@ Konzentriere dich auf Schnelligkeit und Leistung
Langsame Websites sind fir Nutzer:innen (und
Suchmaschinen) unattraktiv. Komprimiere deine Bilder,
aktiviere das Caching und sorge dafur, dass deine Seite
auf mobilen Endgeraten schnell ladt.

@ Mache deine Website mobilfreundlich
Viele nutzen fur die lokale Suche mobile Endgerate.
Sorge fur eine einwandfrei Anzeige und Funktion —
gerateubergreifend.

@ Binde Karten ein
Binde eine interaktive Karte unter ,,Kontakt® oder
,Filialfinder® ein. So konnen Kund:innen dich schnell
finden und Wegbeschreibungen abrufen.

Mach deine Website fit fiir SEO

Behebe defekte Links, aktualisiere veraltete Seiten und
flge strukturierte Daten (wie das LocalBusiness-Schema)
hinzu, damit Suchmaschinen deine Inhalte besser
verstehen.

@ Sei bereit fiir die lokale Suche und KI-Tools
KI verandert die lokale Suche. Nutze auf deiner Website
und deinen Seiten strukturierte Daten, FAQs und
natUurliche Sprache, damit Tools wie ChatGPT und Google
Al dein Unternehmen leicht verstehen und bewerben

@ Optimiere deine Website fiir die lokale Suche .
konnen.

Integriere auf deiner gesamten Website passende
Keywords (Stadt, Region oder ,,in der Nahe"), besonders
auf Landing Pages und in Uberschriften.
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Dream Bean

50% i

Your Location

Questions and answers

g

Review Summary

4

* KX

4

b,

Gewinne ihr Vertrauen -
vor ihrem Besuch

Manage deinen Online-Ruf aktiv

Bewertungen haben nach wie vor den grofsten Einfluss auf die Entscheidungen von
Verbraucher:innen. Lasse deine Kund:innen Uber QR-Codes im Geschaft oder auf Belegen ganz
einfach eine Bewertung abgeben. Um die Antwortquote zu erhohen, bitte sie nach einem Besuch
oder einer Transaktion per E-Mail oder SMS um eine Bewertung.

Platziere deine besten Bewertungen auf deiner Website, deinen Unternehmensprofilen und in deinen
sozialen Medien und gewinne das Vertrauen der Nutzer:innen dort, wo sie mit deinem Unternehmen
In Kontakt treten.

Die Beantwortung von Bewertungen sollte oberste Prioritat haben, denn 61 % der Konsument:innen
geben an, dass sie Unternehmen bevorzugen, die auf Bewertungen antworten. Deine Antwort sagt
genauso viel Uber dein Unternehmen aus wie die Bewertung selbst. Mit dem Einsatz von KI-Tools
kannst du deine Antworten skalieren und gleichzeitig fur einen einheitlichen Umgangston sorgen.

FUhre eine Sentiment-Analyse durch, um die Grinde fur deine Bewertungen zu verstehen. Nutze die
gewonnenen Erkenntnisse flr Verbesserungen.

Hebe zentrale Informationen deutlich hervor

Undurchsichtige Preisangaben oder vage Beschreibungen von Dienstleistungen fuhren dazu, dass
Kund:innen abwandern. Mache auf deinen digitalen Kanalen auf die wichtigsten Details aufmerksam,
z. B. was du anbietest, was es kostet und flr wen es geeignet ist.

& uberall
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Engagiere dich - denn
darauf kommtes an

Sorge fiir eine einfache Buchung oder Kontaktaufnahme

Ein umstandliches Kontaktformular oder ein defekter Link reichen schon aus,

um Interessent:innen zu verlieren. Fuge auf deinen lokalen Seiten und Profilen
Schaltflachen mit klaren CTAs ein, z. B. ,,Jetzt buchen® oder ,,Gleich anrufen®. Wenn
es fur Kund:innen schwer ist, dich zu kontaktieren, gehen sie zur Konkurrenz.

Nutze Google Posts und Apple Showcases

Hebe ortsspezifische Angebote, Veranstaltungen oder saisonale Aktualisierungen
hervor, um deine Eintrage aktuell und lokal relevant zu halten.

Verkniipfe deine Social-Media-Profile mit deinem
Standortprofil

Wenn du deine Social-Media- und Standortprofile verknUpfst, bietest du deinen
Kund:innen die Moglichkeit, sich besser mit dir zu vernetzen, auf dem Laufenden zu
bleiben und mit dir zu interagieren.

& uberall

Dream Bean
. on Google

Thank you for being a valued Stay in the loop with our latest
Dream Bean customer! We’re open promotions, seasonal specials,
over the holidays, why not order and members-only discounts!
your favorite mocha online? Sign up for our rewards...

Make a reservation Learn more
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So kommen
Besucher:innen
wieder

¢ Brew One, Monday Mocha Puppuccinos on

Get One Free! ¢} Madness = = the House! 42 @9 Schaffe mit AngebOten einen Anreiz
Bring a friend, Start the week Bring your furry wiederzukommen
and their... strong! £1... H friend, and...

G 0 48 % der Verbraucher:innen gaben an, dass Sonderangebote
fiir sie einen Anreiz fiir einen erneuten Besuch in einem
Geschaft bieten. Setze auf Werbeaktionen, die Loyalitat
belohnen.

Erleichtere Wiederholungsbuchungen und
-besuche

Mache es deinen Kund:innen leicht, wiederzukommen, ohne
dass sie ganz von vorne anfangen miissen.
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Scharfe deinen Blick
furs Ganze

Wir wissen, dass es nicht einfach ist. Die Customer Journey von heute
verlauft rasant, ist fragmentiert und unterliegt standigen Veranderungen.

Marketingverantwortliche sind
gefordert, fur maximale Online-
Sichtbarkeit des Unternehmens zu
sorgen, Kundenvertrauen aufzubauen
und Erfolgsnachweise zu erbringen —
und das oft mit begrenzten Mitteln und
separat vorliegenden Kennzahlen.

Aus diesem Grund haben wir Location
Performance Optimization (LPO)
entwickelt. Mit diesem neue Ansatz
gelingt es dir, deine digitale Prasenz mit

deinen Umsatzen vor Ort zu verknupfen.

Durch die Zusammenfuhrung von

Sichtbarkeit, Engagement, Reputation
und Conversions kannst du mit LPO an
jedem Standort messbare Einnahmen

=% BERICHT

erzielen.

Jetzt ist Umdenken gefragt. Denn bei
diesem umsatzorientierten Ansatz
geht es um mehr als die blofse
Steigerung der Klickzahlen. Es geht
um die Entwicklung aussagekraftiger
Performance-Strategien, die

lokale Marketingaktivitaten mit
Geschaftsergebnissen verbinden.

Mit LPO kannst du in der neuen Ara

der KI-gesteuerten Suche gezielt das
Interesse potenzieller Kund:innen auf
dich lenken, die Zahl der Ladenbesuche
erhohen, die Markenloyalitat steigern
und den Umsatz deines Unternehmens
mit mehreren Standorten erhdhen.

& uberall

"Unser Ziel war es schon immer, jedes
Unternehmen auf der Karte sichtbar
zu machen. Mit Location Performance
Optimization (LPO) bieten wir unseren
Kund:innen - als nachsten Schritt auf ihrem
Weg zum Erfolg — die Moglichkeit, jedem
ausgegebenen Euro gezielt Ertrage und
Performance zuzuordnen.

Durch die direkte Verkniipfung von digitaler

Prisenz und Umsatz wird der Erfolg also
messbar. Mit diesem neuen Ansatz sind wir
branchenfiihrend. Gemeinsam mit unseren
wichtigsten Kund:innen entwickeln wir die
nichste Stufe. Ich bin unglaublich begeistert

von unseren Fortschritten und dem neuen

Standard, den wir in der Branche setzen.*

Anthony Foy
CEO of Uberall
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Kurz gesagt ...

Deine nachsten Kund:innen suchen schon.

Sie vergleichen dein Unternehmen mit anderen in der
Nahe. Das Ergebnis der Online-Suche hat Einfluss auf ihre
Entscheidung — und zwar lange bevor sie dein Geschaft

besuchen. \
Mache ihnen diese Entscheidung leicht. Show up. Stand out.

Und gewinne ihr Vertrauen vom ersten Klick an. -F\‘E
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Uber
Uberall
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Uberall ist eine Plattform zur
Optimierung der Standortleistung,

die Unternehmen mit mehreren
Standorten hilft, ihre digitale Prasenz
und Umsatze vor Ort zu verknupfen. Mit
einer leistungsstarken Suite von Tools
fur die Verwaltung von Standortdaten,
Inseraten, Filialfindern, Nachrichten
und der lokalen Social-Media-Prasenz
stellt Uberall sicher, dass Unternehmen
genau zum richtigen Zeitpunkt und

& uberall

genau an der richtigen Stelle sichtbar
sind. Mit den integrierten Funktionen
zur Verwaltung von Bewertungen
konnen Unternehmen aufserdem
ihren Online-Ruf gezielt Uberwachen,
entsprechend reagieren und ihn
verbessern. Das Ergebnis: Die Online-
Sichtbarkeit wird erhoht, das Vertrauen
der Verbraucher:innen gestarkt und
die Besucherzahlen und Umsatze
gesteigert.

Weitere Informationen

www.uberall.com | LinkedIn | YouTube |
Facebook | Twitter | Instagram
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