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Das Leseverhalten im Internet ist 
anders als das von gedruckten 
Texten. Genauer gesagt, liest man 
Texte im Internet nicht, sondern 
überfl iegt sie beim ersten Kon-
takt – immer auf der Suche nach 
Schlüsselwörtern, die dann in den 
Text hineinziehen. Die wesentli-
chen Informationen müssen also 
schon hier schnell und leicht er-
fassbar sein und signalisieren: „Ich 
bin lesenswert, verständlich und 
einfach auszuwerten.“

Erst sehen, dann lesen

Bevor der Lesevorgang startet, 
orientiert sich der Besucher: Er 
erfasst die Navigation, überfl iegt 
die Inhalte und sucht schon nach 
Vorteilen und relevanten Informa-
tionen. In dieser ersten Phase wer-
den Bilder, Strukturelemente und 
Symbole wahrgenommen. In der 
zweiten Phase erkennt das Auge 
Headlines, Schlüsselwörter, Links 
und auch schon einzelne Textbau-
steine. Auch Zwischenüberschrif-
ten und Bildunterschriften werden 

Mit starken Texten zum Verkauf
Auch im Internet gilt: Wer beim Verkauf die Nase vorne haben will, muss echte Verkaufs-
gespräche führen. Dass diese naturgemäß in Schriftform stattfi nden, erhöht die Anforderung 
an die sprachlichen und stilistischen Qualitäten des „Texters“. MediaSeller gibt einen 
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erfasst und nach relevanten Infor-
mationen bewertet. 
Bevor nun der Lesevorgang be-
ginnt, muss Ihr Besucher durch 
eine klare Struktur der Homepage 
vom Bleiben überzeugt sein. Er 
muss die Gewissheit haben: Es 
lohnt sich! Überzeugen Sie ihn mit 
einer klaren Struktur, beschränken 
Sie die Hauptnavigation auf sieben 
Links, formulieren Sie Navigations-
punkte und die Headlines in einfa-
cher und verständlicher Sprache 
und verwenden Sie aussagekräf-
tige Bildmotive. Ab jetzt muss der 
konkrete Lesevorgang überzeu-
gen. Denn nun lesen die Besucher 
nicht mehr unberechenbar von 
oben nach unten, sondern interes-
sengeleitet. 

Reißen Sie das Thema an

Auf gut gemachten Internet-Por-
talen begegnen uns klassische 
Anreißertexte. Sie zwingen durch 
einen kurzen Text in den nächsten 
Klick. Mit ihm bauen Sie Spannung 

und Motivation auf. Hier wird noch 
nicht alles verraten, der Leser 
muss klicken, damit seine Neugier 
befriedigt wird. Kennzeichen: star-
ke Führung! Trotzdem ist der klas-
sische Anschreiber nur eine Art, 
Leser tiefer in die Informationen 
hereinzuführen. Neben dem An-
reißer steht der journalistische An-
schreiber. Er ist weniger reißerisch, 
transportiert die ganze Meldung in 
wenigen Worten und reizt durch 
die Meldung zum nächsten Klick. 
Er baut sich um die klassischen W-
Fragen herum auf: Wer, was, wann, 
warum, wen betrifft das? Kennzei-
chen: vollständige Info!

Lesetext: 
Das Wichtigste zuerst!

Ist der Klick geschafft, machen 
Sie es dem Leser so einfach wie 
möglich. Sie bieten ihm nochmals 
den Teaser in identischer oder er-
weiterter Form als Hinführung und 
liefern die Kernaussagen schon 
zu Beginn des Textes. So werden 

Übersichtliche 
Präsentation im 
Web.


