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Definition: Landingpage 

Eine Landingpage ist eine Website für Interessenten, die das Ziel hat, Kunden zu einer 
bestimmten Aktion (Call-To-Action) zu bewegen. Es ist eine einzeln stehende Seite, die 
nur ein Ziel verfolgt.

Darauf aufmerksam werden Deine Kunden über Suchmaschinen, Werbeanzeigen oder 
Social Media. Du leitest also gezielt Traffic auf diese Seite. 

Beispiele für Landingpages:

✓ Leadgenerierung (Adresse für kostenlose Produkte einsammeln)
✓ Verkauf eines Produkts (z.B E-Book, Seminar, Software usw. …)
✓ Weiterleitung zu einer anderen Webseite 



Unterschiede von Landingpages

Opt-in-Page:

Möglichkeit eines kostenlosen Angebots im Austausch 
für eine E-Mail-Adresse 

Sales-Page:

Verkauf eines Produkts oder einer Dienstleitung. In 

der Regel mit Bezahlmöglichkeit. Oft auch länger.

 

Beispiele: 
Gratis-Produkt
Erstgespräch
Webinar
Challenge ….



Vorüberlegungen

Die Optimierung der Landingpage hat einen enormen 
Einfluss auf Konversion und Klicks!

✓ Was ist mein Ziel? 
Eine Landingpage hat ein einziges Ziel. Voller Fokus! 

✓ Für wen ist die Seite?
Wer ist die Zielgruppe?

✓ Ist mein Angebot wertvoll und relevant?



Aufbau der Landingpage

Logo Musterseite.com LINK | LINK | LINK | LINK

HAUPTÜBERSCHRIFT MIT WICHTIGSTEN KEYWORDS

Die zweite Überschrift
Lorem ipsum dolor sit amet, consetetur sadipscing elitr, 
sed diam nonumy eirmod tempor invidunt ut labore et 
dolore magna aliquyam erat, sed diam voluptua. At vero 
eos et accusam et justo duo dolores et ea rebum. 

• magna aliquyam erat, sed diam voluptua

• Lorem ipsum dolor sit amet consetetur

• At vero eos et accusam et justo duo

MACHE ES JETZT! hier klicken!

Testimonials

Lorem ipsum dolor sit amet, 
consetetur sadipscing elitr, sed diam 
nonumy eirmod tempor invidunt ut 
labore et dolore magna aliquyam erat, 
sed diam voluptua. At vero eos et 
accusam et justo duo dolores et ea 
rebum

Mehr Informationen

Lorem ipsum dolor sit amet, 
consetetur sadipscing elitr, sed diam 
nonumy eirmod tempor invidunt ut 
labore et dolore magna aliquyam erat, 
sed diam voluptua. At vero eos et 
accusam et justo duo dolores et ea 
rebum



Aufbau einer Landingpage

1. Versprechen: Formuliere eine prägnante Überschrift

2. Bilder: Veranschauliche Dein Angebot

3.

Social-Proof: Liefere Beweise für den Erfolg Deiner Lösung4. Social-Proof: Liefere Beweise für den Erfolg Deiner Lösung

5. USP: Deshalb bist Du einzigartig

6. Die Handlungsaufforderung: Call-to-Action

Information: Bullet-Points



1. Versprechen: Formuliere eine prägnante Überschrift

Denke daran: Das Erste, was der Kunde sieht, ist Deine Überschrift!

✓ Formuliere klar, deutlich und vor allem 
überzeugend

✓ Beschreibe in der Überschrift den Nutzen für 
Deine Kunden (Schmerzpunkt/Traumresultat)

✓ Nenne Dein Alleinstellungsmerkmal, sodass 
Du Dich direkt hervorhebst

✓ Nutze Fragen oder Formulierungen mit „wie 
Du …“ 

✓ Benutze Überschriften, die mit Emotionen 
spielen



2. Bilder: Veranschauliche Dein Angebot

✓ Beschreibe Dein Angebot und dessen Mehrwert mithilfe von 
Text, Grafiken, Illustrationen oder einem Produktvideo

✓ Achte darauf, dass Deine Interessenten Dein Angebot und 
Deine Lösung verstehen

✓ Nutze ein Produktbild, um den Kunden das Angebot besser 
vorstellbar zu machen

Ganz nach dem Prinzip ein Bild sagt mehr als tausend Worte!



Beispiel einer Landingpage 



3. Information: Bullet-Points

  

✓ Achte darauf, dass Deine Bullet-Points nur die 
wesentlichen Aspekte beinhalten

✓ Hebe in Deinen Bullet-Points die wichtigsten Wörter 
hervor

✓ Zähle die 3-6 größten Vorteile Deines Produktes auf
✓ Mache neugierig auf den Inhalt
✓ Platziere die Bullet-Points vor Deinem Call-To-Action-

Button



4. Social Proof: Liefere Beweise für den Erfolg

✓ Lasse Deine bisherigen Kunden für Dich sprechen! 
Referenzen erzeugen einen Trust-Faktor in Deine 
Produkte und Deine Marke

✓ Inspirationen für Referenzen: Testimonials, 
Rezensionen, Artikel oder Zitate von externen 
Anbietern



5. Was ist USP?

USP steht für Unique Selling Proposition und bedeutet das 
Alleinstellungsmerkmal Deines Unternehmens oder Deiner Marke.

Beispiele:
✓ Wenn Du eine Methode erfindest, die es bei niemand anderem gibt
✓ Wenn Du einen besonderen Ort für Dein Coaching wählst, z.B 

Coaching in der Wüste
✓ Wenn Du mit einem bestimmten Extra coachst, z.B mit Tieren



5. USP: Deshalb bist Du einzigartig

Gib Deinen Interessenten, Argumente für Dich und Deine Produkte! 
Hebe Dich von den anderen Anbietern ab.
 
Fragen:

✓Wieso sollte ich bei Dir kaufen und nicht bei jemand anderem?
✓Was macht Dein Produkt so viel besser?
✓Wieso bist Du der richtige Ansprechpartner für meine Probleme?



6. Die Handlungsaufforderung: Call-to-Action

  
Lead-in:
✓ kann ein Text sein, der vor dem Button oder Link zu finden ist
✓ soll zum Call-To-Action hinführen und außerdem Vertrauen 

aufbauen

Button oder Link
✓ ist zwischen dem Lead-in und dem Lead-out positioniert
✓ ist meist fett gedruckt und farblich so markiert, dass er sich vom 

Hintergrund klar abhebt und somit ins Auge springt

Lead-out:
✓ lenkt die Besucher zurück zum Call-To-Action und bringt sie dazu, 

die Handlung doch noch auszuführen
✓ soll dafür sorgen, dass Kunden davon abgehalten werden, die 

Website zu verlassen



Beispiel: Aufbau des Call-To-Action
  

Lead-in

Button

Lead-out



Wo platzierst Du eine Call-To-Action?

  

✓ oberhalb der Website platzieren(„above-the-fold“), um scroll-unlustige 
Menschen auch zu erreichen

✓ mithilfe eines Overlays platzieren, z.B wie das Pop-up-Fenster, das auf die 
„World of NLP free“- Version hinweist

✓ Ohne viel Außendrum, sodass der Call-To-Action genug Platz hat, um zu 
wirken



Sicherheit und Datenschutz nach DSGVO

Wenn Interessenten auf der Landingpage Daten wie E-Mail-
Adressen eingeben müssen, solltest Du Folgendes beachten:

✓ Achte bei der Gestaltung der Formulare darauf, dass die 
Zweckbestimmung zur Nutzung der Daten und der Widerruf 
enthalten ist

✓ Achte ebenfalls darauf, dass der Link auf die Datenschutz-
bestimmungen nicht fehlt.



Wichtige Faktoren für Deine erfolgreiche Landingpage

Prägnanter Titel

übersichtliches Layout

einheitliches Farbschema

„Social Proof“-Elemente 

ein gut sichtbarer Call-To-Action (CTA)

Bilder und Videos, die das Angebot darstellen

Bullet-Points, die den Interessenten überzeugen, zu kaufen

Checkliste:

TESTEN, TESTEN, TESTEN …



Übung: Vergleich von Landingpages

Geht in eine Dreier-Gruppe. 
Jeder sucht 5 Minuten im Netz nach 
Beispielen von Landingpages. 

Diskutiert nun über Eure Funde. 

Wenn Ihr Euch schwer tut Landingpages zu 
finden, dann googelt nach „aufbau 
landingpage“ geht auf Bilder und vergleicht 
die ersten Ergebnisse. 

20 Minuten Zeit 



Übung: Eigene Landingpage

Einer aus der Gruppe stellt sein 
Fallbeispiel vor. 

Für welches Gratis-Angebot würdest Du 
gerne eine Landingpage erstellen?

Gestaltet Überschrift, Zweitüberschrift 
und Bullet-Points usw.

20 Minuten Zeit 



Salespage



Vergleich Opt-In-Page und Salespage

  

Opt-In-Page Salespage

Für kostenlose Angebote, wie E-Book, 
Webinar, Terminvereinbarung

Für Waren und Dienstleistungen mit einem 
bestimmen Kaufpreis

Sammelt E-Mail-Adressen über ein Opt-In-
Formular.

Beinhaltet eine Zahlungsfunktion, z.B. 
Paypal, Kreditkarte usw. 

Eher kurz und nennt wichtigste Argumente Psychologisch aufgebaut, oft auch sehr 
lang, um zu überzeugen

Hat kein Menü, keine Navigation, keine 
Links zu anderen Seiten

Hat kein Menü, keine Navigation, keine 
Links zu anderen Seiten

Braucht Impressum und 
Datenschutzerklärung

Braucht Impressum und 
Datenschutzerklärung



Eine Salespage …

  

✓ …ist oft wie ein Verkaufsgespräch aufgebaut 
und kann daher durchaus länger sein

✓ …hat einen kleinen psychologischen Ablauf. 
Sie muss fesseln und Emotionen wecken. 

✓ …sie muss die Einwände entkräften und den 
Kaufwunsch wecken. 

✓ …macht aus Interessenten Kunden! Daher 
muss sie manchmal mehr erklären, um 
Vertrauen aufzubauen



Aufbau einer Salespage

1. Nutzen/Emotion

2. Logik/Ratio

3.

Social-Proof: Liefere Beweise für den Erfolg Deiner4. Angst/Verknappung

5. Call-to-Action

Call-to-Action



Marketing für 
Trainer und Coaches

Newsletter-Marketing
mit Stephan Landsiedel



Inhalte

✓ Produkte und Dienstleistungen von Dir
✓ Kooperationspartner
✓ Geschenke, Rabatte
✓ Kostenlose Schnupperseminare
✓ Pakete, Mitgliedschaften
✓ Spannende News aus der Branche
✓ Bilder, Videos, Audios
✓ Umfragen + später Ergebnisse
✓ Studien und Forschungsergebnisse



Inhalte 2

✓ Fallbeispiele
✓ Persönliche Geschichte
✓ Tipps passend zum Thema
✓ Interviews mit zufriedenen Kunden
✓ Besondere Aktionen
✓ Einblicke in das Unternehmen bieten
✓ Weise auf Deine Fachartikel hin
✓ Wage Prognosen und Zukunftsausblicke
✓ Fragen zu Produkten beantworten



Inhalte 3

✓ Berichte von Messen und Events
✓ Greife aktuelle Weltereignisse auf
✓ Worüber wird gerade in der Branche diskutiert
✓ Mache ein Video und berichte darüber
✓ Veranstalte eine Challenge und lade dazu ein
✓ Stellenangebot und Kooperationsgesuche
✓ Empfehlungen von Kunden + Erfahrungsberichte
✓ Gewinnspiele 
✓ von Lesern eingereichte Inhalte



Beispiele



Alexander Christiani



Alexander Christiani



Jürgen Höller

Lieber Stephan,

neues Jahr, neue Chancen. Und wieder nimmt man sich viel vor.

Glücklicher werden.. erfolgreicher sein.. abnehmen.. mehr Sport treiben...

Doch scheitern leider die meisten in den ersten 2 Wochen.

Weil sie den Antrieb verlieren und ihnen eine klare Strategie fehlt, ihre Ziele zu erreichen.

Es gibt nur einen einzigen Weg aus dieser Falle: Du musst endlich anfangen, etwas zu verändern! 

Und da das oft unmöglich erscheint, mache ich Dir nun ein kleines Geschenk, das großes Bewirken wird.

Aber nur, wenn Du es durchziehst. Ohne Wenn und Aber.

Erlangen liegt bei Dir quasi um die Ecke, richtig?

Und wie es der Zufall so will, findet dort am 22. + 23.01. etwas statt, dass Dir dabei helfen wird, all das zu erreichen, dass Du Dir vornimmst.

Und weil ich weiß, dass Hürden nicht beim Erreichen Deiner Ziele helfen, mache ich den ersten Schritt aus "meiner" Komfortzone:

Für 48 Stunden ist dieser Termin kostenfrei. Das gilt aber wirklich nur für 48 Stunden, sonst steigt mir mein Team aufs Dach..

Denn eigentlich ist Erlangen so gut wie ausgebucht. Denn viele wollen jetzt etwas verändern.

Sie haben genug davon, ein Leben zu führen, dass irgendwie ins nichts verläuft.

Keine Vision, kein größeres Ziel. Sie schwimmen so vor sich her.

Damit ist nun Schluss.

Aber es liegt bei Dir: Stehst Du endlich auf und bist bereit, ein Leben zu leben, dass Dir gerecht wird?

Oder denkst Du Dir wie so oft: "Brauch ich nicht!"

Dann wird 2022 genauso ablaufen, wie 2021.. 2020.. 2019.. und all die Jahre davor.

Ich kann Dir nur die Hand reichen, zupacken musst Du selbst.

Lass uns gemeinsam lernen und wachsen!

https://juergenhoeller.com/lp/power-days

  

Mit herzlichen Grüßen

Dein Team der Jürgen Höller Academy

Jürgen Höller Academy KG

Wir lieben unsere Kunden

https://juergenhoeller.com/lp/power-days
https://juergenhoeller.com/lp/power-days


Martin Betschart

https://juergenhoeller.com/lp/power-days


Jörg Löhr

https://juergenhoeller.com/lp/power-days


Marcel Schlee

https://juergenhoeller.com/lp/power-days


Bent Mühürcüoglu

https://juergenhoeller.com/lp/power-days


Ryan Deiss

https://juergenhoeller.com/lp/power-days


Ryan Deiss

https://juergenhoeller.com/lp/power-days


Castell Bank

https://juergenhoeller.com/lp/power-days


Übung: Inhalte Newsletter

Diskutiert gemeinsam für jeden 
Teilnehmer der Kleingruppe, 
welche Inhalte Ihr in einem 
Newsletter Euren Kunden anbieten 
könnt.

20 Minuten Zeit
 



Adress-Generierung



Adressen gewinnen

✓ Landingpages mit gratis Angeboten (nächster Termin)
✓ Geschäftsunterlagen (Briefe, Visitenkarte, Rechnung etc.)
✓ E-Mail-Signatur
✓ Veranstaltungen !
✓ Bestandskunden
✓ Podcast- und Videobeiträge
✓ Newsletter-Verzeichnisse
✓ Kooperationen
✓ Auf der eigenen Webseite ! (mit Anreize)

o Gewinnspiel
o Günstigere Preise usw. 



Übung: Newsletter-Leser gewinnen

Welche Ideen habt ihr, um für 
Euren Newsletter neue Leser und 
Leserinnen zu gewinnen?

20 Minuten Zeit
 


