
Was es ist und wann es ist. Das packe 
ich über die Headline, damit ich damit in 
der Headline keinen Platz 
verschwenden muss. Deine Headline 
hat den größten Effekt auf deine 
Conversion Rate. Die muss sitzen. 

“Landingpages mit einer Conversion Rate 
von bis zu 80 Prozent schreiben” ist 
etwas, das meine Leser wollen. Ich weiß, 
dass sie sich fragen, wie das geht und 
wie die Profis das so treffsicher machen. 

Probier diese Formel gerne mal aus: 
Nach X Tagen weißt du, wie du 
{Ziel/Etwas, was sie unbedingt wollen} 

Warum ist das für sie wichtig? Damit sie 
endlich mehr als genug Teilnehmer für 
ihre Webinare/Challenges/Freebies 
gewinnen, die dann auch 
höchstwahrscheinlich zu Kunden 
werden. 

Frag dich: Was wird möglich, wenn sie 
ihr Ziel erreicht haben?  

Authority: Wir Menschen haben die 
Tendenz, Menschen, die Autorität haben 
zu vertrauen. Wie kannst du zeigen, 
dass du dir Autorität in deinem Bereich 
verdient hast? 

Beweise, dass das, was du gerade 
gesagt/behauptet hast, stimmt! 
Deswegen habe ich mich hier direkt für 
ein Testimonial entschieden. Schau dir 
unbedingt Video 3 im Crashkurs dazu an 
- darin geht es um eine der wichtigsten 
Regeln im Copywriting. 

Worauf können sich deine Teilnehmer 
freuen? Was erwartet sie? Stell dir 
diesen Teil ein bisschen wie den Movie 
Trailer für dein 
Freebie/Webinar/Challenge vor. 
Wenn ich den sch**** finde, schaue ich 
mir den Film nicht an. 

Das Wording der Punkte kommt aus 
Recherchen und Fragen, die ich 
besonders häufig zum Thema 
Landingpages bekomme. RELEVANZ ist 
King!

CTA, der aus der Perspektive des Lesers 
formuliert ist. Tests zeigen, dass sich das 
positiv auf die Klickrate auswirkt. 



Social Proof - ein weiterer enorm 
wichtiger psychol. Trigger. 

Dieses Testimonial beweist nicht nur, 
dass es sich lohnt, bei der Challenge 
mitzumachen, sondern unterstreicht 
auch nochmal meine Autorität als 
Anbietern: “Diese Qualität habe ich 
tatsächlich noch nie in einer Challenge 
erfahren dürfen…” 

Bullet Points, die neugierig machen und 
Vorfreude erzeugen. Was kannst du 
schreiben, das folgenden Gedanken 
auslöst: “Oh jo! Das ist genau das, was ich 
brauche!”

Social Proof again! Dieses Testimonial 
greift einen Pain Point auf → Nämlich, 
dass die Landingpages nicht 
konvertieren. Damit können sich meine 
idealen Leser:innen identifizieren: “Ja, 
geht mir auch so.” 

Wer ich bin und warum ich helfen kann. 
Hier geht es nicht um irgendwas über 
mich, sondern um die Dinge, die wichtig in 
Bezug auf das sind, was ich hier anbiete. 



Authority again! Nach dem Motto: 
“Ich erzähl hier nicht einfach irgendwas, sondern 
ich weiß wovon ich rede - und ich habe ein 
Abzeichen, das das belegt.” 

Es geht hier darum, Vertrauen in mich als 
Anbieterin aufzubauen.

Social Proof again! Ich will zeigen, dass das hier 
so wertvoll ist, dass ich dafür Geld nehmen 
könnte. 

Was ist glaubwürdiger: Wenn ich das behaupte 
oder wenn es meine Teilnehmer sagen? 

Dahh - natürlich zweiteres. Würde ich das einfach 
behaupten, ohne Proof, käme das eher nicht so 
überzeugend. . 

CTA, der klar formuliert, was die Leser machen 
sollen: Namen und E-Mail-Adresse eintragen. 

Besonders bei Optins gilt: Klarheit first! Versuch 
hier nicht clever oder kreativ zu sein, sag mir 
einfach klar, was ich machen soll. 

“If you confuse people, you lose people.”


