
Landing Page Essentials 

ĂIch gewinne ¿ber 90% meiner 

Kunden durch optimierte 

Landing Pages!ñ 

Aus dem Inhalt: 

 
Was ist eine Landing Page?  -  Wie funktioniert eine Landing Page?  -  Wie finde ich heraus, wer mein Kunde ist?   -   Worauf 

muss ich bei der Erstellung einer Landing Page achten?  -  Wie optimiere ich eine Landing Page?  -  Wie kontrolliere ich das Ergebnis? 



Was ist eine Landing Page? 
 

Eine Landing Page ist eine sehr zielgerichtete und 

kompakte Website. Diese wird bevorzugt für den 

gezielten Verkauf von Produkten oder Dienst-

leistungen für eine klar definierte Bedarfsgruppe 

eingesetzt. 
 

 

Mit einer Landing Page können Sie: 

 

Â Leads erzeugen 

 

Eine wirksame Landing Page wirkt wie ein  

Kundengenerator. Mit der richtigen Strategie 

erhalten Sie in kurzer Zeit viele neue Kunden- 

kontakte. 

 

 

Â Produkte oder Dienstleistungen verkaufen 

 

Eine Landing Page ermöglicht es Ihnen, ein 

passendes Produkt Ihrer ganz speziellen 

Bedarfsgruppe anzubieten ï ohne Ablenkung  

durch zu viele andere Informationen! 

Was ist der Vorteil einer Landing Page gegenüber 

meiner Unternehmens-Website? 

 

Eine Landing Page konzentriert sich ausschließlich auf 

die Präsentation eines einzigen Angebots, um eine 

möglichst hohe Aufmerksamkeit des Besuchers dafür 

zu erzeugen. 

 

 

Eine Landing Page verfügt über einen sehr 

reduzierten ĂFunktionsumfangñ. Wªhrend auf einer 

herkömmlichen Website viele Unterpunkte zu finden 

sind, wird zum Beispiel bei einer Landing Page erst 

gar keine Navigation benötigt. 

 

 

Sie können Landing Pages schneller und 

günstiger erstellen, anpassen und optimieren als 

eine herkömmliche Unternehmens-Website mit 

vielen Informationen. 
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Was ist eine Landing Page? 



Wie funktioniert das? 
 

Mit Hilfe von Landing Pages können Sie beispielsweise 

in kurzer Zeit viele neue Kundenkontakte gewinnen. 

Hier erfahren Sie, wie es funktioniert: 
 

 

Â Ein potentieller Kunde hat einen Bedarf an einem Privat-

Coaching für sein Kind. Dieser Bedarf wurde aufgrund einer 

Emotion geweckt: ĂMein Kind soll es spªter einmal besser 

haben.ñ 

 

Â Der Interessent sucht über eine Suchmaschine unter 

Verwendung eingängiger Schlüsselwörter. Anschließend 

klickt er entweder auf ein Suchmaschinenresultat (organisch), 

eine bezahlte Werbeanzeige oder einen Link auf einer 

Website (zum Beispiel ein PR-Portal). 

 

Â Der Website-Besucher wird über einen der oben genannten 

Wege auf eine - speziell auf seinen Bedarf ausgerichtete - 

Landing-Page geleitet und am Ende des Textes aufgefordert, 

eine Handlung durchzuführen. 

 

Auf den folgenden Seiten stelle ich Ihnen die vier Schritte vor, 

die bei der Erstellung und Konzeption einer Landing Page zu 

beachten sind: 

Wie funktioniert das? 

Analyse Planung Umsetzung 
Operativer 
Betrieb + 
Kontrolle 
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Keine Landing Page ohne Analyse! 
 

 

Beginnen Sie die Erstellung Ihrer Landing Page mit 

einer tiefgehenden Analyse Ihres Vorhabens. Nur 

wenn Sie wissen, was Sie wem online anbieten 

möchten, macht die Erstellung einer Landing Page 

überhaupt erst Sinn. 

Analyse 

Ihr 
Angebot 

Ihre 
Bedarfs-
gruppe 

Ihre 
Mitbewerber 

Ihre Absatz-
mittler 

Technologie 

Rechtliches 
Umfeld 
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Analyse 

Ihr Internet Angebot 
 

Analysieren Sie Ihr Portfolio und 

finden Sie heraus, welche Produkte 

und Dienstleistungen für die 

Vermarktung über das  Internet 

geeignet sind. 
 

Â Können Sie Ihr Angebot in einem 

kurzen Text (5 ï 10 Sätze), für einen 

potenziellen Kunden verständlich, 

ausreichend und vollständig 

beschreiben? 

 

Â Ist es eher unwichtig, Ihr Angebot zu 

fühlen (Haptik), zu riechen oder zu 

schmecken? 

 

Â Handelt es sich bei Ihrem Angebot um 

eine unverderbliche oder 

unempfindliche Ware? 

 

Â Benötigen Ihre Kunden nur wenig oder 

gar keine Beratung, bevor Sie sich für 

Ihr Angebot entscheiden? 

Ihre Bedarfsgruppe 
 

Identifizieren und analysieren Sie 

Bedarfsgruppen statt Zielgruppen, 

um eine höhere Resonanz in Bezug 

auf Ihr Internetangebot zu erhalten.  
 

 

Vergessen Sie Zielgruppen, die Sie nach 

Postleitzahlen einordnen! Nur echte 

Bedarfsträger sind für Sie relevant. Das 

sind die drei Faktoren, mit denen Sie diese 

Personen identifizieren: 
 

    Bedürfnis 

 + Kaufwille 

 + Kaufkraft 

 ___________ 

 = Bedarf 
 

Erstellen Sie anschließend konkrete 

Bedarfsgruppenprofile für die späteren 

Aufgaben in der Implementierungsphase. 

Ihre Mitbewerber 
 

Analysieren Sie Ihre wichtigsten 

Mitbewerber, deren Ziele und 

Strategien.  
 

Â Was sind die Ziele Ihrer direkten 

Mitbewerber? 

 

Â Welche Strategien wenden Ihre 

Mitbewerber an? 

 

Â Was sind die Stärken und Schwächen 

Ihrer Mitbewerber? 
 

Je ähnlicher die Strategien der Mit-

bewerber sind, desto größer ist der 

Wettbewerbsdruck! 

Ihr 
Angebot 

Ihre 
Bedarfs-
gruppe 

Ihre Mit-
bewerber 

Ihre 
Absatz-
mittler 

Techno-
logie 

Recht-
liches 
Umfeld 
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Analyse 

Ihre Absatzmittler 
 

Gibt es Absatzmittler, die bereits 

intensiven Kontakt zu Ihrer Bedarfs-

gruppe haben und so als 

Multiplikator dienen können? 
 

Bei Absatzmittlern kann es sich sowohl um 

einen wirtschaftlich und rechtlich 

selbstständigen Großhandel als auch um 

Affiliate-Partner einer Affiliate-Plattform 

handeln.  

 

Absatzmittler werden in der Regel zu 

keinem Zeitpunkt Eigner Ihres Angebots. 

Sie handeln zwar rechtlich selbstständig, 

tragen jedoch kein Risiko am Absatz Ihrer 

Produkte oder Leistungen. 

 

Mit der Unterstützung von Absatzmittlern 

können Sie die Wirksamkeit Ihrer Landing 

Page vervielfachen! 

Technologie 
 

Analysieren Sie, welcher techno-

logisch kleinste gemeinsame 

Nenner anzuwenden ist, um mit Ihrer 

Bedarfsgruppe in Interaktion zu 

treten. 
 

Es bringt nichts, einen RSS-Feed für Ihre 

Bedarfsgruppe bereitzustellen, wenn diese 

schon allein aufgrund des demografischen 

Profils oder einer niedrigen Internetaffinität 

nichts mit diesem Medium anfangen kann.  

 

 

 

 

 

Wenn Ihre Bedarfsgruppe jedoch perfekt 

über den Internet-Dienst Twitter® 

(www.twitter.com), via Skype® 

(www.skype.de) oder YouTube® 

(www.youtube.com) erreichbar ist, dann 

sollten Sie diesen Umstand in Ihre Analyse 

mit einbeziehen. 

Rechtliches Umfeld 
 

Prüfen Sie, welche rechtlichen 

Aspekte für Ihr Internetangebot 

relevant sind.  
 

Das können zum Beispiel die folgenden 

Bereiche sein: 
 

Â  Markenrecht 

Â  Urheberrecht 

Â  Wettbewerbsrecht 

Â  Verbraucherschutz 

Â  Gewährleistungsrecht 

Â  Widerrufsrecht 
 

Stellen Sie frühzeitig einen Kontakt zu 

einem versierten Rechtsanwalt mit Fokus 

auf dem Fachgebiet ĂOnline Rechtñ her. 

Ihr 
Angebot 

Ihre 
Bedarfs-
gruppe 

Ihre Mit-
bewerber 

Ihre 
Absatz-
mittler 

Techno-
logie 

Recht-
liches 
Umfeld 
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Planung 

Ihre Ziele 
 

Wirksame und erfolgreiche Landing 

Pages erfordern klare und messbare 

Ziele. 
 

Ihre Zieldefinition muss folgende 

Eigenschaften besitzen: 

 

Â  Ihr Ziel muss realistisch sein 

Â  Ihr Ziel muss nachvollziehbar sein 

Â  Ihr Ziel muss messbar sein 

Â  Ihr Ziel muss feste Termine besitzen 

Â  Ihr Ziel muss erstrebenswert sein 

 

Erstellen Sie keine Landing Page, bevor 

Sie nicht schriftlich ein messbares Ziel 

festgelegt haben! 

Ihr Budget 
 

Erstellen Sie eine konsolidierte 

Aufstellung aller geplanten Aus-

gaben, die während der Erstellung 

der Landing Page entstehen. 
 

Schätzen Sie anhand des Aufgabenplans 

die einmaligen und laufenden Kosten für 

den gesamten Erstellungs- und Betriebs-

prozess ab. Halten Sie diese Kosten 

schriftlich fest. 

 

 

 

 

 

 

 
 

Versuchen Sie, eine Balance zwischen 

Ihrer Zieldefinition und Ihrem verfügbaren 

Budget zu finden. 
 

 

 

 

Ihr Plan 
 

Erstellen Sie einen Plan für alle an 

der Landing Page beteiligten 

Personen. 
 

Dieser Plan sollte mindestens folgende 

Informationen enthalten: 

 

Â  Konkrete, messbare Zieldefinition 

Â  Klar definierter Aufgaben- und Zeitplan 

Â  Welche Kosten entstehen zu welchem    

    Zeitpunkt? 

 

Ihr Projektplan gibt Ihnen jederzeit einen 

Überblick über den aktuellen Stand. Auf 

diese Weise können Sie Abweichungen 

schnell erkennen und kontrollieren. 

Planung 

Budget 

Ziele 

Strategie 

Ziele 

Budget 
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Erfahren Sie in diesem brandaktuellen E-Book, wie 

Sie Ihre Landing Pages auf Top-Positionen bringen! 

 

 
 

Â Gewinnen Sie mit Ihren optimierten Landing Pages erfolgreich täglich neue Kunden. 

 

Â Auf über 200 Seiten verrät Ihnen der Online-Marketing Experte Karl Kratz 

brandaktuelles Wissen, wie Sie Ihre Landing Pages in die Top-Positionen der 

Suchmaschinen bringen.  

 

Â Erfahren Sie es als Erstes, sobald das E-Book ĂLanding Page SEOñ verf¿gbar 

ist: landingpage-seo.de 

Suchmaschinenoptimierung für Landing Pages 

http://www.landingpage-seo.de/?ref=e


Machen Sie sich an die Umsetzung! 
 

 

Wandeln sie Ihren zuvor erstellten Internet 

Marketing Plan in konkrete Teilaufgaben um. 

Erstellen Sie Definitionen, Vorgaben und führen Sie 

diese durch. Haben Sie alle benötigten Teilschritte 

durchgeführt und geprüft, ist es Zeit Ihre Landing 

Page zu erstellen. 

Umsetzung 

Konversions-
phasen 

Suchmaschinen-
marketing 

Landing Page 
Komponenten 

Texte 

Interaktions-
elemente 

Design Erstellung 
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Umsetzung 

Konversionsphasen 
 

Stellen Sie fest, in welcher Phase 

Ihre Interessenten Ihre Landing 

Page besuchen und passen Sie 

diese auf die Anforderungen an.  
 

Der Fachausdruck ĂKonversionñ beschreibt 

die Umwandlung eines passiven 

Interessenten (Websitebesucher) in einen 

aktiven Geschäftspartner. 

 

Im Marketing hat sich dabei ein 

generisches 5-Phasenmodell 

durchgesetzt: 

 

Â  Problem- oder Bedürfniserkennung 

Â  Informationssuche 

Â  Evaluation von Alternativen 

Â  Durchführung der Transaktion 

Â  Verhalten nach der Transaktion 

 

Die Entscheidung Ihrer Bedarfsträger für 

Ihr Internet Angebot wird zu den 

unterschiedlichsten Zeitpunkten 

stattfinden.  

Suchmaschinenmarketing 
 

Führen Sie ein sorgfältig geplantes 

und zielgerichtetes Suchmaschinen-

marketing durch. 
 

Das Suchmaschinenmarketing lässt sich in 

zwei unterschiedliche Teilbereich 

unterteilen: 

Â  Suchmaschinenoptimierung (SEO) und  

Â  bezahlte Suchmaschinenwerbung (SEA) 

 

Ziel des Suchmaschinenmarketing ist es, 

die Position und Sichtbarkeit innerhalb der 

Ergebnislisten der Suchmaschinen zu 

verbessern. Optimierungsmaßnahmen Ihrer 

Landing Page sollten dazu führen, dass Ihre 

Webseite auf den vorderen Plätzen der 

Suchergebnisse platziert ist. 

 

Erfahrungswerte und Analysen des 

Klickverhaltens zeigen, dass vor allem die 

vorderen fünf Plätze der organischen 

Suchergebnisse, sowie die 

hervorgehobenen bezahlten Anzeigen 

überproportional oft besucht werden. 

 

 

 
  
Texte 
 

Um eine erfolgreiche Landing Page 

zu gestalten, müssen Sie verstanden 

haben, welche Emotion Ihre 

Bedarfsgruppen antreibt.  
 

Die präzise Erstellung von 

Bedarfsgruppenprofilen ist für die 

Texterstellung von größter Wichtigkeit.  

 

Sie oder Ihr Texter benötigen eine klare 

Vorstellung der Emotionen Ihrer 

Bedarfsgruppe.  

 

Nur so können gezielt Texte erstellt 

werden, die Herz, Hirn und Geldbeutel 

Ihrer Besucher ansprechen! 

Konversions-
phasen 

Suchmaschinen-
marketing 

Landing Page 
Komponenten 

Texte 

Interaktions-
elemente 

Design Erstellung 
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