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Das ist mit „Landingpage“ gemeint
Textquelle: https://de.wikipedia.org/wiki/Landingpage
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Eine Landingpage, auch Landeseite, Zielseite, 

oder selten Marketingpage, ist eine speziell
eingerichtete Webseite, die nach einem

Mausklick auf ein Werbemittel oder nach
einem Klick auf einen Eintrag in einer
Suchmaschine erscheint.

Diese Landingpage ist auf den Werbeträger
und dessen Zielgruppe optimiert. Diese

wird überwiegend im Online-Marketing verwendet.

Bei einer Landingpage steht ein bestimmtes Angebot
im Mittelpunkt, welches ohne Ablenkung vorgestellt
wird. Ein wesentliches Element ist die Integration eines
Response-Elements (z. B. Anfrageformular, Link zum

Webshop oder Call-Back-Button), das die einfache
Interaktion mit dem Besucher sicherstellt.
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Warum ist der „Landingpage-Gedanke“ so wichtig?

Ein Produkt
Eine Dienstleistung

Null Ablenkung

Umsatz ist das Ziel
Lead-Generierung

sofortiger Abverkauf

Fokus auf klares Ziel
Führung der Nutzenden
Handlungsaufforderung
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Was muss auf dem Weg zum Ziel klar werden?
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Das Logo, deine Marke

Strahlkraft der Marke
Ist die Marke bekannt?

Nutze den Trust.
Zerstreue Zweifel.

Immer oben links
Erwartete Position.

Orientierung bieten.
Usability ist erfolgsrelevant!

Logo verlinken?
Seite ist Single oder
Teil einer Website?

Ablenkung minimieren!
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Aufmerksamkeitsstarker Hero-Shot

Was wird verkauft?
Hochwertiges Bildmaterial.

Das bekommt man,
so sieht das Produkt aus!

Produkt = Held*in
Inszeniere das Produkt.

Diverse Blicke aufs Produkt.
Emotional aufladen!

Produkt nicht physisch?
Inszeniere das Produkt.

Zeige Situationen.
Ziehe Nutzende ins Visual!



Sven Deutschländer @ VGSD Talk 2025 | dskom digital.marketing.agentur | www.dskom.de8

Aufmerksamkeitsstarker Hero-Shot

Was wird verkauft?
Hochwertiges Bildmaterial.

Das bekommt man,
so sieht das Produkt aus!

Produkt = Held*in
Inszeniere das Produkt.

Diverse Blicke aufs Produkt.
Emotional aufladen!

Produkt nicht physisch?
Inszeniere das Produkt.

Zeige Situationen.
Ziehe Nutzende ins Visual!



Sven Deutschländer @ VGSD Talk 2025 | dskom digital.marketing.agentur | www.dskom.de9

Aufmerksamkeitsstarker Hero-Shot

Was wird verkauft?
Hochwertiges Bildmaterial.

Das bekommt man,
so sieht das Produkt aus!

Produkt = Held*in
Inszeniere das Produkt.

Diverse Blicke aufs Produkt.
Emotional aufladen!

Produkt nicht physisch?
Inszeniere das Produkt.

Zeige Situationen.
Ziehe Nutzende ins Visual!



Sven Deutschländer @ VGSD Talk 2025 | dskom digital.marketing.agentur | www.dskom.de10

Aufmerksamkeitsstarker Hero-Shot

Was wird verkauft?
Hochwertiges Bildmaterial.

Das bekommt man,
so sieht das Produkt aus!

Produkt = Held*in
Inszeniere das Produkt.

Diverse Blicke aufs Produkt.
Emotional aufladen!

Produkt nicht physisch?
Inszeniere das Produkt.

Zeige Situationen.
Ziehe Nutzende ins Visual!



Sven Deutschländer @ VGSD Talk 2025 | dskom digital.marketing.agentur | www.dskom.de11

Starke Headline

Bezug zur Quelle
Wo kommt Nutzer*in her?
Werbemittel-Versprechen
muss bestätigt werden!

Bin ich hier richtig?
Fragt Nutzer*in - Headline
liefert klares JA, verstärkt

Produkt-Versprechen!

Geschmeidig verkaufend
Produkt +
Situation +

Adjektivierung
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Knackige Einleitung

Headline-Verlängerung
Bei erklärungsbedürftigen
Produkten sehr hilfreich -

trotzdem kurz halten!

TOP-Nutzen
sofort kommunizieren.

Warum dieses Produkt und
nicht der Wettbewerber?

Starker Anreiz
zum Weiterlesen.

Vorbereitung auf alle
folgenden Argumente!
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USPs – nur die echten Vorteile

Vorteile aufzählen
Unique Selling Propositions,

Alleinstellungsmerkmale
klar und deutlich auflisten!

Kurze Liste
mit maximal 3-5 Punkten.
Darum hier kaufen und
nicht beim Wettbewerb!

Haken als Listelemente
Menschen lieben es, Dinge

gedanklich abzuhaken.
Färbe die Haken grün 
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Attraktiver Preis

Klarer Preis
leicht verständlich

(vergleichsweise) attraktiv
ohne Fußnoten

Ohne Preis
ist Abverkauf viel schwerer.

Die „Katze im Sack“ 
kauft kaum einer gerne!

Alternative Ideen
ab-Preise

Preisspanne
Aktionspreise
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Klare Handlungsaufforderung – Call-to-Action

Handlungsaufforderung
eindeutig (1)

leicht erkennbar
ohne Hürden umsetzbar

Fokus
Inhalte laufen auf CTA zu.
CTA      monetäres Ziel.

Keine Ablenkung zulassen.

Perfekte CTA-Texte
Nicht mit der Tür ins Haus!
Erzähle vom What & Why.
Gib‘ Benefit & Proof mit.
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Viele gute Gründe – Vorteile statt Features

Kundensicht einnehmen
Warum DICH beauftragen?

Verkaufe dein Produkt –
beschreibe es nicht nur!

Vom WIR zum DU
Erzähle nicht unentwegt:
WIR sind so geil! Schreib‘:

DU warst nie geiler!

Vorteil vs. Feature
Liste einen Vorteil auf.

Begründe mit dem Feature.
Nicht umgekehrt!

Digitaler Radioempfang

10.000 mAh Batterie-Kapazität

Glockenklarer Sound – immer und überall
Dank digitalem Radioempfang

Sofort umsetzbares Praxis-Wissen
Dank erfahrener Dozenten mit TOP Know-how

Dozenten mit Know-how

Dein Smartphone bis zu 5x schneller aufladen
Dank extrem hoher Batteriekapazität
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Leite aus einem Feature die Vorteile ab
Das Feature: Patentierte Poliertechnik

Wie hilft patentierte Poliertechnik deinem Kunden?

Wie hilft „schon nach 1. Anwendung“ deinem Kunden?

Wie hilft „geht ganz schnell“ deinem Kunden?

Boden glänzt schon nach 1. Anwendung

Poliervorgang geht ganz schnell

Spart Zeit und Geld beim Mieten
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Funktionsprinzip – multimedial erläutern

Erkläre für Einsteiger
Einfache Sprache,

von vorne bis hinten,
setze nichts voraus!

Bilde des Prozess ab
Nutze nicht nur Text.
Setze auf Grafiken –

stelle den Ablauf dar!

Multimedialität
Text mit Grafik

Erklärvideo
PDF-Download
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Zufriedene Kundinnen & Kunden – Testimonials sprechen lassen

Bewertungen
Google Bewertungen

mit Hilfe eines Widgets
in Landingpage einbinden!

Testimonials
Reale Kunden mit O-Ton;
voller Name + Position,

dazu Portraitbild, kein Logo

Logowand
oder Logo-Laufband

TOP-Namen beeindrucken,
trotzdem zu anonym!
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Trust – Vertrauen in die Expertise aufbauen

Vertrauen schaffen
Gütesiegel

Auszeichnungen
Zertifizierungen

Trust-Elemente
Award-Teilnahmen

Branchen-Titel
Produkt-Prämierungen

Mitgliedschaften
Fachverbände

Unternehmerclubs
Rankings-Ehren
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Das sah jetzt aber alles sehr nach …
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Meine Website-Nutzer kommen aber fast nur mit …
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Landingpage „Above the fold“: Desktop
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Landingpage „Above the fold“: Smartphone
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Bei alledem niemals vergessen …
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Marketing-Quellen
Woher kommen die

Nutzenden – Kampagnen,
Organic, Print, Events?

Nutzende
Wer kommt warum auf die

Landingpage – Persona,
Bedürfnisse, Probleme?

1 2

Zielmessung
Conversion bestimmen,
sekundäre Ziele ebenso,

Messsystem installieren

Argumentation
Wie Problem aufgreifen,
Nutzen ausformulieren,
Bedenken zerstreuen?

3 4
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Deshalb lohnt dieses Vorgehen

1

2

3

4

5

Zielgruppe: Inhalte und CTAs mit Blick auf die Conversion definieren.

Design: Zielgruppenspezifisch, klar zur Conversion führend.

Inhalte: in Form & Sprache passend zu Zielgruppe und Conversion-Ziel.

Programmierung: zu allen Endgeräten kompatibel, spielend leicht nutzbar

Optimierung: fortlaufend – A/B-Testing zur Steigerung der Conversion-Rate.
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Das alles kompakt in einem Cheat Sheet / Whitepaper / Ratgeber 
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Das alles kompakt in einem Cheat Sheet / Whitepaper / Ratgeber 

Einfach per E-Mail anfordern: sd@dskom.de
Zweiseitiger Ratgeber + Landingpage-Mockups (Desktop & Mobile)

mailto:sd@dskom.de
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Take Aways: Drei Gedanken zum Mitnehmen

Für die Kund*innen
Nutzende sollen kaufen.
Nur Ihre Vorteile zählen:

„What's in it for me?”

Klare Struktur
Niemand liest alles.

Aber alles muss da sein.
Biete Hilfe für Nutzende!

Auf den Punkt
Konzentration aufs
Wesentliche, mit

Fokus auf Conversion.
1 2 3

Es war mir ein Fest  

Herzlichen Dank.

Noch Fragen?
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digital.marketing.agentur in Berlin


