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Die Angebotsseite wird auch Produktseite oder Produktbeschreibung genannt.
Gemeintist die URL, auf der Du eines Deiner Angebote bzw. eine Deiner
Leistungen publizierst. Es ist die Seite, auf der Du detailliert erklarst, was genau
Du zum Verkauf anbietest und auf der in Folge bestellt, bzw. gebucht werden
kann. Diese Seite ist enorm wichtig, denn hier entscheidet sich, ob Deine
Website-Besucher*innen kaufen oder nicht. Deine Produkttexte sind
ausschlaggebend dafur, ob die Menschen Dein Angebot buchen oder wieder
wegklicken.

Im Marketing — Deutsch bedeutet das, Deine Seite ,convertiert”. Damit ist
gemeint, dass die ,Conversion” Rate gut ist. Die ,Conversion Rate" steht fur das
Verhaltnis zwischen Website-Besucher*innen und denen, die auch wirklich bei Dir
kaufen oder buchen.

In diesem Workbook findest Du alles, was eine Angebotsseite braucht, um
exzellent zu verkaufen — also eine hohe ,Conversion-Rate” zu erzielen. Deine
Angebotsseite ist einer Deiner wichtigsten Erfolgsfaktoren im Online-Verkauf.

Beispiel Conversion Rate:

Klicken 100 Menschen auf Deine Sales Page und bei 10 von ihnen kommt es zu
einem Kaufabschluss, hast Du eine Conversion Rate von 10%.

Durchschnittlich liegt im Online Marketing eine beachtenswerte ,Conversion
Rate" bei 2-3%. Das bedeutet, je mehr Besucher*innen Du auf Deine Sales Page
lenkst, desto mehr Menschen werden Dich buchen.
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1. Brenne fur Dein Angebot und zeig das auch! Deine Leidenschaft und Deine
Begeisterung fur Dein Angebot sind die wichtigsten Voraussetzungen fur
gute Texte. Wenn Deine Leser*innen Deine Energie im Text spuren, erhéht
dies die Chance fur den Verkauf erheblich.

2. Kenne Deine Keywords, mit denen die Menschen auf Deiner Produktseite
landen. Nur wenn Du die richtigen Keywords nutzt, wird Deine Website in
Google gefunden.

3. Achte in Deinem Text auf gute Lesbarkeit. Mache eine strukturierte
Gliederung, damit sich die Menschen auf der Seite gut zurechtfinden. Eine
Ubersichtliche Gliederung erhoht die Bereitschaft der Menschen, auf Deiner
Produktseite zu bleiben und sich intensiv mit Deinem Angebot zu befassen
—und zu kaufen.

4. Kenne Deine potenziellen Kaufer*innen! Starte immer mit der Frage: ,,fiir
welche Menschen ist das Angebot hilfreich und mit wem davon mochte ich
gerne arbeiten? (Business-Lieblingsmenschen aka. ,Zielgruppe"). Versetze
Dich, wenn Du Deine Texte schreibst in die Sicht der Suchenden, die auf
Deine Website landen. Stell Dir moglichst konkret vor wie sie am Monitor
oder am Handy sitzen und etwas suchen: DICH UND DEIN ANGEBOT!

Es liegt in Deiner Hand, Deinen Angebotstext kundenorientiert aufzubereiten und
sehr klar zu formulieren, wen Du Dir als Kaufer wlnschst. Mach es konkret, damit
sich auch die richtigen angesprochen fuhlen! Das erspart Dir eine Menge Struggle
in Form von Stress, Arger und Enttduschung mit Kund*innen, fur die Du gar nicht
die Richtige bist.

Nur mit Deiner glasklaren Ausrichtung kdnnen sich potenzielle Kund*innen
glasklar orientieren. So bekommst Du zufriedene, treue Kund*innen, die happy mit
Deinem Produkt sind und Dir gerne ein positives Feedback geben, bzw. Dich
weiterempfehlen.
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Ein paar Beispiele fur eine klare Ansprache Deiner Business Lieblingsmenschen:

e Frauen, mit einer hohen Bereitschaft, etwas in ihrem Leben zu verandern,
sind in meinem Potenzialentfaltungskurs herzlich willkormmen

e Unternehmer*innen, denen die Gesundheit und Resilienz ihrer Mitarbeiter
wichtig ist, buchen meinen Yogakurs ,Entspannt im Office’, der einmal
wochentlich online stattfindet.

e Business-Starterinnen, die auch auf energetischer Ebene fur ihren Erfolg
gehen wollen, sind beim SmartStart-Business Bootcamp genau richtig.

e Ich freue mich auf Frauen in den Wechseljahren, die ihrer Seele in diesem
besonderen Lebensabschnitt etwas Gutes tun wollen und mein
Transformation-Gold Retreat auf Mallorca buchen.

e Meine handgemachten madarchenhaften Capes sind fur Frauen genaht, die
ihre Lebenseinstellung auch durch ihren Kleidungsstil zum Ausdruck
bringen wollen

Merke: Deine Angebotstexte sind erfolgreich, wenn sie kundenorientiert
geschrieben sind und die richtigen Menschen ansprechen.

Frage: Welche Business Lieblingsmenschen willst Du mit Deinen Angebotstexten
ansprechen und mit welchen Formulierungen bringst Du das zum Ausdruck?

+
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Dein Angebotstext startet mit dem Namen Deines Angebotes. Hierin kommt
idealerweise das Keyword der URL fur dieses Angebot vor. Danach suchen die
Menschen. Nenne diesen Namen exakt und zieh ihn durch Deine gesamte Website
und Dein Marketing durch.

Wenn Dein Kurs ,Intuitives Malen fur Anfanger” heif3t, dann nenn ihn nicht an
anderer Stelle ,Lkreatives Malen fur Neulinge®. Achte auf den exakten
Produktnamen und behalte ihn bei!

Warum ist das wichtig? Ich erinnere Dich an die Haltezeit bzw. die Absprungrate
Deiner Website, die Google registriert. Wird nicht umgehend klar, worum es hier
geht, gehen Deine Websitebesucher*innen sehr schnell wieder. Das wirkt sich
negativ auf Deinen Rankingfaktor aus.

Beschreibe zunachst kurz und knapp in einem  EinfUhrungstext
(Marketingdeutsch: Teaser = Neugierigmacher), worum es geht. Der Teaser macht
neugierig auf das, was jetzt kommt. 1-3 sehr kurze Satze reichen hier aus. Nicht
jeder Angebotstext muss einen Teaser haben. Du kannst auch einfach nur mit
einem aussagekraftigen Foto beginnen und dann mit dem detaillierten
Angebotstext starten.

Auf Deiner Angebotsseite spielt die Optik eine wesentliche Rolle. Ein eigenes
Fotodesign (also Deine ganz personliche, kunstlerische Note bei der Art der
Fotografie) kann fur den Verkauf Deines Angebotes sehr wichtig sein, besonders,
wenn Du etwas anbietest, was in gleicher, oder ahnlicher Variation éfter im World
Wide Web angeboten wird. Unterscheide Dich in Deinem Style von Deinen
Mitbewerber*innen. Hebe Dich ab! Du bist einzigartig!

Falls Du Produkte in einem Shop verkaufst, sorge wirklich fur erstklassige
Produktfotos.

Falls Du Onlinekurse, Seminare, Beratungsdienstleistungen oder Trainings
verkaufst, Uberlege Dir gute Fotothemen (Storys) , die bildlich veranschaulichen,
was Kund*innen bei Dir kaufen kdnnen.

+

©Ariane Grunler | LEGENDAR! Website-Mentoring
www.arianegruenler.com



Sehr wichtig!

Fur die Suchmaschinenoptimierung (SEO) st es sehr wichtig, die
Dateibezeichnung Deiner Bilder und den LAlt-Txt* (Alternativtext) mit dem
entsprechenden Keyword zu versehen. Mit dem ,Alt-Txt"* zeigst Du in Google an,
dass Du thematisch passende Bilder auf Deiner Angebotsseite hast. Google erfasst
Deinen Alt-Txt" und wertet diesen fur Dein Ranking aus. Fehlt dieser Text, oder
passt er nicht zur URL, schwacht dies das Ranking Deiner Website.

Beispiel:

Dein Angebot heif3t ,Cesund kochen im Fridhling’, weil gesund kochen genau das
Keyword ist, nach dem die Menschen suchen.

Die URL lautet entsprechend www.deinedomain.de/gesund-kochen-im-fruehling

Die Bilddatei auf dem z.B. Fruhlingskrauter zu sehen sind, lautet ebenfalls ,gesund-
kochen.jpg. “oder ,gesund-kochen.png“und der ,Alt-Txt" lautet abermals ,gesund
kochen im Frihling”

Ich empfehle Dir sehr, das von Anfang an radikal durchzuziehen. Es im Nachhinein
ZU tun, ist eine wahre Sisyphus-Aufgabe. Bitte nutze diese Chance und gib auch
hier Google Gelegenheit, Dich wirklich saugut zu ranken.

Was kénnen die Menschen mit Deinem Angebot erreichen? Die Antwort auf diese
wichtige Frage ist der Hauptanlass fur einen Kauf oder eine Buchung. Auch z.B. bei
physischen Produkten (Schmuck, Kosmetik, Handgefertigtes...).

e Du verkaufst einen Workshop? Wozu dient er?

LAm Ende dieses Workshops Onlinekurs erstellen fir Anfanger bist Du in der Lage
Onlinekurse zu erstellen und auf Deiner Website stattfinden zu lassen.”

e Du verkaufst eine Kette? Wozu dient sie?
,Dieser Halsschmuck wird Deinen femininen Look ausdrucksvoll untermalen.”
e Du verkaufst ein Onlineprogramm? Was haben die Menschen davon?

Nach diesemn 4-wochigen Aufraumprogramm ,Ordnung schaffen” hast Du ein
aufgeraumtes Zuhause und Deine alltaglichen Arbeiten werden Dir immer leichter
gelingen.

Nenne das Ziel in aller Deutlichkeit!

Menschen kaufen nicht nur ein Angebot oder Produkt, sondern sie haben ein
Bedurfnis, das sie damit erfullen wollen. Wenn Kund*innen bei Dir kaufen, tun sie
das deshalb, weil sie Deine Werte, Deine Haltung und Deine Einstellung gut finden.
Oder Dein glaubwurdiges Versprechen, das Du zu diesem Produkt abgibst.
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Starte mit der detailgenauen und Uberzeugenden Beschreibung unterhalb eines
Produkt- oder Actionfotos. Erst nach dem optischen Eindruck lesen die Menschen
Deinen Text wirklich gerne weiter.

Du kannst mit einer kurzen Auflistung der wichtigsten Angebotseigenschaften
starten und im Folgenden genauer darauf eingehen.

Prasentiere darin alle Besonderheiten Deines Angebots. Dabei hilft Dir meine
ultimative

Beschreibe alles haarklein. Wie lange, wie oft, mit wem, wodurch, - stelle alles dar!
Denke wirklich an alles, auch an das, was Dir personlich langst glasklar ist. Deinen
Websitebesucher*innen ist vieles Uberhaupt nicht klar.

Beispiele:

e Das Workbook kannst Du Dir als PDF downloaden. Es hat 32 Seiten”
e  Der Kurs besteht aus xy Einzelmodulen zu je 30 Minuten®
e Beim Seminar ist voraussichtlich von xx bis yy Pause*

Hebe die Besonderheiten hervor und gehe auf alle Details ein. Je mehr tolle Infos
Du rausgibst, umso groBer ist die Wahrscheinlichkeit, dass die Menschen
kaufen...und happy mit ihrem Kauf sind — und bleiben.

Ein weiterer wichtiger Faktor fur eine attraktive Angebotsbeschreibung ist
Emotionalitat. Sprich Gefuhle an. Lass bei Deinen potenziellen Kund*innen
richtiggehend ein Kopfkino entstehen. Erzahle eine Story. Die Menschen kaufen
nicht ein Produkt, sondern das Gefuhl, das sie damit verbinden. Verwende fur eine
emotionale Angebotsbeschreibung Verben und Adjektive, um eine Atmosphare zu
erzeugen in der die die Menschen spuren, was sie davon haben, wenn sie Dein
Angebot kaufen.

Gib in Deinem Angebot alle wichtigen Infos an, und lass Unnotiges weg. Die Lange
eines herausragenden Produkttextes darf gerne 1000 — 2000 Worter umfassen.
Allerdings nur, wenn der Text gut aufgearbeitet, gut lesbar, strukturiert und
relevant ist. Alles andere kannst Du Dir sparen, denn es wird nicht funktionieren.
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Hervorragende Lesbarkeit ist das A&O. Niemand liest einen Text, der flattrig
aussieht oder der wie ein unuUbersichtlicher Wérterbatzen auf dem Bildschirm
erscheint. Die Struktur und Gliederung Deines Textes ist wie eine wunderschdne,
hochwertige Verpackung, in die Du Dein Angebot packst. Sieht die Verpackung
schon bescheiden aus, weckt der Inhalt selten grof3es Interesse.

Achte darauf, Deinen Text sinnvoll zu strukturieren (Absatze, Wortmarkierungen
etc.). Baue z.B. auch Aufzahlungen ein (max. 7 Punkte!) und kreiere wahnsinns-
Uberschriften! In meinem Blog/Podcast ,So schreibst Du gute Headlines, die zum
Weiterlesen verfiihren“erhaltst Du meine besten Tipps zum Thema Uberschriften.

Gerade bei einem Angebot ist es wichtig, dass Du auch Deine Keywords mit
einflieBen lasst. In der H1 Uberschrift, in der ersten H2 Uberschrift und idealerweise
auch in Deinem FlieBtext.

Falls Du physische Produkte beschreibst, verwende niemals Herstellertexte. Das
wirkt sich negativ aufs Google Ranking aus (duplicate Content!). Schreibe immer
einzigartige Texte. Schreibe Texte, die sich vom Mainstream abheben. Deine
Kund*innen danken es Dir und Google belohnt Dich mit besseren Rankings.

Extra-Tipp:

Wenn es wichtige, immer wiederkehrende Angaben zu einem Produkt oder
Angebot gibt (z.B. Seminarzeiten, Pflegeanleitung Anfahrtsbeschreibung etc.),
nutze hierfur lieber eine PDF. Darin kannst Du sich wiederholende Angaben
erfassen und per Link zum Offnen oder zum Download auf der jeweiligen Seite zur
Verfugung stellen, ohne dass es sich negativ aufs Google-Ranking auswirkt.

+

©Ariane Grunler | LEGENDAR! Website-Mentoring
www.arianegruenler.com



-
0r)
-

“wou

..auch bekannt als ,Tupfelchen auf dem ,i* “ oder einfach ,Extra“

Dieser Schritt ist der Erfolgsfaktor, der Dich nochmals von der grauen Masse
abhebt und deshalb sehr wirkungsvoll ist. Die meisten Websitebetreiberinnen
lassen ihn aufRen vor, denn: Er macht extra Arbeit!

Biete einen Mehrwert an. Ein Plus, ein Add-on, einen
Bonus, eine Zugabe, ein wertvolles Extra. Das ist
entscheidend fur den Kauf.

Gerade wenn es Dein Angebot so oder ahnlich bereits
“zig Mal im Internet gibt, ist es wichtig, dass Du Deinen
potenziellen Kund*innen jetzt einen Grund gibst, warum
sie ausgerechnet bei Dir buchen sollen.

Gib den Menschen wertvolle Tipps:

Dein Sahnehaubchen kann z.B. ein personlicher Tipp sein, zur Anwendung Deines
Angebotes. Oder eine Empfehlung, was man damit noch alles machen kann.

Beispiele, die Du schon in Deinem Angebot erwahnen kannst:

¢ Meine besten Tipps, wie Du den Kurs ,gewaltfreie Kommunikation im Job*
auch in Deinem privaten Umfeld anwenden kannst, erhaltst Du in dieser
PDF (PDF verlinken)...oder daruber erfahrst Du im Programm naturlich auch
mehr.

e Damit der Workshop ,Achtsam im Alltag” Dein Wohlbefinden nachhaltig
verandert, verrate ich Dir in dieser PDF (in diesem Audio) schon heute meine
5 Geheimnisse, fur einen guten Start in den Tag. Du kannst sie Dir hier
downloaden (PDF oder Audio verlinken)

e Bevor Du Dich fur den ganzen Kurs ,Ordnung schaffen“entscheidest, zeige
ich Dir in diesem kurzen Video, wie Du mit ein paar Handgriffen das Chaos
auf Deinem Schreibtisch wieder in den Griff bekommst (Video verlinken)

Kreiere konkrete Momente, die emotional ansprechen und sofort ein Ergebnis
bringen. Dabei zeigst Du auch gleich, was Du so draufhast.

Jeder ausdrucksstarke Tipp, jede Idee, welchen Nutzen Deine potenziellen
Kund*innen von Deinem Produkt haben, bringt Dich einen Schritt naher zum
Verkauf.
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Alternativ: Erzahle kleine Storys:

Biete Identifikationsmaoglichkeiten an, indem Du Dein Statement, Deine Meinung,
Deine Story ins Spiel bringst, a” la

e Diesen Online-Kurs habe ich entwickelt, weil...
e Dieses Bild habe ich gemalt, als...
¢ Diese Meditation habe ich immer praktiziert, als...

Erlaube Dir hier 100% Kreativitat! Der Mehrwert hebt Dich von der Masse ab! Das
Sahnehaubchen kann ausschlaggebend daflur sein, dass die Menschen bei Dir
kaufen und nicht irgendwo anders. Biete Inhalt plus Information. Ein Angebot
beschreiben kann jede*r. Ein wirkliches Erlebnis zu erzeugen, durch Deinen Text
und spannende Inhalte plus Zusatzinfos, das ist ganz grof3es Kino und kann das
sprichwortliche Zunglein an der Waage sein.

Frage:
Welches Sahnehaubchen bietest Du zu Deinem Angebot an?

Merke: Fur jedes Angebot hast Du ein anderes Sahnehaubchen.

®ﬂ
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Achte in Deinem Angebot darauf, dass Deine Websitebesucher*innen mit weniger
Fragen wieder gehen, als sie gekommen sind, indem Du losungsorientierte
Zusatzinformationen erstellst.

Das lasst sich am besten in einem Aufklapptext (Akkordeon) verwirklichen. Gib hier
kurze und pragnante Antworten auf die Fragen, die Dir tatsachlich immer wieder
gestellt werden (FAQ). FAQ bedeutet ,frequently asked questions® und lasst sich
mit ,haufig gestellte Fragen” Ubersetzen. Gehe hier auf die Angste, Zweifel und
Vorannahmen Deiner potenziellen Kund*innen ein. Entkrafte diese Gedanken
vorneweg. Das macht Dich in Deinem Tun noch klarer und verhindert
Enttauschungen und Missverstandnisse.

Frage:

Welche Fragen haben Deine Leser*innen zu Deinem Angebot und wie lauten
Deine Antworten?

Es ist wichtig, dass Du den Preis bzw. das Honorar deutlich nennst. Schreibe den
Preis nah an den konkreten Angebots- bzw. Produktnamen. Hier integrierst Du
auch den ,Buchen-Button®.

Mach es Deinen Interessent*innen bitte einfach und lass sie nicht lange nach dem
Preis suchen oder gar fragen!

Mussen sie z.B. per Mail erst nach dem Preis fragen, kann dies die
Kaufentscheidung verhindern.

(Anmerkung: Ftr mich ist die Nicht-Nennung des Preises immer ein KO-Kriterium, weil es
mir zeigt, dass dieser Mensch ganz offensichtlich ein Thema mit seinem (Selbst)Wert hat
und sich darum drdcken will, den Preis zu nennen.)

Frage: Wie lautet der Preis fur Dein Premium Angebot?
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Nenne alle Bestell, bzw. Kaufdetails klar. Zum Beispiel ob sie anrufen, mailen, das
Kontaktformular ausfullen auf den Bestellbutton klicken sollen, wenn sie Dein
Angebot kaufen oder buchen maéchten.

Menschen brauchen Klarheit und Fihrung.

Auch Infos Uber Raumlichkeiten, zur Anfahrt, falls es sich um eine Prasenz-
Veranstaltung handelt, zur Bezahlung, sowie zu den Stornobedingungen und zu
moglichen Absagen eines Termins sind wichtig. Erstelle AGB (Allgemeine
Geschaftsbedingungen), die fur Dein SoulBusiness erforderlich sind.

Einen Ansprechpartner fur die Anfertigung rechtskonformer AGB findest Du hier
https://www.e-recht24.de/artikel/ecommerce/13042-agb-fuer-ihre-webseite.html|

Beispiel
in 5 Schritten zum Kursbereich

Trag Dich ins Du erhaltst eine Uberweise den Nach Eingang In dieser Mail

Anmeldeformular Anmelde- Rechnungs- Deiner Zahlung findest Du auch

ein bestatigung mit betrag erhaltst Du eine den Zugangslink
den Bestatigungsmail zum Kursbereich
Uberweisungs- und kannst sofort
daten starten
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Nur ein Beispiel fiir den Aufbau einer verkaufsstarken Sales Page

(Goldene Regel, was den Umfang betrifft: Je hochpreisiger das Angebot,
desto umfangreicher die Angebotsseite)

Passendes Aussagekraftiger

Headerbild Name Deines
Angebotes

I Worum geEt es? (auE] B!ICEE

So baust Du Dein Business auf stabiien Boden, und Twar_.

X chre Cach su versetiel X chre Deire Kaf Fees oo susaucustscten wie oin e Thecre

3¢ alem Dhar chert nlcinton Shaln s.satalpmen, she Dis b Vg Sogt X chra chea D4 Daine irnere Zaalier n pereranert danwie hen fun bt

Flir wen geeignet? | -

" KR LT heT a0 TR SR T

BASRDI et TRt I nat ek e 25 Jaroee [ api tus e Frasen-

Ll
Srbating mstwpsiin Ree ch saihst durchisht, erprut vasibinert, e Ev
L]

&
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Welche Veranderung ist mit diesem
Agebot zu erreichen - bzw. welches
Problem wird gel6st?

 Zugang zs vier Videcs Tiope und vielen Show Gueness-welt

 Usbevoll #ir Dain Cwine wotizen

/ Meine Seaten Routinen fir Dein MINSASOW- Sec, aami Ou Innerfch stabll bieibe

 Aut ailes hast Du bm Kursbersich dausrhaft und untegrenat Dugritf

o L wan mir (el mir wiewt Du nicht st sinem Teanr” sbgeepeln & |

‘Was konkret? Wie konkret?

4 Videos | | Workbook

gﬂ i1/ o v -3
- sreich
= Wenn méglich: Kundenfeedbacks e

L4
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Deutliche Preisangabe &
Buchungsbedinungen und ggf. Termin(e)

Was gibt es eventuell noch dazu?

Ask e 1l you con!
Dein Bonus: Kostenloser Mailsupport

Nochmal alles zusammengefasst

V Tugang ms vier Videcs mit konkretsn Tippe und vislen Selspislen 3us meiner Siow Gusiness-Welt

 Usbavoll ir Dain "3 und Deine Notzsn
¥ Maine beaten Aoutinen fir Dein MINGASou- See, dami O Innerich sxabil bieibe:

 Aut alles hast Du im dausrhatt und Zugret

v s n e (el mir wiest Du richt st sinem Tearm™ sbompelst & |

Nochmal Preisangahe & Buchungsbutton

25 Euro

Je nach Angebot:
FAQ: Fragen und Antworten
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Ein Call to Action ist die Handlungsaufforderung, die Deine Interessent*innen zum
Kaufen oder Buchen, oder auch zur Kontaktaufnahme animiert. Je nach Lange
Deines Angebotstextes kannst Du den CTA- Button schon nach dem ersten Drittel
erstmalig einbauen. Am Ende Deines Textes machst Du einen finalen
Handlungsaufruf.

Der Klassiker ist der Bestellbutton. Mein Tipp ist, den CTA so kreativ wie moglich
und so klassisch wie notig zu formulieren und zu gestalten. Bleibe dabei klar und
deutlich.

e Call-to-Actions funktionieren am besten, wenn sie aus einem Verb bestehen,
oder mit einem Verb verknupft sind.
e Dringlichkeitsworter erhohen die Bereitschaft zu handeln.

hier registrieren entdecken

jetzt k')oes"‘lf]“e" starten
mit einem Klick UCNEN testen

) Kontakt aufnehmen
einfach eintmgenloslegen

sofort weiterlesen®CWWnloaden
ratzfatz anmelden

mitmachen

schnell mehr erfahren
direkt herunterladen gnrufen

dabeisein :
heute entdeckensgbl;‘nrmee!g en

Achte darauf, Deinen CTA kurz und knapp zu halten. Nutzt Du einen Button
gestalte ihn farblich passend zu Deinem Webdesign, oder als gut sichtbaren
»,Ghost-Button” (nur mit schwarzer Umrandung und transparentem Hintergrund).
Der Button sollte auffallig und gut lesbar sein (Kontrast Schrift & Hintergrundfarbe).

Verlinke den Button unmittelbar zur Kaufmoglichkeit (z.B. einem
Anmeldeformular oder ab 200 Websitebesucher taglich auch zu einem
Shopsystem, z.B. Digistore24 oder CopeCart).

Deine Interessent*innen sind jetzt kaufwillig, also mach es ihnen einfach!

+
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Was sagen andere Uber Dein Produkt/Angebot? Das interessiert die Menschen
immer sehr. Oftmals suchen sie gezielt nach Bewertungen im Internet. Nutze dafur
auch wieder die Keywords!

Beispiele:

,Onlinekurs xy Bewertungen”
~Seminar xy Erfahrungen”

» Workshop xy Kundenstimmen®

Top Bewertungen sind solche, die nicht nur als Text erscheinen, sondern zudem
ein Foto und den Namen der Kaufer*innen enthalten. Ein glaubwurdigeres
Feedback gibt es online kaum.

Lass Dir immer wieder Feedbacks geben und baue sie in Deine Angebotsseite ein.
Rufe aktiv dazu auf!

Google erkennt Dein Angebot (idealerweise Dein Premium-Angebot) daran, dass
auf diese Seite die meisten Links Deiner Unterseiten hinfUhren.

In Deinen Angebotstext baust Du daher keine weiteren Links ein. (nicht intern und
schon gar nicht extern). Deine Interessent*innen, sind jetzt genau dort, wo Du sie
hinleiten wolltest. Mach jetzt nicht den Fehler, sie wieder wegzuleiten!

Es geht jetzt nur noch um die Kaufentscheidung. Und hier gibt es nur einen
einzigen relevanten Link: Den ,buchen®- Button!

+

©Ariane Grunler | LEGENDAR! Website-Mentoring
www.arianegruenler.com



1. Superlative

Superlative haben immer eine reilerische Wirkung und haben den ublen
Beigeschmack von unecht oder Ubertrieben.

Anti-Beispiele:

e Das beste Coaching der Welt
e Der wirkungsvollste Workshop ever
e Das tollste Seminar, das du jemals erlebt hast

2. Versprechen, die Du nicht halten kannst
Anti Beispiele:

e Deinen Umsatz verzehnfachen in vier Wochen
e So kommst Du auf die Bestsellerliste

e Diese Massage heilt Dich

e In12 Wochen 10 Kilo abnehmen

e So wirst Du Millionar

Es gibt 3 typische Bereiche, in denen sehr oft Versprechen gemacht werden, die
weder rechtskonform noch ethisch vertretbar sind:

Abnehmen/Diaten, Gesundheit/Heilung, Geld/Erfolg

Du kennst weder die Umsatze, die gesundheitliche Konstitution oder das Gewicht
Deiner Kund*innen. Hute Dich vor solchen Versprechen!

Mein Tipp:
Verwende ,Kann-Formulierungen” um Deine Versprechen realistisch zu gestalten.
Beispiele:

e Mit diesen Schreibtipps kannst Du der Bestsellerliste naherkommen
¢ Diese Massage kann Deine Selbstheilungskrafte aktivieren
¢ Mit diesem Workshop kann der Erfolg leichter in Dein Leben kommen

+
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3. Rechtschreib- und Grammatikfehler

Deine Leser*innen sind an korrekt geschrieben Texte gewdhnt. Deshalb
klicken sie schnell wieder weg, wenn Dein Text zu viele Rechtschreib- und
Grammatikfehler enthalt.

Bist Du selbst nicht fit in Rechtschreibung, gédnn Dir ein Lektorat oder nutze
wenigstens ein online- Rechtschreibtool. Hier findest Du meinen Favoriten:
https://languagetool.org/de/

Eine Angebots- oder Verkaufsseite ist die URL auf der die Kaufentscheidung
getroffen wird. Dies ist ein sehr wichtiger Moment. Tue alles dafur, dass sich
Deine Website-Besucher*innen bis zuletzt wohl- und sich bei Dir in guten
Handen fuhlen.

Auch nach dem Kauf oder der Buchung ist es wichtig, dass Du eine
ansprechende Bestatigungsmail schickst. Formuliere die Mail mit eigenen
Worten, statt unpersonliche, vorgefertigten Vorlagen zu nutzen.

Lass die Menschen spuUren, dass Du Dich wirklich Uber ihren Kauf/ihre
Buchung freust.

Und jetzt bist Du dran!

Kreiere in den kommenden vier Wochen Vorlage insgesamt zwei
Angebotsseiten.

e Ein Premium-Angebot (was in den kommenden 12 Monaten zur
Haupteinnahmequelle in Deinem Business werden soll)

e und ein gunstiges Kennenlernprogramm, das als Vorstufe furs
Premium-Angebot gelten soll- am besten im Onlineformat (Preis ab
9 bis max. 39 Euro)

Beginne zunachst mit einem Brainstorming, welche Inhalte Du
weitergeben willst und in welchem Umfang und zeitlichen Rahmen Du
Deine Leistung erbringen willst. Beginne dann Deine Texte zu schreiben,
indem Du die Tipps aus diesem Workbook umsetzt.

+
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Die konkreten Inhalte (Unterlagen, Ubungen ggf. Videos oder Audios etc.)
musst Du jetzt noch nicht erstellen — das kannst Du tun, wenn Deine
Website fertig ist.

Fun Fact: Meine allerbesten Kurse und Programme und Workbooks sind
entstanden, nachdem ich die ersten Anmeldungen fur mein Angebot
erhalten hatte. Glaube mir, das motiviert ungemein &!

Du musst nur wissen, fur wen Dein Angebot geeignet ist, welche Probleme
und Themen sie l6sen und in welchem zeitlichen & ortlichen Rahmen sie
stattfinden sollen. Du brauchst auf3erdem eine Idee, was den Mehrwert
angeht und was Dich konkret von anderen Anbietern abhebt.

Sobald Du Deine Angebote formuliert hast, die meine Tipps aus
diesem Worlkboolk weitestgehend erfiillt, lass uns einen Termin
vereinbaren und wir schauen uns die Angebotstexte gemeinsam an
und bringen sie dann auf Deine Website.

Ich wunsche Dir den Mut und den unbandigen Willen, Deine beiden
Angebotsseiten in den kommenden Wochen beherzt ins Leben zu holen.
Und bleib locker dabei (sobald Du spurst, dass Du verkrampfst, mach eine
Pause bzw. tue etwas, womit Du Dich auflockern kannst).

Viel Freude bei der Umsetzung!
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