


“Ich habe mir so viel  
 gegeben mit meiner 

selbstgebauten Website.  
Was soll ich machen?”

Mühe

Einer der häufigsten Sätze, den ich höre, wenn ich 
Menschen sage, dass ihre Website nicht verkaufen wird: 
„Aber ich habe mir so viel Mühe gegeben …”



Dass du dir Mühe gegeben hast, bringt nichts, wenn du 
offensichtlich über deine Website keine Termine oder 
Verkäufe reinbekommst.



Hier zeige ich dir sieben leicht vermeidbare Fehler, durch 
die du weniger Leads auf deiner Website bekommst, und 
zusätzlich bekommst du am Ende drei Punkte für mehr 
Leads.



Ich halte heute hier auch gar nichts zurück. Ich gebe dir 
vollkommen kostenlos etwas preis, wofür du bei der 
Konkurrenz bezahlen musst.



Wissen aus der Praxis mit meinen Kunden. Kunden, die 
mithilfe ihrer Sales Page mittlere sechsstellige Umsätze 
erzielt haben, Kunden, die 60.000 € „nur“ durch 
Websiteanfragen verdient haben, Kunden, die 10 
Hochpreiskunden in 2 Monaten gewonnen haben,  
durch die Website.
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DIE FEHLER
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FEHLER #1:  
Keine Ahnung, wie man eine

Website strukturiert


Die meisten wissen gar nicht, wie sie ihre Website 
strukturieren sollen. Das merkt man insbesondere dann, 
wenn man auf die Website dieser Menschen geht und 
Folgendes sieht:
 

 „Willkommen bei Firma XYZ“

 „Wir sind schon seit 1865 ein Familienunternehmen“

 „Wir bieten X, Y, Z und auch ß an!“

 „Rufen Sie uns einfach an, wenn sie Interesse haben“



Niemand interessiert sich für dich und deine Firma. 
Menschen gehen auf deine Website, weil sie ein Problem 
lösen wollen. Sie fragen sich immer „Wie kann, mir dieser 
Mensch/diese Firma helfen?“   

FLOP! DAS PROBLEM HIERBEI:


Sprich ihr Problem an!
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Willkommen bei 
MUSTER GmbH“



Die   
für deine Website

perfekte Struktur

Start

 Header
 Headline --> Wie kannst du mir helfen
 Bild --> Ein Emotionen weckendes Bil
 Vertrauen --> Durch bspw. Kundenlogos, Presselogo
 CTA-Button --> Was soll die Person machen?


 Problembewusstsein:

Greife die Probleme deiner Zielgruppe auf und benenne 
diese hier im Bereich. Versuche in der genauen 
Sprache deiner Zielgruppe zu sprechen. Probleme 
kannst du z.B. herausfinden dadurch, dass du 
Menschen konkret fragst, was sie z.B. in deinem 
Content erwarten oder in deinem Event.


 Lösungsbewusstsein:


Feature
Vorteil

Mache Menschen bewusst, dass es aufbauend auf den 
Problemen eine Lösung gibt. Nämlich deine 
Dienstleistung/dein Produkt. Spreche auch immer eher 
über die Vorteile deines Produkts statt über die 
Features.



: Wir sind sehr schnell. 

: Du erhältst den ersten Entwurf innerhalb  

von 3 Tagen.  

Der Fokus auf deiner Website liegt IMMER auf  
dem Besucher.
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DEIN PITCH

 Mehrwert:  

 ️Vertrauen:  

WICHTIG:

 CTA (DEIN PITCH) 

Damit deine potenziellen Kunden verstehen, ob du ein 
Experte bist, musst du es ihnen zeigen. Genau das Gleiche 
mache ich JETZT gerade hier. Während du das liest, baut 
sich bei dir ein immenses Vertrauen mir gegenüber auf. 
Wieso? Weil ich dir massiven Mehrwert gebe. Kostenlos. 
Die Wahrscheinlichkeit, dass du bei mir kaufst? Deutlich 
gestiegen.



Einer der wichtigsten Punkte. Baue Vertrauen durch 
Testimonials auf. Text und Video. Achte bei Testimonials 
darauf, dass es Testimonials sind, mit denen sich 
potenzielle Kunden identifizieren können.



Frage bei Menschen von denen du ein Testimonial 
bekommst immer nach folgenden Sachen: 
1. Was war das Problem vor unserer Zusammenarbeit?

2. Was ist jetzt besser nach unserer Zusammenarbeit?

3. Wie habe ich dir dabei geholfen?



 Achte bei Testimonials auf den vollen  
Namen + Bild!



Du kannst noch so eine tolle Website haben, wenn Du 
Deinem potenziellen Kunden nicht sagst, was er machen 
soll und es ihm nicht einfach machst, dann wird es nie 
passieren. Verlinke hier zum Beispiel deinen Calendly 
Kalender, damit sich der Besucher einen  
Termin buchen kann. 
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So sieht das ganze mit  
einem Roten faden aus:



FEHLER #2:  
Die Zielgruppe falsch ansprechen

MUSST DU KENNEN!

Du musst den  deiner  
Zielgruppe kennen! Sonst verkaufst du nicht.



Spaß. Aber jetzt mal ernsthaft: Denkst du, es kauft jemand 
bei dir, wenn du gar keine Ahnung hast, was deine 
Zielgruppe überhaupt will?



Lerne deine Zielgruppe in- und auswendig kennen. 
Beantworte diese Fragen für deine Zielgruppe, um sie 
richtig anzusprechen

 Welche Probleme hat meine Zielgruppe
 Was sind die Träume meiner Zielgruppe
 Wo hält sich meine Zielgruppe meistens auf?  

(YouTube, LinkedIn, Instagram, Facebook …
 Was lässt meine Zielgruppe nachts nicht schlafen
 Wie verbringt meine Zielgruppe ihren Tag von morgens 

bis abends?



Lieblingsdinosaurier

Benutze alles aus deiner Recherche für dein  
gesamtes Marketing.
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FEHLER #3:  
Die Website ist nicht vertrauenswürdig

So sehen ! 
Testimonials aus

schlechte

Die wenigsten geben sich Mühe wirklich  
vertrauenswürdig auf ihrer Website auszusehen...



5 einfache Schritte die ich nutze  
für mehr Vertrauen

 Baue Testimonials mit   
Texten, Bild + vollem Namen ein

 Baue  ei
 Zeige  von di
  von deinen Kunden oder aus der 

Presse, wo du erwähnt wurdest (nur mit Erlaubnis
 Gebe Menschen   

(Keine Angst, du wirst nicht arm. Ganz im Gegenteil.)

LANGEN

Video Testimonials
Kundenarbeiten

Präsentiere Logos

kostenlosen Mehrwert

So sehen Testimonials aus  
die kunden anziehen  
wie warme semmeln 
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Jetzt hast du eine tolle Website und niemand besucht 
sie...

Du hast vielleicht sogar Tausende von Euros dafür 
ausgegeben und sie verkauft einfach nicht. 
 


Wenn du nicht unter jedem Social Media Post einen Link 
zu deiner Website hast, mit einem Grund, dann 
verschwendest du potenzial.   

Beispiel:  
PDF mit 7 vermeidbaren Fehlern, durch die du weniger 
Leads bekommst. Gönn dir: 
  

 Das machst du unter  Post. 


 Pack deine Website in dein Social Media Profil 

einfache Wege für mehr Besucher: 


krisnetics.com/7-fehler 

JEDEM

FEHLER #4:  
Die Website hat kaum Besucher

Seite 8 von 24



FEHLER #5:  
Schlechte Lead Magneten
Viele wissen, dass Lead Magneten extrem viele Leads 
einbringen können. Leider wissen nicht alle  
wie man sie perfekt einsetzt.
 


 Kaum Mehrwert --> Alles sehr oberflächlich, keine 
     genauen Tipps zu all den Fragen. Visuell schrecklich.


 Beantwortet gar keine Fragen die deine Zielgruppe hat 
     Frag dich nicht, was DU interessant findest sondern: 
     “Was intesessiert meine Zielgruppe brennend?” 

 Schlechte Checklisten ohne Beschreibung
 


 Extremer Mehrwert der mit konkreten Tipps Probleme 
     von deinen Besuchern löst. 

 Perfekte Headline z.B. “7 einfach vermeidbare Fehler,  
     durch die du weniger Leads bekommst” --> Meine   
     Zielgruppe will mehr Leads! 

 Du sammelst die E-Mail Adresse  
     im Gegenzug zum Mehrwert ein.


 Dein Leadmagnet hat am Ende einen CTA

 

Nicht gut: 


Perfekter Leadmagnet: 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FEHLER #6:  
Keine Ahnung wie du Besucher zu 
Kaufentscheidungen bewegst
Bewege Besucher zu Kaufentscheidungen 5 Schritte

Sales Page Beispiele + Conversions durch die Website: 


https://texttextbaby.com

https://verkaufenmitwerten.de/agentur

https://bjoernkurtenbach.de

Emotionen!

 Hole die Aufmerksamkeit deines Besuchers ab: 
Durch Emotionale Bilder und vor allem aber auch 
Problembewusstsein. Was hält deine Besucher nachts 
wach? Sprich es an

 Sprich die Lösung zum Problem an.  
Deine Dienstleistung oder dein Produkt

 Baue Vertrauen auf durch Testimonial

 Baue Vertrauen auf durch Mehrwer

 Mach dem Besucher den Kauf oder die 
Termineintragung so EINFACH wie nur möglich!
 


 --> Mittlerer 6-stelliger Umsatz 


 --> 111k€ Launch 


 --> 100.000€+  
“nur” durch Website-Termine 


Ganz wichtig bei Sales Pages die verkaufen:  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FEHLER #7:  
Du ignorierst die wirklich wichtigen Dinge! 
Dein einziges Ziel mit deiner Website sind: .

Alles sollte darauf ausgerichtet sein. Was du dafür nicht 
brauchst und dich viel Zeit kostet?   

Coole Animationen, 5 Tausend Unterseiten, 5 Tausend 
Landingpages, usw. Du verstehst was ich meine...




 Die Struktu
 Lerne deine Zielgruppe bis auf  

den lieblingdinosaurier kennen
 Bringe Traffic auf deine Websit
 Baue CTAs auf deiner Website ei
 Wecke neugierde durch bspw. starke Headline
 Sammle geile Testimonials ein!

LEADS

Fokussiere dich auf folgende Punkte

DENK DRAN!: 
MUSST DU KENNEN!
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DEIN BONUS
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Gründe wieso dein Text keine neugierde weckt

Mach deine Hausaufgaben

wie mit einem Freund

LEAKED

 Du kennst deine Zielgruppe noch nicht intim genug. 
Wie viele Stunden hast du recherchiert was sie sich 
fragen etc?   

Wenn deine Antwort 0 ist, dann kannst du deine 
Zielgruppe gar nicht abholen. Du weißt ja gar nicht was 
sie überhaupt interessiert. Du liest dir das ja auch nur 
durch, weil ich genau weiß, was dich interessiert.  

 Zu viele Fachwörter --> Sprich mit deinen Besuchern so 
 der keine Ahnung von deinem 

Business hat. Wenn du mit deinen Kunden per Du bist, 
dann Duze. Schreib deine Texte so wie du sprichst

 Viel zu Emotionslos. Was denkst du klingt besser

 7 Tipps für deine Ladingpag

 : 7 einfach vermeidbare Fehler, durch die du 
weniger Leads bekommst auf deiner Website + 
BONUS: 3 konkrete Tipps für mehr Leads  

Wenn das keine Emotionen weckt, dann weiß ich 
auch nicht. Emotionalisiere deine Texte.

BONUS #1: Wecke Neugierde durch deine

Texte auf der Website für mehr Leads
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ICH Verlinke Meine Landingpage überall! 


Dann packst du deine Webseite noch hier rein

AUF EIN FLUGZEUG 

“LEAKED: 7 Wege für mehr LEADS” wollen alle.

Pack deine Webseite in dein Profil
 Banne
 Sloga
 Info-Bo
 Fokus



 E-Mail Signatu
 Google My Busines
 In den Kommentaren unter deine Post
 In dein Calendl
 In deinen Zoom Namen.  

Meiner ist z.B. "Kristijan Jurcic | krisnetics.com
 Whatsapp Business Profi


Nachdem du das getan hast, gib den Menschen IMMER 
einen Grund wieso sie deine Website besuchen sollten.   

“Hier gehts zur Website” juckt niemanden. 

BONUS #2: Baue deine Landingpage 
bewusst ins Marketing ein

krisnetics.com

DEINE WEBSITE MUSS DRAUF!
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Wenn du Termine mit Menschen hast und sie dir anfangen 
zu erzählen was für schlechte Erfahrungen sie mit anderen 
Dienstleistern hatten, dann 

Wenn Menschen erzählen weswegen sie sich einen Termin 
gebucht haben bei dir, dann 

Wenn Menschen sich bei dir zum Event eingetragen 
haben, dann fragst du jeden einzelnen, was er sich vom 
Event wünscht und guess what??? 

Genau so erfährst du Punkt Genau was für Probleme deine 
Zielgruppe hat.   

All diese kannst du nutzen um den 
Problembewusstseins-Part zu  
schreiben für deine Website.


schreibs dir auf!



schreibs dir auf!



DU schreibst es dir auf!



BONUS #3: Wie ich starkes Problem-
bewusstsein aufbaue für mehr Leads

“Hände hoch! 
Gib mir deine Probleme!”
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All diese Tipps sind sehr . Ich gehe davon aus, 
dass du ein tolles Produkt hast und dass du Menschen 

 hilfst und dein versprechen was du in deinem 
Marketing kommunizierst auch einhältst. 



 



Manipulation ist immer durch deine Intention definiert. 

Wenn du weißt, dass dein Produkt geil ist und jemand 
wirklich deine hilfe braucht, dann manipulierst du nicht.
 

Manche Menschen sehen in gewissen Momenten einfach 
nicht, dass sie gerade Hilfe brauchen.



Wenn du weißt, dass dein Produkt schei*e ist und du willst 
auf krampf verkaufen: 

Wenn man jemandem hilft, der Hilfe braucht und 
extremen Wert liefert und die Kunden glücklich sind, dann 
hat man das beste Marketing-Mittel. Das wichtigste ist 
Ehrlichkeit.

mächtig

WIRKLICH

Viele würden meinen es ist Manipulation:

DANN IST ES MANIPULATION!  

DISCLAIMER: NUTZE DIESE TIPPS NICHT FÜR 
 DIENSTLEISTUNG  

ODER MANIPULATION!
EINE BESCH*SSENE
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EINE 
NOCH...

SACHE 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Was passiert, wenn

du deine Website abgibst?



Stephan park 

”Kris arbeitet super effizient, schnell 
und sehr professionell. Er gibt sich 
nur mit WOW zufrieden und hat 
meine kühnsten Erwartungen 
übertroffen. Lange Rede, kurzer 
Sinn: Wenn Du ne Website haben 
möchtest, die verkauft, geh zum 
Kris.



Update 07/2023:

Meine von Kris gestaltete Sales 
Page TextTextBaby.com ist 
mittlerweile seit 2 Jahren online 
und ist auf dem Weg dieses Jahr 
die  zu 
knacken.   

Die Seite ist perfekt für den Verkauf 
meines Online-Kurses optimiert. 
Die Seite verkauft so gut, dass in 
den letzten 2 Jahren keine 
Änderungen notwendig waren.”

EUR 1 Million Umsatzgrenze

“Kris von Krisnetics ist der 
, mit 

dem ich je gearbeitet habe.“ 



mit 
Abstand beste Webdesigner
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BJÖRN KURTENBACH

“[...]



Long Story Short: Ich habe jetzt endlich 
eine Sexy Website bei der ich mir keine 
Sorgen mehr um irgendwelche Sachen 
machen muss, die zu meiner 
Persönlichkeit passt und die auf 
Conversion optimiert ist. 



Jetzt macht auch Content einpflegen 
endlich Spaß und die Site generiert im 
Hintergrund für mich  
Trust und Anfragen.



Wenn du es ernst mit deinem Business 
meinst, lass dir eine Website von 
Krisnetics erstellen.



Die Frage ist nicht, wieviel es kostet, 
sondern was es dich kostet nicht Kunde 
von ihm zu werden.



Mittlerweile kamen Kunden in 
Umsatzvolumen von über 

 direkt über die Website rein.

Meist 

.”

Update 03/2023:


60.000€/
Netto

stille Mitleser meines Contents, 
mit denen ich vorher nie Kontakt hatte

“Long Story Short: Ich habe jetzt 
endlich eine  die auf 
conversions optimiert ist.“ 

Sexy Website
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SEBASTIAN AUER

“Meine alte Website war eher 
geschäftsschädigend, als 
geschäftsfördernd. Nicht weil die Website 
unbedingt katastrophal schlecht war, 
sondern weil wir einfach auch aus diesen 
Themen mittlerweile herausgewachsen 
sind. Sie hat nicht mehr präsentiert, wer 
ich bin. Wer wir sind. Was wir anbieten. 
Wen wir als Kunden anziehen wollen. 
Deshalb war es einfach der nächste 
sinnvolle Schritt für mich und für uns, die 
Website neu zu machen.



Mir sind bei der Zusammenarbeit mit 
Dienstleistern immer zwei Faktoren bei 
einem Kauf ganz wichtig.



Einmal, dass ich die Person persönlich 
kenne.



Und zweitens natürlich ganz klar  
(noch schwerwiegender):  

Ich habe von Kris beides bekommen.



Ich habe die Website jetzt seit einem 
Monat live. Wir hatten bisher 15 bis 20 
Termine über die Website. Seit dem 
Livegang habe ich damit 6 Kunden 
gewonnen und einen mittleren 
fünfstelligen Umsatz erzielt.”

Sichtbare Ergebnisse!



“15-20 Termine “ in einem Monat.

Seite 20 von 24



Kostenpflichtigen Call mit Kris buchen

Angebot 1 von 3

5 Plätze pro 
Woche frei
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https://cal.krisnetics.biz/krisnetics/1-zu-1-beratungs-call-buchen


Kostenfreies Erstgespräch mit Kris buchen

Angebot 2 von 3

4 Plätze pro 
Monat frei
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https://krisnetics.com/termin


Kostenfreies Erstgespräch mit Kris buchen

Angebot 3 von 3

1 Platz pro 
Monat frei
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JETZT IST DEINE WEBSITE DRAN!




“Kris von Krisnetics ist der mit Abstand beste Webdesigner, 
mit dem ich je gearbeitet habe” 
~ STEPHAN PARK, DER QUOTENCHINESE, COPYWRITER



“...und die Site generiert im Hintergrund für mich Trust und 
Anfragen. Wenn du es ernst mit deinem Business meinst, 
lass dir eine Website von Krisnetics erstellen.”

~ BJÖRN KURTENBACH, BIOHACKER



“Ich habe die Website jetzt seit einem Monat live. Wir 
hatten bisher 15 bis 20 Termine über die Website. Seit dem 
Livegang habe ich damit 6 Kunden gewonnen und einen 
mittleren fünfstelligen Umsatz erzielt.” 
~ SEBASTIAN AUER, VERKAUFEN MIT WERTEN

Wenn du willst, dass Menschen wirklich zu 
100% verstehen was du machst und dass du 

 bekommst:mehr Leads über deine Website

Buch dir einen 

kostenlosen Termin


krisnetics.com/termin
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