
Die unsichtbare Verkaufs-Maschine  
Transkript & Playbook


Francis Herdes  Was du in diesem Video hören, sehen und fühlen wirst, ist 
vielleicht ein Erweckungserlebnis für dich, vielleicht aber auch wird es dir 
enorm unangenehm sein. 


Aditya Nowotny   Du wirst nämlich vermutlich draufkommen, wie viel Geld 
du schon für Webseiten verschwendet hast, die nicht funktionieren, d.h. Dir 
keine oder wenige Verkäufe bringen, beziehungsweise wie viel du dir schon 
entgehen hast lassen, indem du nicht schon lange eine Webseite, die 
tatsächlich verkauft, online gestellt hast. 


Du hast also hohe Kosten, weil du zu viel Geld für etwas bezahlt hast, was 
nicht richtig funktioniert. Hohe Opportunitätskosten, weil Du Dir nämlich 
viel Geld entgehen hast lassen, dass Du in dieser Zeit leicht hättest 
…………………… können. 


Francis Herdes  Dann ist da der Faktor …………..: einer alten chinesischen 
Geschichte zufolge ist der beste Zeitpunkt einen Baum zu pflanzen, vor 25 
Jahren gewesen, denn dann könntest du jetzt schon ernten. 


Der zweitbeste Zeitpunkt ist übrigens jetzt sofort den Baum zu pflanzen und 
nicht länger zu warten….




Aditya Nowotny    Und zu guter Letzt, es gibt zwei starke Feinde, die 
gegen dich arbeiten. Der eine ist Ungeduld, der andere ist Aufschieben. 


Ungeduld führt dazu, dass du möglicherweise zu einem Webseiten-
Baukastensystem gegriffen hast oder einen ………………… oder eine 
……………………. beauftragst im Glauben, dass es so schneller geht und 
dann dein Geschäft automatisch laufen wird. Richtig?


Falsch! 


Nur wenn du dein Geschäft aus Sicht deiner Interessenten und deiner 
Kunden richtig auf deiner Webseite abbildest, dann wird dein Geschäft so 
richtig in Schwung kommen. 


Und wer versteht dein Geschäft besser als du? 


Der zweite Feind genannt „Verschieberitis“ führt dazu, dass du, weil du 
denkst, „Es ist zu technisch, es ist zu schwierig“ - „Ich krieg das nicht hin….“ 
dass du es niemals in Angriff nimmst. Dabei kannst du eine effektive 
Microsite an einem einzigen Abend erstellen. 


In diesem Video stellen wir dir die unsichtbare Verkaufsmaschine am 
Beispiel der Microsites vor. Herzlich willkommen, hier ist wieder Aditya 
Novotny. 


Francis Herdes Hier ist Francis Herdes. 


Aditya Nowotny   Und wir zeigen dir heute einen Einblick in die 
…………….., wie du diese effektiv aufsetzt und die Ziele erreichst, die du mit 
deiner Webseite immer schon erreichen wolltest. 


Erinnerst du dich an meine weinende und fassungslose Bekannte aus 
Hamburg, von der ich dir gestern erzählt habe? Nun, die Geschichte ging 
weiter. Und sie wird dich schockieren. 


Drei Tage nach diesem Bekenntnis konnte ich ihre Geschichte nicht mehr 
aus dem Kopf bekommen. Sie hieß Sandra K., war Lifecoach und ihre 
Geschichte brach mir fast das Herz. 4500 Euro hatte sie für eine Webseite, 
die aussah wie ein Kunstwerk, ausgegeben. 


Aber diese Webseite verkaufte wie ein kaputter Staubsauger. 
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Hör zu, sagte ich zu ihr. Gib mir 20 Minuten, ich zeige dir etwas, was nur die 
Top 3% aller ………………..-Marketer wissen. Was dann passierte, 
veränderte nicht nur ihr Leben. Es bestätigte eine Entdeckung, die ich vor 
Jahren gemacht hatte und die gegen alles geht, was dir Webdesigner, 
Agenturen oder auch Firmen, die Webseite-Baukästen anbieten, erzählen. 


Heute zeige ich dir genau das, was ich Sandra gezeigt habe. Es dauert nur 
vier Minuten zu verstehen, aber es wird dein Business für immer verändern. 


Francis Herdes   Bevor wir dir das Geheimnis verraten, lass uns dir etwas 
über das menschliche Gehirn erzählen. 


Dr. Robert Cialdini, einer der führenden Psychologen und Influence-
Experten der Welt, hat in seinen Studien etwas Faszinierendes entdeckt. Das 
menschlichen Gehirnen trifft Kaufentscheidungen in durchschnittlich 2,6 
Sekunden. 


In nur …… Sekunden!


Doch hier wird es interessant. Eine Studie der Stanford University mit über 
10.000 Teilnehmern zeigte, dass 94% aller ersten Eindrücke einer Webseite 
rein auf dem ………………….. basieren. Das klingt erstmal gut für die schöne 
Webseitenfraktion, oder? 


Falsch! Die gleiche Studie zeigte auch, Menschen beurteilen die 
Glaubwürdigkeit einer Webseite zu 75% basierend darauf, ob sie sofort 
………………….., was angeboten wird und wie es ihnen ………..… 


Mit anderen Worten, dein Besucher entscheidet in 2,6 Sekunden, ob deine 
Webseite ihm helfen kann. Wenn er das nicht sofort versteht, ist er weg. Und 
hier liegt das Problem mit 97% aller professionellen Webseiten. 


Aditya Nowotny   Zurück zu Sandra. Ich zeigte ihr zwei Webseiten auf 
meinem Handy. 


Webseite A, ihre eigene 4.500 Euro Homepage-Webseite, wunderschönes 
Design, 8 Seiten, 7 Menüpunkte, 12 Unterseiten, professionelle Fotos, 
aufwendige Animationen. 
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Webseite B, eine simple Seite, eine Microsite, eine einzige Seite, kein 
Menü, keine Unterseite. Sah aus, als hätte sie ein 12-Jähriger erstellt. 
„Welche gefällt dir besser?“ fragte ich sie. 


„Na, meine natürlich!“ sagte Sandra. 


„Okay“, sagte ich, „aber welche würde dir mehr Kunden bringen?“ 


Sandra sah mich verwirrt an. Dann zeigte ich ihr die Zahlen. 


Ihre schöne Webseite, die Zahlen hatte sie mir verraten, 2047 Besucher im 
letzten Monat, drei Anfragen, null Kunden. 


Die einfache, „hässliche“ Webseite, 1200 Besucher im Monat, also wenig 
mehr als die Hälfte, aber 127 Anfragen und 23 Kunden. 


Sandra wurde blass. „Wie ist das möglich?“ fragte sie. 


„Das ist die Macht der Microsite“, antwortete ich. 


Francis Herdes    Es ist die Wissenschaft der Microsite, der einfachen, 
schnellen Webseite, die verkauft. 


Der Psychologe Barry Schwartz hat in seinem berühmten „Paradox of 
Choice“ Experiment bewiesen, zu viele Optionen lähmen die Menschen. 


In seinem Marmelade-Experiment bot er Kunden 24 verschiedene 
Marmeladensorten an. Das Ergebnis, 60 Prozent der Kunden blieben stehen. 
Aber nur 3% kauften etwas. 


Dann reduzierte er das Angebot auf 6 Sorten. Das Ergebnis, nur 40% blieben 
stehen, aber 30% kaufte etwas. 10X mehr Verkäufe mit weniger ………….… 


Deine komplizierte Webseite mit 7 Menüpunkten und 12 Unterseiten ist wie 
das Experiment mit der Marmelade mit 24 Sorten. Deine Besucher sind 
überwältigt. Und sie kaufen nichts. Eine Microsite ist Widerstand mit sechs 
Sorten. Weniger Besucher bleiben, aber die, die bleiben, kaufen. 


Aditya Nowotny   Das hat einen ganz entscheidenden Vorteil, nicht nur das 
mehr kaufen, sondern eine …………….. ist für dich viel einfacher zu 
erstellen. Hast du mal eine erstellt, kannst du sie klonen, kannst Du sie 
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duplizieren für weitere Produkte. Und du verwirrst die Leute nicht mit zu 
vielen Angeboten, 


Doch der entscheidendste Vorteil für dich ist, eine Microsite ist so schnell zu 
bauen und bringt dir so schnell Resultate…….. während deine Homepage, 
da baust du ewig und dann hast du erst keine ……………… 


Stellen wir das also gegenüber. Die 6- bis 7-stellig verkaufende Microsite 
bzw. Wenn du dann Ads schaltest durchaus auch 8- bis 9-stellige, besteht 
aus einer ……………….. Seite, 

- einer klaren …………., z.B. „Wie sie in 90 Tagen 10 kg abnehmen ohne zu 

hungern“, 

- ein Problem: Übergewicht trotz Diäten, 

- eine Lösung: Stoffwechselcoaching, 

- ein Lead Magnet, das kostenlose Erstgespräch, 

- ein Button: „Jetzt Termin buchen!“, 

- ein Angebot, welches dann im Erstgespäch gemacht wird, „90 Tage 

Idealgewichtcoaching“ mit wöchentlichen Live-Gruppen-Coachings, 
How-To-Videos Rezepten für Smoothies, Salate und Gerichte und einer 
Community. 


Das ist das, was du dann letztlich verkaufst. Conversion Rate 12,3%, 
monatlicher Umsatz 67.000 Euro von einer realen Stoffwechselcoaching-
Webseite. 


Francis Herdes     Im Vergleich dazu, die normale Homepage hat acht 
Seiten, unter anderem die „Über-Mich“ oder About-Seite, Services, Blog, 
Kontakt etc. 

- Hat meistens eine unklare ……………. wie „Gesundheitscoach Müller“. 

- Sie spricht zu viele Probleme an: Abnehmen, Fitness, Ernährung, Stress 

und noch weitere und bietet viele ……………. an - Coaching, Kurse, 
Bücher, Workshops. 


- Hat viele Angebote, fünf verschiedene Pakete und 

- viele Buttons, zwölf verschiedene Call-to-Actions. 


Die Conversion Rate ist bei 0,8%, der monatliche Umsatz 2.400 Euro. Was 
ist der Unterschied? Die Microsite führt den Besucher wie an der Hand zu 
einer Entscheidung. Die Homepage verwirrt ihn mit zu vielen Optionen. 


Aditya Nowotny   Du erinnerst dich an unser Video 1, der Unterschied 
zwischen Spezialist und Generalist. Der Spezialist kann immer mehr Geld 
verlangen als der Bauchladenhändler. 
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Der Unterschied zwischen dem Professional, dem Experten, der EINE 
…………………… verkauft und derjenigen, der mit Bauchladen hausieren 
geht. 


Und hier ist der Durchbruch, den Sandra hatte. 


„Deine Webseite ist wunderschön“, sagte ich zu ihr. „Die Menschen sehen 
sich darauf um. Sie nehmen ein paar Sachen gedanklich, gefühlsmäßig mit 
und gehen dann wieder. 


Was du brauchst, ist ein Trichter, ein ……………… Oben kommen viele 
Menschen rein, unten kommen wenige raus. Aber die, die rauskommen, sind 
dann deine Kunden. Jede erfolgreiche Webseite ist letztlich ein …..…………, 
ein Funnel. 


Ein Trichter hat nur einen Weg. Von da, wo die Person sich jetzt befindet... 
nach vorne zur goldenen …………….. für diese Person, in der die Probleme 
des Interessenten gelöst sind, in der ein wichtiges und großes Ziel des 
Interessen erreicht ist. Und genauso sollte deine Webseite nur einen Weg 
haben – zum …………………….…“


Francis Herdes     Neurowissenschaft bestätigt das. Dr. Antonio Damasio 
fand heraus, dass Menschen mit beschädigtem emotionalem Zentrum im 
Gehirn keine ……………………… treffen können, auch wenn ihr logisches 
Denken perfekt funktioniert. 


Mit anderen Worten, Entscheidungen sind …………………., nicht 
………………., denn das Herz reagiert neurowissenschaftlich sechs 
Sekunden vor dem Gehirn. Deine Webseitenbesucher sind also schon mit 
ihren ………………….. weiter, bis sich ihr ………………. endlich ein Bild 
machen konnte, worum es geht. Sandras komplizierte Webseite spricht den 
Verstand an, ein Trichter spricht die Emotionen an und wirkt sofort und 
magnetisch. 


Aditya Nowotny   Und das ist eine faszinierende Erkenntnis. Das Herz fühlt 
schneller, als der Verstand denkt. Und wenn der Verstand endlich 
hinterhergekommen ist, hat die Person schon ………………. und ist für dich 
verloren gegangen. 


Auf fast allen Webseiten, die ich analysiert habe, fehlen zwei entscheidende 
Elemente. Erstens die EPB, die Einzigartige Positionierungsbotschaft des 
Anbieters, des Webseitenbetreibers oder der Firma. 
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Und zweitens die GMB, die grundlegende Marketingbotschaft des 
Anbieters, bezogen auf das eine Produkt, welches den Einstieg des 
Interessenten in den Funnel bewirkt. 


Francis Herdes    Die Einzigartige Positionierungsbotschaft oder EPB ist 
ein Statement des Webseitenbetreibers in einem einzigen Satz mit den 
folgenden Elementen. 


1. „Ich ………… oder ich ……….…., ich ……………, ich …………………“


Aditya Nowotny   Diese Formulierung hängt ab von „Wer ist dein 
Zielpublikum?“ Die einen wollen unterstützt werden, die anderen ermächtigt 
werden, die dritten wollen bedient werden, die vierten suchen Hilfe. Das 
heißt, der erste Teil der EPB spricht genau dieses ………………… an. 


2. eine laserscharf definierte Nische. Wem diene ich, wem helfe ich, wen 
unterstütze ich, wen ermächtige ich. Du benennst also exakt, wen du mit 
deinem Angebot meinst, also zum Beispiel alleinerziehende …………., die 
sich online etwas dazu verdienen wollen, oder verzweifelte 
…………..Marketer, die endlich erfolgreich sein wollen. 


3. bei folgendem Problem: ………………, du nennst jetzt exakt in zwei, drei 
Punkten das Problem und die Lösung, die sie suchen. 


Francis Herdes    


4. wie schnell geht das, wie groß ist der Vorteil, wie effektiv die Methode, 
wie einfach die Anwendung und 


5. durch die oder mit der XYZ-Methode oder mit der XYZ-Strategie, mit 
dem XYZ-System, mit der XYZ-Formel oder mit dem ABC-Produkt.  

Aditya Nowotny   


6. und abschliessend: „…..garantiert!“ 


Ich weiß, dass vielen Marketern, speziell …………………… und 
………………….. bei dem Wort ………………….. die Knie weich werden, weil 
sie sich fragen, „Ja, wie soll ich das denn garantieren?“ 


Tatsächlich, wenn du ein Produkt hast, das funktioniert, das bei anderen 
funktioniert hat, das bei den meisten Menschen funktioniert, wenn du eine 
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Strategie hast, ein System, eine Methode, eine Formel, die schon Menschen 
zum Erfolg gebracht hat…… 


Dann kannst du das auch mit gutem ……………. garantieren, denn dann ist 
es ja bewiesen, dass das funktioniert - wenn sich der jeweilige Kunde, der 
jeweilige Klient an die Vorgehensweise oder an die Produktverwendung hält.


Die EPB ist das einzige Framework, welches du benötigst, um in einem 
einzigen Satz die ……………………., die …………………. und den 
……………………. des interessenten und potenziellen Käufers auf dein 
Angebot zu ziehen. 


Francis Herdes    Das zweite entscheidende Element nach der EPB ist die 
GMB, die Grundlegende Marketing-Botschaft. 


Hier ist die Struktur der GMB. 


Im ersten Absatz beschreibst du, was es ist und für wen ist es. Du 
beschreibst in zwei oder drei Sätzen deine Arbeit, deine Expertise, was es 
bringt und welche Probleme es löst und für welche Menschen es das tut. 


Aditya Nowotny   


Der zweite Absatz: „Was bringt es?“ 


Jetzt beschreibst du mit einem Mix aus emotionalen …………………., 
sowohl positiven wie auch negativen Triggern, was dein Angebot bringt und 
was es sie kostet, wenn sie diese Lösungen nicht nutzen. Und du beendest 
diesen Absatz mit dem ersehnten Resultat, mit allen ……………….. und 
Vorteilen des Vorteils. 


Francis Herdes    


Der dritte Absatz ist: „Was ist jetzt zu tun?“ 


Dieser letzte Absatz besteht simpel im Call to Action, dem ……………… 
Zum Beispiel dem Link zur Kaufseite oder zur Terminbuchung - mit 
…………………….. und ………………… Zum Beispiel fragst du, „Macht das 
Sinn für sie?“ Oder „Ist es das, was sie suchen?“ Oder „Fühlt sich das gut an 
für dich? - Dann handle jetzt!“ 
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Das Muster hier ist: ………………… ist mehr. ……………… schlägt …
kompliziert. …………….. schlägt Verwirrung. 


Aditya Nowotny   Es ist so einfach. Eine meiner Coachees, meiner 
Teilnehmerinnen, Barbara T. aus Österreich, hat tatsächlich das einfach 
genommen, dieses Konzept mit der EPB, einen einziger Satz. 
Gegebenenfalls vier, fünf Zeilen lang. Aber da ist alles gebündelt drinnen. 
Garantiert!


Und dann hat sie die drei Absätze der GMB eingesetzt. Und sie hatte es 
kaum auf die Webseite getan, einige Tage später rief sie mich an: „Aditya, ich 
habe schon zwei Sets um jeweils 997 Euro verkauft. Das ist ja unglaublich!“ 


Und das ist, was eine Microsite kann, das ist es, was die richtige 
Verwendung der ………………….. Elemente mit dem richtigen 
…………………. für dich tun wird. 


Hier ist das Problem, was sie meisten Leute haben. Und es ist wichtig, dass 
das für dich Sinn macht. 


Es gibt einen fatalen Fehler, den fast jeder macht, wenn er versucht, eine 
………………… zu erstellen. 


Einen Fehler, der dafür sorgt, dass auch die einfachste Seite nicht 
funktioniert. Und damit meine ich nicht technisch nicht funktioniert, denn 
das ist heutzutage einfach, sondern …………………… nicht funktioniert. Ich 
habe selbst diesen Fehler gemacht. Sandra hat ihn gemacht. Wahrscheinlich 
wirst auch du ihn machen, wenn ich ihn dir nicht morgen zeigen werde. 
Es ist ein psychologischer Fehler, der so subtil ist, dass ihn selbst erfahrene 
Marketer übersehen. Aber wenn du ihn machst, kannst du die beste 
Microsite der Welt haben. Sie wird trotzdem nicht verkaufen. 


Francis Herdes    Morgen verraten wir dir nicht nur diesen Fehler, sondern 
auch den exakten 30-Tage-Plan, mit dem du eine Webseite erstellst, die 
mehr verkauft als deine Konkurrenz in einem ganzen Jahr. 


Aditya Nowotny    Doch wir warnen dich, was wir dir morgen zeigen 
werden, wird dich vielleicht unangenehm überraschen. Du wirst erkennen, 
wie viel Geld du in der Vergangenheit verschwendet hast. Du wuerst 
erkennen, wiewiel Geld du am Tisch liegen hast lassen. Und du wuerste 
erkennen,wie viel Zeit du schon verschwendest hast. Denn es ist wirklich 


© Aditya Nowotny, Francis Herdes 2025                         Erstelle wunderbare Webseiten, die verkaufen! - Video 29



einfach. Einfacher als du jetzt denkst. Du wirst dich fragen, warum du es 
nicht schon längst getan hast. 


Francis Herdes    Und du wirst verstehen, warum manche Menschen mit 
hässlichen Webseiten Millionen machen, während andere mit schönen 
Webseiten pleite gehen. 


Bis morgen also und denk daran, deine Website sollte ein Trichter sein, 
kein Museum…  

Möchtest du mehr wissen?  

Wir haben ein Webinar für dich aufgenommen, du kannst es dir JETZT sofort 
auf  https://adityanowotny.com/webinar-wunderbare-webseite/ ansehen.
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