Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben

Diese Ubung liefert Ihnen Rohmaterial fiir Ihren Text. Sie ist bestens geeignet, um
Ideen zu sammeln, neue Verbindungen herzustellen oder Konzepte zu entwerfen.
Die Grundidee: Jedes Wort fiihrt zu weiteren Assoziationen, Ideen und Sprachbil-
dern. In einem ersten Schritt geben wir lhnen einen Begriff vor. Sie notieren
einfach alles, was Sie mit dem Begriff verbinden.

1. Notieren Sie die Bilder oder Begriffe, die das folgende
Reiseziel treffend fiir Sie charakterisieren oder die Sie damit verkniipfen.

Jagen Sie mit wehenden Récken und einer Flasche Whisky in der Hand (iber saftige
Wiesen in Schottland? Sehen Sie das Ungeheuer von Loch Ness oder die Kunststadt

Edinburgh? Schlossgeister, Moore, Burgen?

Jedes dieser Bilder schafft weitere Assoziationen. Wichtig ist hier: Man kommt den
vielen Bildern auf die Spur, die ein Wort auslésen kann. Das ist fiir einen Werbetexter
sehr wichtig. Und gleichzeitig hat man Material fir einen Rohtext.
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

2. Nehmen Sie sich ein Wort lhrer Wahl, einen Begriff, den Sie
vielleicht gleich verwerten kénnen. Notieren Sie die Bilder
oder weitere Stichpunkte und Begriffe, die sie damit
verbinden.

Notieren Sie einfach in eine
Liste oder

versuchen Sie lhre erste Mind-
Map. Das Buch ,,30 Minuten
flr Kreativitatstechniken”
zeigt, wie’s geht.

TEXTAKADEMIE Fernseminar ,Stark texten®
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Das Zielgruppenmodell Z0 bis Z4 definiert, in welchem Verhaltnis Unternehmen und
Personen zueinander stehen. Wissen Sie, wie sich die einzelnen Segmente voneinan-
der unterscheiden und per Definition abgrenzen?

lhre Antwort:

TEXTAKADEMIE Fernseminar ,Stark texten®
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Ordnen Sie lhre eigenen Kontakte nach dem Zielgruppenmodell Z0 bis Z4 ein. Uberle-
gen Sie und notieren Sie in Stichpunkten, welche Produkte oder Dienstleistungen in
welchen Segmenten liberwiegend nachgefragt sind.

Z1 beginnt die Kaufhistorie so:

Z2 ist liberzeugt von:

Z3 kauft besonders diese Dinge:

TEXTAKADEMIE Fernseminar ,Stark texten®
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

JA NEIN

Wenn Sie mit einer Datenbank arbeiten: Priifen Sie, ob sich mit der Adresseingabe
folgende Fehler eingeschlichen haben.

Was steht in der Anrede?

Wird ein Herr Maier entsprechend seines Geschlechts auch richtig angesprochen?

Werden Adressen aus dem Ausland gekennzeichnet?

Erstens: Im schlimmsten Fall muss |hr Kunde, der nicht in Ihrem Land sitzt, das fehlen-

de Porto aufzahlen.

Zweitens: Falls ja, sollten Sie nicht mehr mit dem Landerkiirzel , 1%, ,,F“ arbeiten, son-
dern das Zielland ,,ITALIEN”, ,FRANKREICH” in GroRBbuchstaben unterhalb der Adresse
ausschreiben.

Werden Adressen ohne vorangestelltes Leerzeichen eingegeben? Falls nicht: In Ihren

Dokumenten erscheint ein Leerzeichen zu viel, da dies aus der Datenbank tibernom-
men wird.

Uberpriifen Sie lhre Datenbank regelmiRig nach Dubletten?

Im schlimmsten Falle erreicht ein Mailing ein und denselben Kunden mehrmals. Porto-
kosten, die Sie sich sparen kdnnen.

Wenn Kunden ihre Daten telefonisch libermitteln: Sind die Mitarbeiter angewiesen,
sich die Informationen buchstabieren zu lassen?

Gerade wenn man am Telefon Daten aufnimmt, wird schnell aus einem ,,P“ ein ,B“.
Hier hilft freundliches Nachfragen.

TExT AKADEMIE
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Die WirWissen GmbH bietet Seminare zum Projektmanagement im Hochpreis-
Segment an. Ein 2-Tages-Seminar kostet 2000 EUR, die WirWissen GmbH hat einen
guten Ruf und folgende Instrumente zur Verfiigung:

- Anzeige

- Mailing

- Broschiire (32 Seiten): ,,Die 10 goldenen Regeln erfolgreicher Projekte”
- kostenloser Vortrag: 1x jahrlich in Miinchen, Disseldorf, Berlin

- Plakate

- E-Mail-Newsletter

- 100-seitiger Seminarkatalog

- Messeauftritt auf der Didacta in Kdln

1. Entwickeln Sie in wenigen Worten eine grobe Strategie zur Neukundengewin-
nung. Definieren Sie Ihre Zwischenziele. Zeigen Sie, welche Schritte bis zu einem
Seminarbesuch noétig sind.

2. Mit welchem Instrument gehen Sie an welche Zielgruppe heran (Z0 bis Z4 bzw.
Z5) und liberzeugen sie von einem Seminarbesuch?

3. Begriinden Sie, wann Sie die anderen Instrumente einsetzen wollen.

4, Begriinden Sie, welche Instrumente Sie nicht oder weniger einsetzen wollen.

Hinweis: Diese Aufgabe ist ganz bewusst sehr weit gefasst. Es gibt mehrere richtige
Lésungen.

TExT AKADEMIE
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Alle Informationen aus dem Gesprach missen nun schriftlich festgehalten werden.
Benutzen Sie dazu diese Vorlage und fiillen Sie aus.

Uberlegen Sie:

1. Welche Informationen konnten Sie aus dem Gesprach ziehen? Markieren Sie
diese Informationen im Text und iibertragen Sie sie in die Vorlage auf den
Seiten 43 bis 45.
TEXT AKADEMIE Fernseminar ,Stark texten*
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Basisdaten fur lhren Verkaufsbrief festlegen

1. Fiir welches Angebot wollen Sie texten?
- Produkt/Dienstleistung
- Bezeichnung

- Eckdaten

2. Wer ist das schreibende Unternehmen?

Kurzbeschreibung: Wie heifsen Sie oder Ihr Auftraggeber? Wo sitzen Sie? Wer unter-
schreibt (Inhaber, Marketingleiter, ...)?

TEXTAKADEMIE Fernseminar ,Stark texten®

Praxisseminare — Direktmarketing — Beratung 8




Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Basisdaten fur lhren Verkaufsbrief festlegen

3. Zielpersonen/Zielgruppe: An wen wollen Sie schreiben? Oft fehlen in einem
Briefing wichtige Informatio-
- Genaue Definition: B2B? (Schreiben Sie fiir Geschdftskunden?)

B2C? (Schreiben Sie fiir Privatkunden?) Besondere Branchen?

nen. Hier missen Sie beim
Auftraggeber nachhaken!

Falls Sie nun nicht alles beant-
worten kénnen, gilt: So weit
beantworten wie moglich,
ansonsten freilassen. Und in
einem Re-Briefing die fehlen-
den Informationen einholen.

4, Ziel

- Was soll ein Leser tun?

TEXTAKADEMIE Fernseminar ,Stark texten®
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Sie werden sehen: Herr Hochbauer hat in der Hektik einige Details vergessen. Welche
Informationen miissen Sie sich noch holen, damit das Briefing vollstidndig ist?

Was hat Ihnen Herr Hoch-
bauer noch nicht verraten?
Welche wichtigen Informatio-
nen fehlen noch? Wissen Sie
den Preis des Produktes ...?
Machen Sie sich Notizen!

TEXTAKADEMIE Fernseminar ,Stark texten®
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Was Sie noch nicht wissen — und was Herr Hochbauer leider auch nicht erwdhnt hat:

1. Das Paket wird an 5000 Kontakte verschickt. Als zukiinftige Kunden erwartet
man Fuhrungskrafte, Vielschreiber, Journalisten und Autoren.

2. Der Werbebrief ist in ein Gewinnspiel eingebettet. Zu gewinnen gibt’s eine ex-
terne Festplatte mit 100 GB Speicherkapazitdt im Wert von 400 Euro.

3. Der Digitoll XT 900 kostet 200 Euro zzgl. MwSt.

4. Herr Hochbauer ist der Marketingleiter der Digiproducts GmbH. In seinem Na-
men wird das Mailing verschickt.

Ergdnzen Sie nun lhre Briefing-Vorlage mit den restlichen Informationen.

TExT AKADEMIE

Das Briefing steht. Nun haben
Sie die wichtigsten Informatio-
nen parat. Nachster Schritt:
Produktmerkmale in Nutzen
zu Ubersetzen. Hier hilft das
nachste Kapitel.

Und lhr Verkaufsbrief zu die-
ser Ubung entsteht dann in
Lektion 3.

Fernseminar ,Stark texten®
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Lektion 2: Basiswissen |l: Professionelles Schreiben Aufgaben

Blattern Sie nun zu Seite 45 zuriick. Dort haben Sie nach dem Telefonat mit Herrn
Hochbauer zum Digitoll XT 900 Vorteile notiert. In aller Hektik. Der Text soll ja schon
bald fertig sein. Nun wandeln Sie die Vorteile des Diktiergerats in leserbezogenen

Nutzen um.

Beginnen Sie mit den Abmessungen: ,,7 cm Hohe, 3 cm Breite, nur 8 mm Dicke und 40
g Gewicht bedeutet fiir Sie, lieber Leser, dass ...“ Wichtig: Ubersetzen Sie den Pro-
duktvorteil nicht nur auf der ersten, sondern auch auf der zweiten und dritten Ebene.

F o Hihe, 3 cm 2GR Spraohstam{aw{
Brette, nur € mm FLasl/l—Spe'wlfler DTX100

bedeutet bedeutet bedeutet

bedeutet bedeutet bedeutet

= el
b= 6= 6~
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Praxisseminare — Direktmarketing — Beratung
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Akluleistung

50 Stunden

Oberflichenmanteri-
al: geblirstetes

Aluminium

Blendet Hinter-
grundgeriiusche

aus

das
bedeutet

bedeutet

‘E bedeutet

bedeutet

‘E bedeutet

- &
- &

das
bedeutet

TEXT AKADEMIE
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Lektion 2: Basiswissen Il: Professionelles Schreiben Aufgaben

Nun geht’s an das eigene Produkt: Ubersetzen Sie Produktmerkmale lhrer Produkte
oder Dienstleistungen in leserbezogene Vorteile. lhre Formel: ,,Das bedeutet fiir

“"

Sie ...

TEXTAKADEMIE Fernseminar ,Stark texten®
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