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lhre Kunden interessiert nicht das Produkt und seine Qualitaten, sondern in erster Linie der personliche
Nutzen. Deshalb gilt fiir Kernidee, Text und grafische Gestaltung: Der Nutzen gehért ins Zentrum lhrer
Werbemittel! Und: weniger ist mehr. Holen Sie Ihre Adressaten auf dem aktuellen Kenntnisstand ab und
informieren Sie - insbesondere bei hochpreisigen oder schwierig erklarbaren Produkten - schrittweise und
in gut verdaulichen Dosierungen.

Weniger ist mehr

Die Gefahr ist gross, die Werbemittel mit Informationen zu tberladen. Schliesslich haben Sie so viel zu sagen tber Ihr
tolles Angebot! Durch die zunehmende Informationsiberlastung der Konsumenten nimmt deren
Aufnahmebereitschaft jedoch stetig ab. Weniger ist deshalb mehr. Stimmen Sie die Menge und Tiefe der
Informationen auf den Kenntnisstand der Zielgruppe ab und achten Sie darauf, dass Ihre Botschaften einfach
verstandlich sind.

Nutzen statt Vorteile

Der Konsument kann mit den Vorteilen Ihres Produktes oder Ihrer Dienstleistung meist wenig anfangen, denn sie
widerspiegeln lhre Sicht als Anbieter. Wechseln Sie also die Perspektive und Ubersetzen Sie die Produktvorteile in
Nutzen aus der Sicht des Kaufers.

Beispiel fiir ein moégliches Vorgehen:
1. Listen Sie lhre Leistungen und die Vorteile auf und suchen Sie moégliche Kaufmotive lhrer
Zielpersonen.

Produkt/Dienstleistung | Angebotsvorteile Kaufmotive

Maler-Dienstleistungen  |e Qualitatsarbeit e Lebensqualitat: Verbessertes

. Zuverldssigkeit Wohlgefihl in hellen Raumen

e Bequemlichkeit, Zeit sparen:
moglichst wenig Umtriebe wahrend
der Renovation

e Schnelle Ausfihrung

2. Heben Sie mit Kernidee, Text und Gestaltung den Kundennutzen - und nicht das Produkt und seine
Qualitdten - hervor.
Textbeispiel:
Eigentlich haben Sie Ferien verdient! Das kénnen wir lhnen zwar nicht bieten. Aber wir sorgen dafur, dass lhre
Renovation schnell und ohne Umtriebe Uber die Bihne geht. Und wenn Sie nach drei Tagen lhre strahlend-
hellen Wohnrdume geniessen, ist das fast ein bisschen wie Ferien ...

Gesunder Menschenverstand geniigt

Ubrigens: Um die Kaufmotive zu ergriinden, braucht es keine teure Marktforschung. Meist geniigt ein bisschen
gesunder Menschenverstand. Einige Beispiele von Kaufmotiven sind: geliebt werden, Geld verdienen, Zeit sparen,
gesund bleiben, erfolgreich sein, attraktiv sein, die Familie beschitzen, angesehen sein, sich wohl fiihlen usw.

Viel Spass beim Perspektivenwechsel!

Ubrigens: Mehr zum Thema Kaufmotive erfahren Sie im kostenlosen Onlinekurs zum Thema «Werbebriefe
texten».

Weitere Informationen unter www.post.ch/directpoint.
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