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Coaching Bl

Dialogmethode — Aufmerksamkeit durch

gute Texte

Weniger Text ist mehr. Diese Aussage ist
schlicht falsch. Gute Texte, die weiterhelfen,
werden gelesen und geben Vertrauen. Nur,
wer schreibt solche Texte? Mit der Dialogme-
thode ist das Verfassen von guten Werbetex-
ten fiir jeden erlernbar.

Die Methode ist nicht neu, im Gegenteil, sie hat
schon einige Jahre auf dem Buckel. Sie stammt
vom deutschen Professor fiir Marketing Sieg-
fried Vogele. Aber in der Zeit des Informations-
Uberflusses ist sie heute wertvoller denn je.

Worum geht es denn iiberhaupt?

Die Dialogmethode besteht aus zwei Kompo-
nenten. In erster Linie und Prioritdt geht es um
den Text. Egal, ob in einem Brief, in einer Druck-
sache, einem Newsletter oder auf einer Websei-
te — gute Texte werden gelesen und schlechte
nicht. Klar geht es in erster Linie darum, was
geschrieben wird, ebenso wichtig ist aber, wie
lesefreundlich der Text ist. Eines sei aber hier
auch nochmal erwdhnt: Jeder Text in der Mar-
keting-Kommunikation ist fir den Kunden. Der
Schreiber schreibt also fur den Kunden und
nicht fir sich. Es gilt also, den Kunden anzu-
schreiben und nicht von sich zu sprechen. Gute
Werbetexte handeln daher nicht von Produkten,
sondern betreffen Bedirfnisse des Kunden. Ein
guter Text ist aufgebaut wie ein Gesprach. Kon-
kret sollte es ein Dialog sein. Ein Dialog zwischen
einem imagindren Kunden und dem Schreiber.
Ein guter Trick ist, sich Fragen zu stellen, wie sie
ein Kunde stellen wiirde, und sie anschliessend
zu beantworten. So entsteht im Kopf deines
Lesers ein Dialog. Und dadurch liest die Person
den Text zu Ende und fuhlt sich persénlich an-
gesprochen. Empfehlenswert ist es, mit den Fra-
gen auf positive Antworten abzuzielen. Gut sind
Fragen wie: Mochtest du erfahren, wie du mit
weniger Werbebudget mehr Kunden gewinnen
kannst? Und der Leser wird sich denken: Ja, das
will ich. Und anschliessend wird die Frage mit
einem Abschnitt beantwortet, in dem es darum
geht, wie es moglich ist, mit weniger Werbebud-
get mehr Kunden zu gewinnen. Wichtig ist, dass
zu den gestellten Fragen auch wirklich die Ant-
worten geliefert werden. Keine gute Idee ist es,
die Frage zur Kundengewinnung zu stellen und
danach ein Seminar zum Thema zu empfehlen.

Drei kleine JAs

Der Einstieg in einen Text ist wichtig. Bei einem
Brief ist dies der Betreff, bei einer Mail auch und
bei einem Flyer der Titel. Im Idealfall wird hier
schon die erste (direkte oder indirekte) Frage
gestellt. Der Leser sollte hier mit einem JA ins

Thema geholt werden. Ein guter Titel oder ein
guter Betreff machen also Lust auf den restli-
chen Text. Es ist nicht die Aufgabe eines Betreffs,
ein Produkt zu verkaufen. Der Betreff verkauft
den restlichen Brief oder das restliche Mail. Im
Text selber werden dann noch zwei bis drei Fra-
gen gestellt und die Antworten dazu geliefert.
Auch diese Fragen sollten ein JA hervorrufen.
Und wenn mit der letzten Frage eine Anmel-
dung oder ein Kauf erreicht werden soll, klappt
das viel besser, wenn vorher schon auf 3 JAs ab-
gezielt wurde. Apropos Anmeldung oder Kauf:
Grundsétzlich geht es um eine Reaktion. Und
diese geschieht eher, wenn der Leser schon lan-
ge in einen Text vertieft ist. Kurz gesagt ist es
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also umso besser, je langer der Leser in einem
Text verweilt. Mit dem geschickten Aufbau eines
Werbetextes kdnnen Schreiber beeinflussen,
wie viele ihrer Botschaften ankommen und wel-
che Handlungen sie auslosen.
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