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In unserer sich rasant entwi-

ckelnden Zeit wird Wissen zum 
Kapital der nachindustriellen 
Gesellschaft.  

Mittels neuer Technologien und 
Informationsnetze wird der 
Zugang zu einer weltumspan-
nenden Informationsgesell-
schaft Wirklichkeit. Zur Infor-
mationsbeschaffung von Kun-
dInnenbedürfnissen, Wettbe-
werbsentwicklung und Marktsi-
tuationen bedarf es daher ei-
nes professionellen externen 
und internen Informations-
„Managements“. 

Die Wallenberger & Linhard 
Regionalberatung GmbH geht 
nicht davon aus, dass man 
Wissen „managen“ kann, son-
dern dass ein praxisbezogenes 
Lernen mit Menschen, die sich 
ähnlichen Herausforderungen 
stellen müssen oder möchten, 
dazu führt, dass: 

Wissen wirksam wird 
(www) 

und die Leserinnen und Leser 
für sich und ihre Arbeit neue 
Netzwerke erschließen können. 

Weiterführende Unterlagen zu 
wichtigen Themen finden Sie 
auf unserer Homepage: 
www.regionalberatung.at 

Für  unser Team ist Regional-
entwicklung mehr als nur ein 
Job: Aus eigener Erfahrung, 
aus Verbundenheit mit den 
Regionen und aus Freude an 
einer aufbauenden Arbeit mit 
Menschen ist Regionalberatung 
unsere Mission. 

Wir produzieren keine Papier-
konzepte, sondern unterstüt-
zen, begleiten und coachen 
Lern- und Entwicklungsprozes-
se in Projekten, Unternehmen, 
Organisationen und in der 
Verwaltung 

♦ fachlich kompetent 

♦ methodisch innovativ 

♦ praxisnah und spürbar en-
gagiert 

 

Ihr Beratungsteam steht Ihnen 
in folgenden Schwerpunktbe-
reichen zur Verfügung: 

♦ Standort- und Stadt-
marketing 

♦ Gemeindeentwicklungs-
projekte 

♦ Strategie- und Politik-
beratung 

♦ Konzeption und Um-
setzung von regionalen 
Entwicklungsprogrammen 

♦ Konzeption und Aufbau von 
Kooperationsprojekten 

♦ Integrierte Energie-
programme 

♦ Regionale Tourismus-
programme 

♦ Projekte im Bereich  
Telematik und Neue  
Medien 

♦ Landwirtschaftliche  
Kooperationsprojekte
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Werbebriefe haben 
viele Vorteile 

Werbebriefe sind nach wie vor 
beliebt. Sie sind ein ideales 
Direktmarketinginstrument, 
um KundInnen zu gewinnen. 
Sie können KundInnen binden 
und reaktivieren. Mit nur we-
nigen Cent pro Stück treten 
Sie gleichzeitig mit tausenden 
KundInnen direkt in Kontakt. 
Ein persönlicher Besuch kostet 
Sie weitaus mehr. 

Besser als Verkäufer/in 

Außerdem werben Sie mit ei-
nem Werbebrief unter Aus-
schluss der Konkurrenz. Sie 
genießen einen Augenblick 
lang die ungeteilte Aufmerk-
samkeit Ihrer Zielperson - 
wenn Ihr Werbebrief gut ge-
schrieben ist. Um so eine Si-
tuation beneidet Sie jede/r 
VerkäuferIn. 

Zielgenau 

Mit einem Werbebrief werben 
Sie zielgenau und mit äußerst 
geringen Streuverlusten. Gut 
ausgewähltes Adressmaterial 
kostet Geld, spart dieses aber  
auch gleichzeitig.  

Wenig Risiko 

Mit Werbebriefen haben Sie 
nur ein geringes Risiko - im 
Idealfall kostet ein Mailing nur 
eine Briefmarke, ein Kuvert 
und ein Blatt Papier. Jedes 
Inserat ist im Regelfall teurer. 

Und die Chancen auf Erfolg 
sind deutlich geringer. 

Markt und Produkt 

Als UnternehmerIn oder Fach-
kraft in Ihrer Branche kennen 
Sie am besten Ihren Markt 
und Ihr Produkt. Damit haben 
Sie eine wichtige Vorausset-
zung, um einen guten Werbe-
brief zu schreiben! Sie kennen 
die Eigenschaften Ihres Pro-
duktes und Sie kennen die 
Menschen, an die Sie es 
verkaufen. Sie haben diese 
Leute jeden Tag am Telefon 
oder stehen ihnen sogar 
persönlich gegenüber. 

Sie selbst haben die besten 
Voraussetzungen 

Kein/e WerbetexterIn dieser 
Welt – und mag er/sie noch so 
ein großer Profi sein – hat die-
selben guten Voraussetzungen 
wie Sie selbst. Jede/r externe 
DienstleisterIn muss sich zu-
erst das Wissen erarbeiten, 
das Sie in Ihrer Branche ge-
sammelt haben. Er/Sie muss 
sich intensiv mit Ihrem Pro-
dukt und Ihrem Markt ausei-
nandersetzen - und er/sie wird 
trotzdem nie jenen Wissens-
stand erreichen, den Sie ha-
ben. Denn das Wichtigste 
beim Werbetexten ist genau 
dieses Wissen, das Sie bereits 
besitzen. Der Rest ist Hand-
werk, das Sie sich an Hand 
dieser Unterlage selbst erar-
beiten können.  

Planung und Vorbereitung 
führen zum Erfolg 

Zugegeben: Es ist eine Her-
ausforderung, einem Men-
schen mit einem Werbebrief 
etwas zu verkaufen. Sie kön-
nen seine Reaktionen nicht 
verfolgen, weil Sie ihm nicht 
gegenüber stehen. Doch mit 
der richtigen Vorbereitung und 
dem Know-How, das Sie mit 
dieser Broschüre erworben 
haben, kann Ihr Werbebrief 
ein/e effektiver/e „Verkäufe-
rIn“ werden! 

Im Gegensatz zu einem Live-
Verkaufsgespräch haben Sie 
mit einem Werbebrief einen 
ganz besonderen Vorteil: Sie 
können sich jedes Wort ganz 
genau überlegen. Feilen Sie so 
lange an Ihrem Text, bis alles 
stimmt. Diese Broschüre hilft 
Ihnen dabei. 
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1 Grundlegende 
Tipps 

Gleich zu Beginn haben wir 
einige Tipps für Sie, die Sie 
generell beim Schreiben von 
Werbebriefen beachten sollten.  

Verwenden Sie diese Tipps als 
Checkliste und prüfen Sie da-
mit Ihre Texte. 

Textlänge 

♦ Ein Text kann auch lang 
sein, ABER ein langer Text 
darf nicht Selbstzweck sein 

♦ Ihre KundInnen sollen sich 
auf keinen Fall langweilen. 

♦ Wiederholungen ja, aber 
nicht zu oft. 

♦ Bringen Sie alle wichtigen 
Argumente, egal wie lang 
der Brief wird. 

Immer nur ein Produkt ver-
kaufen 

♦ Verkaufen Sie niemals zwei 
oder mehr Produkte mit ei-
nem Text. Bei der Ent-
scheidung zwischen Pro-
dukt A und B wählen die 
KundInnen C (gar nichts). 

Schreibstil 

♦ Verwenden Sie eine einfa-
che und klare Sprache 

♦ KEINE Zweideutigkeiten, 
Andeutungen, Witze 

♦ Vorsicht bei Fremdwörtern. 
Nur dann verwenden, wenn 
Ihre Zielgruppe Sie auch 

versteht oder wenn es kei-
nen deutschen Begriff dafür 
gibt. 

♦ Schreiben Sie möglichst 
kurze Sätze. Ein Satz sollte 
in der Regel maximal sieb-
zehn Wörter enthalten. Der 
Text wird sonst schwer les-
bar. 

Textanordnung 

♦ Vermeiden Sie Textwüsten. 
Sechs bis sieben Zeilen pro 
Absatz sollten die Regel 
sein. 

♦ Ein Absatz kann ab und zu 
aus nur einer oder zwei 
Zeilen bestehen. 

♦ Versehen Sie Aufzählungen 
immer mit Symbolen. 

♦ Setzen Sie Hervorhebungen 
(Unterstreichung, Fett-
druck) nur sehr sparsam 
und gezielt ein. Der Text 
wirkt sonst zu aufdringlich. 
Im Fließtext reicht einfache 
Schrägschrift, um ein oder 
einige Wörter hervorzuhe-
ben. 

♦ Verwenden Sie aussage-
kräftige Zwischenüber-
schriften. Sie sind ein wich-
tiges Entscheidungskriteri-
um, ob der Brief ganz gele-
sen wird. 

♦ GROSSBUCHSTABEN, Un-
terstreichung, durchgestri-
chene oder Inversschrift 
vermeiden Sie am besten 
ganz. 

♦ Verwenden Sie Flattersatz 
statt Blocksatz. 

♦ Achten Sie auf leserlichen 
Kontrast (Schriftfarbe, Hin-
tergrund). 

♦ Machen Sie den Seitenum-
bruch bewusst mitten im 
Satz. Das erhöht die Chan-
ce, dass der Kunde weiter-
liest. 

Schriftarten 

♦ Für Fließtext eignen sich 
Serifenschriften.  

♦ Für Überschriften verwen-
den Sie besser serifenlose 
Schriftarten. 

Rechtschreibung 

♦ Lesbarkeit geht vor Richtig-
keit.  

♦ Trennen Sie zu lange 
Hauptwörter mit Bindestri-
chen. 

Formulierung 

♦ Vermeiden Sie Negativ-
Aussagen! Finden Sie statt-
dessen positiv besetzte 
Formulierungen. 

♦ NICHT-Formulierungen 
vermeiden (z.B. nicht arm 
=> reich). 

♦ Vermeiden Sie ICH und 
WIR Formulierungen! Es 
geht um Ihre Kunden und 
darum wie sie profitieren 
können – nicht darum, wie 
gut Sie oder Ihr Unterneh-
men sind. 


