
m
ar

ku
s 

sl
ab

y 
m

ed
ia

 · 
Si

eb
en

bü
rg

en
st

r. 
10

 · 
74

82
1 

M
os

ba
ch

 · 
St

an
d:

 M
är

z 
20

09

Diese Liste hilft Ihnen Ihr Werbebmailing/ Ihre Werbebriefe zu kontrollieren und Fehler zu vermeiden!

Vorbereitung
•	 Sie haben das Ziel dieser Werbemaßnahme exakt definiert.
•	 Sie wissen, welche Bedürfnisse welcher Zielgruppe sie wie lösen können.
•	 Sie sind sich sicher, dass der Werbebrief ein geeignetes Medium ist.
•	 Sie bewerben genau eine Dienstleistung/ ein Produkt und keinen Bauchladen in dem der Empfänger suchen muss, ob 

für ihn etwas interessant ist.

Empfänger
•	 Sie haben die einzelnen Adressen sorgfältig ausgewählt. Bewerten Sie die Datensätze nach der Chance, die Sie für 

einen Auftrag sehen und dem Wert, den dieser Kunde für Ihr Unternehmen haben könnte. Das Produkt daraus eignet 
sich hervorragend für ein Ranking - die besten Adressen sollten Sie bewerben.

•	 Sie versenden keine Werbebriefe an gesperrte Adressen.
•	 Sie sind sich sicher, dass die Adresse stimmt und der Name des Empfängers richtig geschrieben ist. Achten Sie auch auf  

den Titel des Empfängers.

Aufmachung
•	 Die Aufmachung unterstützt das natürliche Leseverhalten mit Reizpunkten: Bilder, Überschriften, Schlagwörter die das 

Auge in seinem natürlichen Lesefluß leiten.
•	 Der Werbebrief ist entsprechend Ihres Corporate Designs gestaltet.
•	 Auf dem Brief sind der Absender und die kompletten Kontaktdaten sofort zu erkennen!
•	 Die entscheidenden (3-4) Argumente sind gefettet oder unterstrichen. Nutzen Sie nur eine Art der Hervorhebung.

Inhalt
•	 Sie sprechen bereits im Betreff eines der Grundbedürfnisse an.
•	 Sie vermitteln klare Vorteile.
•	 Sie haben am Ende eine klare Handlungsanweisung für den Empfänger (Bestellen Sie jetzt! Rufen Sie mich jetzt an!).
•	 Je kürzer desto besser!
•	 Sie haben beim Texten die Kundenbrille auf: Was will der Empfänger wissen über das Produkt? Was würde ihn als Kun-

den überzeugen? keine Details - sondern Kundennutzen!
•	 Sie sprechen den Empfänger persönlich an.
•	 Sie sprechen die Sprache der Empfänger. Keine unverständlichen Fachwörter, Abkürzungen u.ä.
•	 Unterschreiben Sie persönlich - mit blauer Tinte!
•	 Nutzen Sie das P.S. - dort bringen Sie noch einen Knaller unter (bspw. wenn Sie bis Montag bestellen erhalten sie 10% 

Rabatt!).
•	 Sie haben das exakte Datum angegeben.
•	  Sie sprechen den Leser direkt an (statt „Reduzierung der Engergiekosten um 20%“ lieber „Sie sparen 20% ihrer Energie-

kosten - wir zeigen Ihnen wie!“.
•	 Sie nutzen kuze Sätze, kurze Absätze und eine klare Struktur.

Abschicken
•	 Sie haben alle Mitarbeiter, mindestens jedoch die mit Kundenkontakt, im Vorfeld über das Mailing informiert. Die  

Mitarbeiter wissen wie Sie Anfragen zu bearbeiten haben.
•	 Das Mailing/ Angebot wird auch auf anderen Medien (Newsletter, Kundenbrief, Website, ...) transportiert.
•	 Sie haben Responsemöglichkeiten (Antwortkarte, Fax, Gutscheine) für das Mailing vorbereitet und die notwendigen 

Ablaufprozesse im Unternehmen bereitgestellt.
•	 Wählen Sie den Zeitpunkt des Versendens mit Bedacht. Bedenken Sie dabei beide Seiten - Ihr Unternehmen sollte nach 

dem Versenden in der Lage sein, die Reaktionen auf die Werbebriefe zu beantworten (Urlaubszeit, Krankenstand, Auf-
tragslage, ...) - und die Empfänger sollten an diesem Tag nicht mit Briefen überschüttet werden.

mehr Informationen: http://blog.markus-slaby-media.de

Checkliste 
Mehr Erfolg mit Werbemailings


