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VORWORT.

Dieses  Buch  i s t  fü r  a l l  d ie jen igen,  d ie  d ie  Texte  fü r  i h re  Websi te  se lbs t
schre iben  möchten.  Und  fü r  a l l  d ie jen igen,  d ie  se lbs t  ke ine  e igene

Webs i te  haben,  aber  be i  i h rem  Chef  punkten  möchten.

Du  b is t  wor tgewandt  und  das  Schre iben  macht  d i r  Spaß?  
Super .  Das  i s t  schon  mal  e ine  gute  Voraussetzung.  Für  das  Texten  im

Web  re ich t  das  a l le in  a l le rd ings  noch  l ange  n ich t  aus.

Webtex te  müssen  n ich t  nur  schön  k l ingen  und  angenehm  zu  
l esen  se in  –  s ie  müssen  vor  a l lem  verkaufen .  

Wie  das  geht ,  l i es t  du  i n  d iesem  Buch.
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DEIN

BONUS.

Dieses  Buch  i s t  mehr  a ls  nur  t rockenes  Fachs impe ln .  

Vie le  Kapi te l  bestehen  neben  der  Klugsche ißere i  auch  aus  
v ie len  Sei ten ,  mit  denen  du  das  Er le rn te  g le ich ,  auf  de in  

Bus iness  ausger ich te t ,  anwenden  kannst .  

Okay,  deswegen  f l i pps t  du  j e tz t  vermut l i ch  noch  n ich t  vor  
Bege is te rung  aus.  Das  b ie ten  e in ige  andere  Bücher  auch.  

Tie f  durchatmen  –  es  geht  j a  auch  noch  wei te r .
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Entscheid dich für eine „So. Und jetzt du.“-Aufgabe aus diesem Buch, für die
du einen Text verfasst hast.
(Ausgenommen ist Punkt 20.3)

Du hast alle Tipps in die Praxis umgesetzt? Du stellst am Ende dennoch fest, dass dir die
Umsetzung eines bestimmten Themas vielleicht noch ein wenig Bauchschmerzen bereitet?
Macht nichts. Einen Auszug deiner Lösung dieser Aufgabe darfst du mir ganz einfach zusenden.
Und ich gebe dir Feedback, wie du deinen Text so richtig rund bekommst.

Eine Gratis-Optimierung deines Textes, den du im Anschluss selbstverständlich auch so
verwenden und veröffentlichen darfst.

D E I N  B O N U S .

De i oBONUS :G r a ¶ i ¨ -O� ¶ im i e r u ogd e i o e ¨  T e Ü ¶ -a u ¨ ç u g ¨ .

W A S  D U  Z U  T U N  H A S T :

Schick deinen Textauszug aus dieser Aufgabe (mit einem maximalen Umfang
von 150 Wörtern) an kontakt@dieschreibschneiderei.de und füge die
Rechnung für dieses Buch bei.

Du erhältst innerhalb von 28 Tagen eine Rückmeldung zu deinem Textauszug inklusive
Anmerkungen und Verbesserungsvorschläge.
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YAY -  DU HAST ALLES 

RICHTIG
GEMACHT.

Die  Entsche idung,  d ieses  Buch  auszusuchen,  war  genau  r i ch t ig .  

Warum?  

Wei l  du,  nachdem  du  es  ge lesen  und  d ie  Tipps  umgesetz t  
hast ,  se lbs t  Webtex te  schre iben  kannst .  Texte ,  d ie  de ine  

Produkte  und  Serv ices  verkaufen .  

Profess ione l l ,  durchdacht  und  überzeugend.  

01
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Texten kann doch jeder.

Gleich vorweg: Die Illusion, dass dir dieses Buch nach dem Lesen die Texte von allein schreibt,
muss ich dir gleich nehmen. Ein bisschen Talent gehört schon auch dazu. Und Disziplin, mit der
du die Tipps direkt in die Praxis umsetzt. 

Bist du bereit dazu, die Anleitungen zu verinnerlichen und auf deine Gegebenheiten
anzuwenden, stehen die Chancen aber verdammt gut, dass deine Webtexte grandios werden.

Und wie überall im Leben, macht auch beim Schreiben die Übung den Meister. Je häufiger du
schreibst, desto gekonnter werden deine Texte. Und desto mehr kommst du in den Schreibflow.

01 Y A Y  -  D U  H A S T
A L L E S  R I C H T I G
G E M A C H T .
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DARF ICH VORSTELLEN?

BELLA.

In  d iesem  Buch  wird  d i r  immer  wieder  Bel la  begegnen.  

Bel la  i s t  e ine  mut ige  j unge  Frau,  d ie  den  Weg  i n  d ie  
Selbs ts tänd igke i t  gewagt  hat .

02
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Bellas große Liebe und absolute Leidenschaft sind Lippenstifte aus 100 % natürlichen und
biologischen Inhaltsstoffen – nachhaltig und vegan. Tierversuche lehnt sie strikt ab, ebenso
Verpackungen aus Plastik. Stattdessen setzt sie auf recycelte Materialien in Bio-Qualität. Alle
„Fair Lips“- Lippenstifte sind zudem handgefertigt in Deutschland. 

Im Vergleich zu ihren Mitbewerbern gibt es bei ihr nicht nur die langweiligen Standardfarben.
Die Fashionistas kommen bei „Fair Lips“ voll auf ihre Kosten: Die Lippenstifte sind in 30
trendigen Farben erhältlich. Und es kommen garantiert auch noch weitere dazu.

Bella liebt es unkonventionell. Warum immer alles so machen, wie es alle anderen auch tun?
Wer sich etwas traut, fällt auf. Wer Dinge anders angeht, auch. Wie du das auch auf deine
Webtexte anwenden kannst, wird dir Bella in diesem Buch immer wieder zeigen.

02 D A R F  I C H
V O R S T E L L E N ?
B E L L A .
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WARUM

TEXTE KLAUEN
KACKE IST.

Wenn  de in  Plan  i s t ,  be i  e inem  Mitbewerber  abzuschre iben,  
l i es  j e tz t  ganz  genau:

Überhaupt .  Gar .  Keine.  Gute .  Idee.  Punkt .

03
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Deine Mitbewerber zu beobachten – auf ihren Websites, auf ihren Social-Media-Kanälen oder in
ihren Blogs – ist okay. Klauen geht allerdings überhaupt nicht. Wenn du das ernsthaft vorhast,
solltest du dir lieber die Frage stellen, wie klar du dir selbst über deine Vision bist. Und wie viel
Liebe und Herzblut in deinem Business steckt. 

Deine Website soll ein Stück weit ja zu deinem Markenzeichen werden. Ansprechende Texte
verhelfen dir dazu, deinen Expertenstatus zu stärken. Mit geklauten Inhalten kann man davon
dann aber nicht mehr sprechen.

03 W A R U M  T E X T E
K L A U E N  K A C K E  I S T .

W A S  P A S S I E R T ,  W E N N  D U  E S  D O C H  T U S T ?  

Webtexte sind durch das Urheberrecht geschützt. Früher oder später kommt es raus. Im
Zeitalter von Suchmaschinen wahrscheinlich eher früher. 

Zudem: Wie toll findest du Webtexte, die du gefühlt so schon in der hundertsten Version liest?
Begeisterung sieht anders aus, oder!?

Dich inspirieren zu lassen, ist hingegen vollkommen in Ordnung. So findest du garantiert die
eine oder andere Idee, die du anschließend in deiner eigenen Art und Weise interpretierst. Egal,  
wie: Mach dein eigenes und unverwechselbares Ding daraus!

Wenn dich das noch immer nicht so richtig vom Klauen abhält, kommen hier weitere Gründe,
warum du es besser lässt:
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Nur weil sich Texte gut lesen, heißt das noch lange nicht, dass sie auch zum Ziel führen. Du
siehst ihnen nicht an, wie viel Geld sie jeden Monat einbringen. Oder ob sie überhaupt Geld
einbringen.

Vielleicht findest du die Texte auf den ersten Blick ansprechend und gut zu lesen. Und du gehst
deswegen davon aus, dass deine Webtexte genauso geschrieben sein müssen. 

Du kannst allerdings überhaupt nicht einschätzen, wie oft während des Besuchs der Website
ein Angebot gebucht oder ein Produkt bestellt wird. Du siehst es den Texten nicht an.

W E R  S A G T  D I R ,  D A S S  D I E  T E X T E  W I R K L I C H
E R F O L G R E I C H  S I N D ?  
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Nur weil ihr dasselbe Produkt vertreibt oder dieselbe Dienstleistung anbietet, müsst ihr noch
lange nicht dieselbe Zielgruppe haben. Ihr sprecht möglicherweise komplett andere Menschen
an.

Unterschiedliche Menschen brauchen unterschiedliche Websites. Und unterschiedliche
Webtexte.

W E R  S A G T  D I R ,  D A S S  D I E  Z I E L G R U P P E  D I E S E L B E
I S T ?

B E I S P I E L E :

Bella möchte mit ihren Lippenstiften vor allem die Frauen ansprechen, die ein
Bewusstsein für Nachhaltigkeit, Tier- und Umweltschutz haben. Menschen,
die Naturkosmetik der klassischen Kosmetik vorziehen.

Günstige Lippenstifthersteller sprechen vor allem junge Menschen an, die
Kosmetik lieben, aber nicht viel dafür ausgeben können. Nachhaltigkeit, Tier-
und Umweltschutz spielen auch hier eine eher untergeordnete Rolle. Soll der
Lippenstift günstig angeboten werden, darf er auch in der Produktion nicht viel
kosten.

Große Lippenstifthersteller im hochpreisigen Segment pfeifen da eher drauf.
Ihre Zielgruppe sind modebewusste Frauen, denen Marken wichtig sind und
die das passende Kleingeld haben. 
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DIE BASICS
FÜR ERFOLGREICHE

WEBSITE-TEXTE.

Wenn  d i r  das  Schre iben  l i eg t ,  i s t  das  schon  mal  e ine  gute  Bas is .  
Schre iben  i s t  a l le rd ings  noch  l ange  n ich t  tex ten .  Texten  i s t  so  v ie l  mehr .

Tex ten  bedeute t ,  de in  Zie l  mit  Worten  zu  er re ichen.  

Deswegen  ver inner l i che  a ls  Ers tes  d ie  Bas ics  
fü r  er fo lg re iches  Webtex ten .

04
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Das klare Ziel eines jeden gut geschriebenen Textes: Der Leser entscheidet sich für dich. Für
dein Angebot. Für deine Produkte oder Services. 

Dein Social-Media-Content bietet Mehrwert, der Leser folgt dir. 

Du bewirbst auf deinen Social-Media-Accounts regelmäßig deinen Newsletter, er abonniert
ihn. 

Deine Website-Texte lassen keine Fragen offen, er bucht dein Angebot.

Noch mal: Texten ist so viel mehr als Schreiben. Es bedarf einer Struktur. Der klassische rote
Faden muss deine Besucher vom ersten Moment an die Hand nehmen. Und am Ende zu
Kunden machen. 

04 D I E  B A S I C S  F Ü R
E R F O L G R E I C H E  
W E B S I T E - T E X T E .

4 . 1 .  M O T I V I E R  M I T  D E I N E N  T E X T E N

4 . 2 .  L E I T E  M I T  D E I N E N  T E X T E N

Beim erfolgreichen Verkauf deiner Produkte geht es darum, deinen möglichen Kunden den
Produktvorteil glasklar aufzuzeigen und ihnen damit zu sagen: „Konkret heißt das für dich…“
Also Vorteile aufzeigen und Überzeugungsarbeit leisten.

Stell dir vor, ein potenzieller Käufer steht dir gegenüber und hat Interesse an deinem Produkt.
Was tust du? Richtig! Du beginnst damit, über dein Produkt zu schwärmen – wie toll es ist, was
es kann, warum es besser als das Konkurrenzprodukt ist. Währenddessen wirst du sehr genau
beobachten können, wie dein Gegenüber auf deine Argumente reagiert. Ob deine Bemühungen
fruchten, merkst du ziemlich schnell. Zum Beispiel durch ein zustimmendes Nicken.

Acht Jahre lang habe ich als Visual Merchandiserin für eine schwedische Modekette gearbeitet.
Meine Aufgabe war es, die Schaufenster so zu gestalten, dass die Menschen davor stehen
bleiben. Verweilen. Dass sie beginnen, sich selbst in dem Outfit zu sehen. Um auf direktem
Weg den Laden zu stürmen und die komplette Kombi zu kaufen.
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Exakt diese Reaktion müssen auch deine Produkttexte beim Lesen auslösen. Versuch also,
beim Texten das Verkaufsgespräch in deinem Kopf vorauszudenken. Oder stell dir das
Schaufenster vor. Und schreib statt der Infos zu deinen Produkten, alle Argumente und alle
Vorteile penibel auf.

Beim Lesen wollen deine Interessenten nämlich ganz genau wissen, was sie bekommen. Und
welche Vorteile ihnen dein Produkt bietet. Die 3-mal-Sehen-Regel hilft dir dabei.

4 . 3 .  D I E  3 - M A L - S E H E N - R E G E L

Sie wollen das Produkt sehen – deswegen zeigst du Produktbilder.

Es geht also nicht „nur“ darum, dein Produkt zu zeigen. Es geht vielmehr darum, dein Produkt in
der Welt deiner Leser zu platzieren. Durch deine Texte.

Warum du kein Verkaufsargument für selbstverständlich halten solltest, liest du in Kapitel 6.
Warum dabei aber weniger mehr ist, erfährst du in Kapitel 8.
 

Sie wollen sehen, warum es das Produkt wert ist, gekauft zu werden.
Deswegen knallst du alle Vorteile raus, die es bietet.

Sie wollen sich selbst in dem Produkt sehen, um es mit bestem Gewissen zu
kaufen – deswegen gehst du explizit auf deine Zielgruppe ein.
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P L A T Z  F Ü R  D E I N E
N O T I Z E N
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ZEIG ALLE

VORTEILE
AUF.

Warum  so l len  de ine  In te ressenten  kaufen?  

Nur  wei l  de in  Produkt  de iner  Meinung  nach  der  Knal le r  i s t?  
Oder  wei l  de ine  Serv ices  i n  de inen  Augen  der  Hammer  s ind?

Das  sehen  de ine  In te ressenten  anders .  Sie  wol len  davon  
überzeugt  werden,  dass  de in  Angebot  Vor te i le  fü r  s ie  br ing t .

05
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Es ist gar nicht so schwer, uns Menschen dazu zu bewegen, die Kreditkarte glühen zu lassen
oder mit Fuffis um uns zu schmeißen.

Nutzen-Argumentation heißt das Zauberwörtchen: Deinen möglichen Kunden den Produktvorteil
glasklar aufzuzeigen und ihnen damit zu sagen: „Konkret heißt das für dich…“

Dabei geht es weniger um die Frage: „Warum soll ich das kaufen?“, sondern mehr darum:
„Welchen Vorteil habe ich, wenn ich das kaufe?“

Wie du die Produktinformationen deinen Lesern so schmackhaft wie einen Schokomuffin
machst, verrate ich dir jetzt. Dass es drei Beispiele aus der Mode sind, ist meiner Vergangenheit
in der Textilbranche und meiner Passion für Fashion geschuldet. #klamottensuchti

05 Z E I G  A L L E
V O R T E I L E  A U F .

5 . 1 .  M A C H  D E I N E  P R O D U K T I N F O R M A T I O N E N
S C H M A C K H A F T  W I E  E I N E N  S C H O K O M U F F I N
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DAS
PRODUKT

E I N  B E I S P I E L :

D a m e n p a r k a

DIE
PRODUKT-
INFOS

WAS HEISST DAS 
KONKRET?

MÖGLICHE
PRODUKT-
BESCHREIBUNG

F a r b e :  S c h w a r z

F i g u r b e t o n t  m i t
T a i l l e n g ü r t e l

O b e r m a t e r i a l :
1 0 0 %  B a u m w o l l e

F u t t e r :  1 0 0 %
P o l y e s t e r

P a s s t  ü b e r a l l  d a z u .

M a c h t  s o  w a s  v o n  s c h l a n k .

F ü h l t  s i c h  a n g e n e h m  a u f  d e r  H a u t  a n
u n d  i s t  a u c h  f ü r  A l l e r g i k e r  g e e i g n e t .

B e s o n d e r s  a t m u n g s a k t i v .

E i n  P a r k a  f ü r  a l l e  F ä l l e :  D e r
f i g u r b e t o n t e  D a m e n p a r k a  i n  S c h w a r z
p a s s t  z u  j e d e m  d e i n e r  O u t f i t s .  D e r
T a i l l e n g ü r t e l  s c h m e i c h e l t  d e i n e r  F i g u r .
D a s  O b e r m a t e r i a l  b e s t e h t  a u s  1 0 0  %
B a u m w o l l e  –  d a s  f ü h l t  s i c h  s e h r
a n g e n e h m  a u f  d e r  H a u t  a n  u n d  i s t
a u c h  f ü r  A l l e r g i k e r  g e e i g n e t .  D a s
F u t t e r  b e s t e h t  a u s  1 0 0  %  b e s o n d e r s
a t m u n g s a k t i v e m  P o l y e s t e r .  
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DAS
PRODUKT

N O C H  E I N  B E I S P I E L :

R e g e n j a c k e  f ü r  D a m e n

DIE
PRODUKT-
INFOS

WAS HEISST DAS 
KONKRET?

MÖGLICHE
PRODUKT-
BESCHREIBUNG

F a r b e :  D u n k e l b l a u

W i n d -  u n d
w a s s e r a b w e i s e n d

M a t e r i a l :  1 0 0 %
P o l y e s t e r

I n n e n f u t t e r :  1 0 0 %
P o l y a m i d

S e h r  g u t  k o m b i n i e r b a r .

S c h ü t z t  v o r  R e g e n  u n d  W i n d .

P o l y e s t e r  n i m m t  g e r a d e  e i n m a l  u m  d i e  
7  %  d e s  E i g e n g e w i c h t s  a n  F e u c h t i g k e i t
a u f .  A u ß e r d e m  t r o c k n e t  e s  s e h r  s c h n e l l .

D a m i t  b l e i b s t  d u  n i c h t  n u r  v o n  a u ß e n
t r o c k e n  –  s o n d e r n  a u c h  v o n  i n n e n .

D i e  w i n d -  u n d  w a s s e r a b w e i s e n d e
D a m e n r e g e n j a c k e  s c h ü t z t  d i c h  z u v e r l ä s s i g
v o r  R e g e n  u n d  W i n d .  I n  f l e x i b e l
k o m b i n i e r b a r e m  B l a u .  A u ß e n  b e s t e h t  d i e
R e g e n j a c k e  a u s  1 0 0  %  P o l y e s t e r  –  u n d  d a s
n i m m t  g e r a d e  e i n m a l  u m  d i e  7  %  d e s
E i g e n g e w i c h t s  a n  F e u c h t i g k e i t  a u f .
A u ß e r d e m  t r o c k n e t  e s  s e h r  s c h n e l l .  I n n e n
b e s t e h t  d i e  J a c k e  a u s  1 0 0 %  P o l y a m i d .
D a m i t  b l e i b s t  d u  n i c h t  n u r  v o n  a u ß e n
t r o c k e n  –  s o n d e r n  a u c h  v o n  i n n e n .  
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