10 tips voor een succesvolle doe-het-zelfverkoopbrief

Een goed opgestelde direct mail of verkoopbrief kan heel veel respons opleveren. En dat betekent omzet, en daar draait het toch om in zaken doen. Om succes te hebben moet de reclamebrief wel voldoen aan enkele voorwaarden. We zetten er tien op een rijtje.

1. Baken je doelpubliek af

Stuur niet zomaar brieven naar iedereen, maar alleen naar mensen of bedrijven die in je product of dienst geïnteresseerd kunnen zijn. Het doel van een direct mail is nooit iedereen proberen aan te spreken, maar wel respons te krijgen van een geïnteresseerd publiek. Hoe beter je je doelpubliek omschrijft en afbakent, des te meer kans op een goede respons. 

2. Voer een persoonlijk verkoopsgesprek

Brieven zijn een directe manier om in contact te treden met iemand. Het is een persoonlijk verkoopsgesprek, dus one-to-one communicatie. Wees niet bang om ‘jij’ of ‘u’ te gebruiken in je brief: zo spreek je je klanten toch ook aan als je ze tegenkomt? 

3. Benadruk de voordelen voor de klant

Om het even in welke branche je actief bent: je klanten zijn altijd op zoek naar voordelen. Heel wat reclamebrieven geven gewoon een opsomming van de productkenmerken, maar reppen met geen woord over de voordelen voor de klant. Denk na welke kenmerken je eigen product, dienst of bedrijf heeft en vertaal die dan naar voordelen voor je klant.

Bijvoorbeeld: ‘Heel dikke sokken’ is een productkenmerk. ‘Nooit meer koude voeten’ is een productvoordeel. 

4. Spreek de taal van je doelpubliek

Plaats jezelf in de plaats van je lezer. Waarmee is hij bezig? Wat wil hij weten? Waar is hij naar op zoek? Pas als je in je brief op die vragen een antwoord geeft, heb je een goede verkoopsbrief. Stuur je een brief waarin je lezer zich niet herkent, dan zal je brief geen respons teweegbrengen. 

5. Schrijf overtuigend

Aandacht trekken is niet voldoende, je moet je lezer ook proberen overtuigen van de waarde van je product of dienst. Je kan dat doen door bewijzen te geven, door te berichten over resultaten, of door mensen of bedrijven die al gebruik hebben gemaakt van je product of dienst aan het woord te laten. Zo maak je je brief herkenbaar voor je lezer. Als je dan ook nog eens citaten neemt uit de branche van je lezer, dan heb je heel wat kans op succes. 

6. Hou het beknopt

Langdradige zinnen of ingewikkelde zinsconstructies belemmeren een vlotte leesbaarheid. In plaats van bijzinnen te gebruiken, schrijf je er beter twee kortere zinnen. Maak je tekst ook niet ellenlang, maar maak onderverdelingen in alinea’s. 

Over hoe lang een verkoopbrief mag zijn, zijn de meningen verdeeld. Sommigen zweren bij een kort en krachtige brief, terwijl anderen een lange gedetailleerde brief verkiezen. Dat hangt ook een beetje af van je doelpubliek. Als je een brief stuurt naar een geïnteresseerde klant of prospect, is de kans groter dat hij die helemaal leest want over een onderwerp dat je boeit wil je nu eenmaal zo veel mogelijk weten. 

7. Accentueer het belangrijkste 

Je lezer heeft meestal niet veel tijd om je brief te lezen, dus maak het hem zo gemakkelijk mogelijk. Zorg voor voldoende witruimtes, gebruik opsommingen, onderlijn hier en daar iets, zet enkele woorden in vet. Maar overdrijf niet. Je brief moet altijd overzichtelijk blijven. Pas ook op met uitroeptekens. Het maakt de toon van je brief nogal schreeuwerig en roepen doe je beter niet in een persoonlijk gesprek.  

8. Laat je lezer reageren

Een verkoopsbrief kan verschillende bedoelingen hebben: producten voorstellen, een opendeurdag aankondigen, nieuwe ontwikkelingen toelichten, abonnees werven… Hoe dan ook: als je een direct mail stuurt, wil je altijd dat er iets gebeurt. Je wil dat je lezer iets doet. Maak dat duidelijk door te benadrukken hoe hij kan reageren. Zeg bijvoorbeeld hoe hij je product kan bestellen, wanneer en waar hij verwacht wordt, hoe hij je nieuwste catalogus kan krijgen… 

Je kan je respons aanzienlijk verhogen door bij je brief een terugstuurbon te voegen en die een originele naam te geven. 

9. Plaats een echte handtekening

De meest overtuigde handtekening is de handgeschreven handtekening. Neem de tijd om je brieven persoonlijk te ondertekenen, en doe het bij voorkeur met blauwe pen. Als het aantal brieven te groot is, kun je natuurlijk ook je handtekening laten drukken. Doe het in dat geval ook in blauwe inkt. 

Een brief is een gesprek tussen twee personen. Onderteken de brief dus niet met verschillende namen of uit naam van een dienst. Dat maakt het te onpersoonlijk.   

10. Zorg voor een goede p.s.

Uit onderzoek blijkt dat als een brief een p.s. heeft, die vrijwel onmiddellijk wordt bekeken. Maak er dus gebruik van. In een p.s. kun je je aanbod nog eens in de verf te zetten, opsommen welk cadeautje je klant kan krijgen, of wanneer de uiterste datum is om van het voordeel te genieten.  
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