Hoe een testimonial uw bedrijf extra omzet kan bijbrengen

Wat is een case study?

Mensen houden van een goed verhaal. Professionals uit de reclame-, marketing- en PR-wereld weten dat maar al te goed en maken dus met de regelmaat van de klok gebruik van succes story's of testimonials.

Een testimonial is eigenlijk het succesverhaal van een product of een dienst. Een bedrijf laat een klant vertellen hoe tevreden die wel is over een product of dienst. 
De inhoud komt grosso modo op het volgende neer: 
* Klant A heeft een probleem. Hij zoekt een oplossing. 
* Klant A hoort over een nieuw product of een nieuwe dienst van Bedrijf B. Klant A ziet er wel iets in en besluit het product of de dienst uit te proberen. 
* Hoera! Het product of de dienst van Bedrijf B blijkt dé oplossing te zijn. Klant A is in de wolken en wil iedereen laten weten hoe enthousiast hij wel over het product of de dienst van Bedrijf B is. 

Een testimonial / successtory is als het ware mond-tot-mondreclame op papier want het vergroot de geloofwaardigheid van een bedrijf.

Een goedgeschreven testimonial toont en bewijst de voordelen die uw product of dienst heeft geleverd bij anderen en hoe het commercieel voordeel heeft opgebracht. Met andere woorden: een testimonial is een heel sterk staaltje marketingliteratuur om prospecten en nieuwe klanten te overtuigen. 
Waarvoor worden testimonials gebruikt?

Zoals eerder aangehaald is een testimonial bedoeld om prospecten of nieuwe klanten te overhalen om zich, evenals collega’s, een product of dienst aan te schaffen. 

Er zijn verschillende manieren waarop een bedrijf een succesverhaal kan inzetten in zijn marketingmateriaal. Heel wat bedrijven plaatsen de testimonials of succesverhalen op hun website. Een uitstekend idee. Maar… het is zonde om het daarbij te laten. Door een testimonial op veel meer manieren in te zetten haalt u het maximum uit uw investering om een testimonial te laten maken. Méér zelfs: indien doordacht ingezet, haalt u er uw investering ruimschoots uit. 

1. Maak een persbericht van uw testimonial. Een succesverhaal kan relatief snel en eenvoudig omgezet worden in het formaat van een persbericht. Een persbericht kan een soort beknopte versie zijn van uw testimonial. Vergeet in dat geval niet om in het persbericht te vermelden dat er een meer gedetailleerde en uitgebreide versie bestaat van uw testimonial. Uitgevers zouden het verhaal wel eens kunnen opnemen. 

2. Stuur of mail de testimonial naar prospecten en klanten. Het is een uitstekende manier om in contact te blijven, en het houdt uw bedrijf en de oplossingen die het biedt onder de aandacht. Een succesverhaal over uw nieuw product of dienst kan twijfelende prospecten overhalen om klant te worden bij u. 
3. Laat uw verkopers de testimonial gebruiken. Verkopers houden van testimonials. Die kunnen ze immers gebruiken bij hun presentaties, om hun kernpunten te illustreren en om te gebruiken als getuigenissen (testimonials). Een testimonial werkt meestal veel overtuigender dan een brochure. 

4. Plaats de testimonial op uw website. Wilt u meer bezoekers krijgen op uw website? Regelmatig nieuwe en waardevolle informatie toevoegen is dan een goede strategie. Een testimonial draagt zeker bij tot de kwaliteit van uw webcontent. 

5. Gebruik de testimonial als een verhaal in uw nieuwsbrief of e-zine. Succesverhalen gebaseerd op levensechte toepassingen hebben de meeste lezers in bedrijfsbrieven en e-zines. 
6. Testimonials zijn goede aanleidingen voor lezingen. Wanneer een bedrijfsleider of een afdelingsverantwoordelijke een presentatie moet geven op een meeting of conferentie, dan zorgt een testimonial ervoor dat hij een excellente voorstelling van het bedrijf kan geven. De inhoud van een testimonial kan makkelijk omgezet worden in PowerPoint™ slides. Een uitgeprinte versie van de testimonial kan dan dienst doen als handout. 

7. Testimonials zijn sterke wapens bij nieuwe leads. Een testimonial leent zich uitstekend als gratis ‘give away’-product in een advertentie, e-mail, direct mail of op een website. In direct marketing noemt men dat een ‘Informatie Premium’. En het werkt!

8. Gebruik de testimonial als testimonial. Testimonials of getuigenissen maken voordelen geloofwaardig. Aangehaalde uitspraken (‘quotes’) van tevreden klanten kunnen ook gebruikt worden – mits toestemming uiteraard – in reclame, brochures, verkoopsbrieven, websites…

9. Testimonials zijn handig promomateriaal op vakbeurzen. Iedere standhouder heeft wel flyers en brochures. Maar niet iedereen heeft testimonials. Het laat uw bedrijf opvallen. Een testimonial opgehangen aan de stand bijvoorbeeld werkt heel sterk. 

U ziet het: een testimonial is een waardevol marketinginstrument. Het kan op vele manieren ingezet worden en de investering in een testimonial verdient zich dan zeker terug. 
