3 megsemmisito ereji kritika a szovegirasodrol...

De vajon igazak?

A ,, Tul hosszu — ugysem olvassak’, a ,tul kozvetlen — bratyizos" és a ,, Top-shop-os — nyomulos”...

Ha megfogadtad a Navigatorban korabban megjelent tanacsokat, és a DM-ed mar tartalmazza az 6sszes siker-
kelléket, akkor latatlanban mondom, hogy a promdd biztosan nem lehet csapnivald!
Lehet azonban, hogy miel6tt kikildod, elbizonytalanit a titkarnéd vagy a baratod a véleményével, a fenti 3

kritikaval.
Igazuk van?

Utanajartam, vajon hogyan olvassak a cimzettek a DM-eket...

Nemrég elkészitettem egy hotel
promocios levelét, melyben egy
programra invitaltuk a kzonséget.
Ugy éreztem, hogy beleadtam apait-
anyait:

1. volt figyelemkelt6 cimsor,

2. az ligyfél problémaira koncentrald
— tovabbolvasasra 6sztonzd —
bevezeto,

3. volt benne jelentkezési hataridg,

4. Ugyesen talalt ar,

5. cselekvésre 6sztonzés (hogy
végigfussunk az AIDA-n)

6. némi kifogaskezelés,

7. és persze utbirat a végén.

Hatrad6ltem, mint aki jol végezte a
dolgat, és 6romittasan atkiildtem a
barataimnak, hogy ,tessék,
véleményezzétek!”

Gondoltam, besoprom a virtualis
hatba veregetéseket.

Révid id6n bellil azonban az
egyikiikt6l megkaptam a 3 kritikat,
amikkel egycsapasra megsemmisitett:

1. ,Tul hosszu — Ggysem olvassak
ell”

2. ,Tul kbzvetlen a stilus —
bratyizos!”

3. ,Nagyon nyomulsz — latszik, hogy
el akarsz adni. Top shop-o0s.”

Meglepd, mi motivalja a kritikust

Azzal nyugtattam magam, hogy a
baratom mégsem a célcsoport, és 6
nem tudhatja...

SGt, picit gyanitom, hogy amikor
Véleményezésre” atadtam a levelet
azzal bekapcsoltam a kritikai-
agyk6zpontjat, és valdjaban
akaratlanul felkértem arra, hogy
szandékosan keressen hibakat, sot,
zuditsa ram ,,puszta segitészandékkal”
minden multbéli sérelmét.

Hat, Megkaptam.

Megfogadom a Navigator korabbi
tanacsait, tobbet nem mutatom meg a

leveleimet kiktildés el6tt olyannak,
aki nem tartozik a célzott korhoz.

Mindenesetre ezek utan nagyon
furdalt a kivancsisag, vajon mégis,
mi igaz a kritikakbdl?

Hogyan fogadjak a cimzettek a
DM-eket?

Sikeres, de folyton rohand, elfoglalt
kisvallalkozdkat kérdeztem meg.

Tudni akartam, hogy hol buknak el
a mailben kildétt DM-k, vagy miért
kertilnek kukaba az offline promok.
Es persze megakartam érteni azt is,
hogy van-e valamilyen kdzds
azokban az emberekben, akik
ravehetok az olvasasra, akik
meggybzhetok és végiilis vasarolni
fognak.

A reklamlevél-fogyasztok 3
tipusa

A megkérdezettjeim nagyobbik fele
el6szor habozas nélkil azt felelte,
hogy, 6 sosem olvas el ilyesmit,
nem ér ra a reklamokra.

Persze, nem hagytam ennyiben a
faggatdzast, majd kérdéseimre
hamarosan megnyiltak és vidam
sztorizasba kezdtek, ki mit vett mar
egy-egy meggy06zo reklamlevél
hatasara.

Rajottem kozben, hogy valdjaban 3
tipusa van a cimzettjeinknek:

1. A morgo0s pesszimista, aki
valdban nem olvas el semmilyen
promot és DM-et, mert szerinte azok
.blzlenek” az eladasoktdl, és rajta
aztan senki se akarjon
meggazdagodni. O jol érzi magat
ugy, ahogy van, tud mar mindent,
ami neki fontos, ha pedig mégis
szilksége volna valamire, akkor
majd annak 6 maga utanajar. Neki a

levél tdl hosszu, onnan tudja, hogy
reklam.

A stilus bratyizds, mert vele tavolsagot
kell tartani, nehogy véletlentil
«beleldsson” a gondolataiba barki.

A levél pedig biztosan tdl nyomulds és
topshop-os.

& annak a hive, hogy a marketing
legyen alazatos, és kezd a leveledet
igy: ,Engedje meg, hogy bemutassam
a termékemet!” Persze, ezt nem
tanacsnak szantam, ugyanis — bar
ettdl némiképp megnyugodna a
pesszmista olvaso lelke — vasarolni
ezek utan sem fog.

Igy aztan kérlek, ne kezd ugy a
leveledet!

2. A mindenevo — reklamfanok
viszont éppen a masik végletbe
tartoznak. Mindent elolvasnak,
attanulmanyozzak minden sorodat,
atélik a benne 1évo érzelmi hatasokat,
tanulnak belGle, ellesik a triikkjeidet,
de végiilis nem vasarolnak.

Oket szérakoztatja a reklam, és
tudatosan ,,csak” reklamként kezelik.
Fejet hajtanak a szévegirasod el6tt, de
tovabblépnek, és varjak a kovetkezo
ajanlatodat.

Persze, néha Ok is vasarolnak, de nem
Ok a mi embereink.

3. A cimsoron fennakado —
racionalis olvaso az, aki neked kell!

Rohan, nem nyit ki minden mailt, de
nem is utasit el azonnal.

Ha megfogja a cimsorod, végigfutja a
leveledet.

El6szor csak felhlizza kérd6n a
szemoldokét a cimsoron, majd jobban
rafdkuszal az elsé bekezdésedre,
kivancsi lesz és tovabbolvas.

A levél kozepén mar vagyik a
portékadra, és alig varja, hogy mondd
az arat, és mutasd, hogy mit tegyen.
Aztan pedig rendel!



O kell neked!!

Oket kérdeztem tovabb, és kiderilt
néhany tovabbi fontos részlet arrol,
hogyan is olvassak a cimzettjeid a
szOvegeidet:

A cimzettek mar a ,feladonal”
kukaznak?

Amikor e-mailben érkezik a tisztelt
cimzetthez a leveled, sajnos mar azzal
is szamolnod kell, hogy a ,feladé” — ra
pillantva torli a leveledet — olvasas
nélkdl.

Ugy itéli meg, hogy nincs most igénye
olyan termékre vagy szolgaltatasra,
amit te adhatsz. Neki aztan irhatsz
barmilyen (it6s cimsort, el sem jut
addig, hogy elolvassa.

Lehet, hogy csak rohan, most nincs
ideje, késébb pedig elfelejti elolvasni,
de az is lehet, hogy mar be van oltva
a leveleid ellen, spam-be mégsem
tenné, hatha még egyszer jol jon egy
ajanlatod, de alapvetden nem érdeklik
a rendszeres irasaid.

Mit tehetsz, hogy legalabb az
esélyt megkapd arra, hogy
kinyissak a mailedet?

1. Erdemes idénként valtoztatnod a
feladét. Nem csak a cégneved
allhat ott, hanem barmi mas,
mondjuk, irhatod azt, amiben
mester vagy.

Pl: ha matracokat forgalmazol,
irhatod azt, hogy: ,Az alvas
szakértGje”, ahogyan egy hazai
vallalkozas definialta magat.

2. Arra azonban figyelj oda, hogy
kelléen komoly legyen a valasztott
titulusod hangzasa,
mert a ,leped6-akrobata” felado
nem éppen arra utal, hogy
egészséges matracokat
forgalmazol.

3. Persze, a targymezd eztan is
érdekes kell legyen, kiilonben
amiatt nem fogja kinyitni a rohano
cimzetted a mailedet.

4. A promod legyen tobb Iépcsés, ne
varj mindent elsopro sikert
egyetlen levéltdl. A rohand

olvasok ugyanis ma még
olvasatlanul ugortak at az
irdsodat, de ha holnap épp
volna idejik, elolvasnak.

Mi torténik, miutan kinyitotta a
mailedet?

El6szor a cimsort, aztan csak
minden 2. sort, vagy azonnal
a végét olvassa?

Ha robbant a cimsorod, és a
bevezetdd elsd 2 mondata is réla
sz0l, akkor meg van!
Megszerezted a cimzetted
figyelmét a levél
tovabbolvasasara.

& azonban valahogy igy gondolja:

-, érdekes, érdekes, de mire megy

ki a jaték, hol a vége?.. Nézziik,
mennyit kell még elolvasnom?!”

A legtdbben a cimsor és az
érdekes els6 bekezdésed utan
raszanjak magukat, hogy
végigolvassak a leveledet, de
elGszor végigporgetik azt, hogy
megnézzék meddig is kell majd
olvasniuk.

Kdzben a szbvegbe is bele-bele
olvasnak. Mondjuk, minden 2-3.
sorba belepillantnak. Ha az ott
latott részletek olyan
kulcsszavakat tartalmaznak, amik
neki éppen meghatarozdak, akkor
veszik a faradtsagot és végll az
elejétdl nekiallnak végigolvasni azt
a promot.

Az olvasé ugyanezt teszi a
rovid és ugyanezt a hosszi
levelekkel. A kiilonbség
azonban lényeges:

A rovid levélnél is csak minden 2.
sort fog el6szor végigfutni, csak
épp sokkal gyorsabban a végére
ér.

Ez az id6 pedig nem elég ahhoz,
hogy kell6 benyomast szerezzen!
Nincs ideje arra, hogy
tudatosuljon benne a sajat
problémaja, a hianyérzet a
termékre, és vagyni kezdjen a
portékadra!

Ha e-mailt irsz, ne legyen rovidebb
1 oldalndl az irasod, az offline
promdd pedig ne legyen 4 oldalnal
kevesebb!

Hadd forgassak, hadd porgessék!

Hogyan veheted ra az olvasodat
arra, hogy végig is olvassa a
promoédat?

1.Hasznalj kiemeléseket! Miutan
az olvasdd szeme csak atsiklik az
anyagodon — el6szor — meg kell
ragadnod a figyelmét az ligyesen
kivalasztott kulcsszavakkal. Ne
mondatokat emelj ki, hanem csak
kulcsszavakat, rovid kifejezéseket!
Olyanokat, amik az ligyfél hasznat
szolgaljak vagy problémait és
annak megoldasat emlitik.

2.Tordeld a leveledet szellGsen,
attekinthet6en! Mar ezzel is
segited az olvasast, és persze,
magadnak teszel vele jot.

3.1rj utéiratot a leveled végére!
Amikor ugyanis csak végigporgeti
az olvaso a szbveget, és megnézi,
meddig kell kitartania az
olvasasban, épp az utdiratod fogja
ravenni arra, hogy megtegye.

Az utéiratodba tgyesen foglald
0ssze egyetlen mondatba mindazt
a ,jovoképet”, jovobeli hasznot,
amit a vevdd a portékaddal
megszerezhet.

Az utdiratod legyen 6sszhangban
a cimsoroddal, adjon egy keretet
tartalmilag is az irasodnak!

A kozvetlen stilustol
hidegrazast kap?

A kozvetlen stilustdl, a laza és
dinamikus irdsmédtdl lendiiletet
kap a leveled.

A tobbség, mint kiderilt épp ezt
szereti. Ugy érzik, bizalmas
informacidkat, barati segitséget
adsz at nekik. Ettdl pedig 6k
maguk is nyitottabbak feléd.
Raadasul ez a stilus sokkal
szorakoztatobb is, és életszerlibb
azzal, hogy éppen azokat a
széfordulatokat hasznalod, amiket
a beszélt nyelvben.



Aki kozvetlen stilustdl hidegrazast
kap, az alazatra vagyik.

Az alazattal kapcsolatban azonban
meglepd az igazsag:

Korabban az volt a trend,
hogy a ,vevoért mindent, a
vevonek nyalizni kell!”

Ezt teszi hat mindenki, aki a vevot
be akarja cserkészni.

Csakhogy id6kozben olyan sokan
nyaliznak a vevének, hogy 6 mar
unja ezt. Ez erételjesen
megvaltozott! Legyél udvarias, de
ne alazatos!!!

Gondold végig: sokkal
értékesebbnek tartod te is azt,
amiért picit meg kell kiizdeni, mint
azt, ami az 6ledbe hullik!!!

Ha a leveled csupa udvarias
széfordulat, csupa alarendeltség,
csupa kiszolgalas, akkor az értékét
veszti és pitizOvé tesz.

Maradj a magabiztos, baratias,
beszélt nyelvi, laza stilusnal.
Szbrakoztasd az olvasddat, és 6
pedig egyre jobban vagyik majd a
termékeidre és szolgaltatasaidra.

Mi a helyzet a top-shop-ossal?

Megkérdeztem, mi az, hogy ,top-
shop-0s?”

A vélasz az, hogy:

-~ nyomulds, latszik, hogy eladni
akarsz!”

Még szép, hogy el akarok adni!
Kilénben miért irtam volna a
levelet!?

Es persze, hogy ennek érdekében

beleteszem:

1. a megrendeld lapot,

2. a rendelési hataridct,

3. megemlitem, hogy a készlet
véges,

4. és persze, hogy alatamasztom
néhany okos érvvel, hogy
miért is éri meg ez az
ugyfélnek!

Legyen csak top-shop-os a

leveled!

A top-shop eladasai — nem is

gondolnad mennyire — nagyon

magasak! Ez bevalt technika,
alkalmazd te is!

Még az sem mindegy, mikor
érkezik a leveled!

Hétfén sohal!

Hétfén még elszantan tervezik a
feladataikat az emberek, és a
hétvégi pihenés utan nagyobb
lendilettel koncentralnak a
munkara, mint mas
munkanapokon.

Nézd csak meg az utakat!
Hétfonként valahogy korabban
alakulnak ki a dugdk is a
nagyobb varosokban, mig a hét
vége felé. A péntek reggelek,
pedig kifejezetten almosan
indulnak.

Ha hétfén délel6tt kiildesz e-
mailt az elfoglalt
célcsoportodnak, akkor szinte
biztos, hogy kukazni fogja azt.
Massal, a sajat feladataival akar
foglalkozni akkor.

Nem is beszélve arrdl, hogy a
hétfo délelott a legtobb cégnél a
heti tervez6 meetingekre megy
el.

Id6zitsd a leveleidet Ugy, hogy
az kedd délutantdl landoljon
valamikor a cimzett
postaladajaban!

A hétf6i meetingek és stressz
utdn mindenki nyitottabban
fogadja majd a kovetkez6
napokban érkezé ajanlataidat.

Akkor most tal hossza?
Bratyizds? Top-shop-os?

Akkor végiil is hogyan fogadja a
célcsoportod a tul hosszu,
bratyizds és teleshopos
maileket?

Azok, akik pesszimistak, sosem
olvassak a reklamleveleket, és
sosem vasarolnak. Biztosan a
pokolba kivanjak az ilyen
leveleket.

Persze, roppant kivancsi volnék
ra, hogy 6k maguk hogyan
adjak el a sajat termékeiket,
vagy hogyan érvényesiilnek a
sajat koreikben?

Ne rajuk koncentralj!

A DM-jeid sikere egyébként még
mindig a cimlistadon mulik.

A legfrissebb felmérések szerint
pedig a hatékonysaguk mar
sajnos csak 0-1% kdzott van.

Az eddigi konverzidk, eladasi
statisztikak alapjan a bratyizds,
kozvetlen hangvétel(i levelek, az
eladasra buzditd topshopos mailek
és a hosszabb — akar
kifogaskezelést is tartalmazé —
promaciok sokkal tobb eladast
produkalnak, mint a rovid,
alazatos DM-ek!

Ne ess kétségbe! A fenti 3 kritika
sokkal inkabb dicséret, mint
probléma!

Sok sikert!



