18 Direkt Marketing Ideen

1.

Könner  wenden die normalen Werbeverfahren beim Direkt-Marketing nicht an. Sie halten sich von klugen Schlagzeilen, hochgestochener Kunst, imagebildenden Grafiken und kurzen Texten fern.

2.

Könner hören nicht auf zu testen:  niemals. Sicher, sie geraten bei einer Rekordantwortquote, die im Umsatz und Gewinn neue Höchstpunkte bringt, in Hochstimmung. Aber sie glauben, dass Rekorde stets gebrochen werden sollten, und deshalb testen sie weiter. Sie prüfen neue Angebote, Texte, Grafik, Bestandteile von Sendungen, Adressenlisten, Produkte und Direkt-Marketing-Instrumente. Stellen Sie im gesamten Direkt-Marketing sicher, dass Sie Ihre Zentrale Idee hervorheben. Unterstreichen Sie sie.

3.

Einklammerung, mit einer besonderen Farbe, die Ihre Schwerpunkte hervorhebt, durch grelle gelbe Zeichen oder mit GROSSBUCHSTABEN. Könner geben ihrer Zielsetzung soviel Hilfe wie möglich. Entscheidendes hervorzuheben vereinfacht das Lesen. Heben Sie nicht zuviel hervor, sonst geht die Übersicht verloren.

4.

Obwohl Direkt-Marketing in allen 12 Monaten funktionieren kann, sind die drei besten Januar, Februar und Oktober. Dezember ist als vierter  um einen Deut schlechter. Diese vier Monate zeigen alle einen Beginn an: Das neue Jahr den hereinbrechenden Frühling, die Winterzeit und das Schuljahr. März, April und November erreichen im allgemeinen 77 Prozent dieser drei besten Monate. Mai, Juni, August und Dezember kommen auf 50 bis 75 Prozent der guten Monate. Juli und August sind traditionell trostlose Monate für das Direkt-Marketing,  wahrscheinlich deshalb, weil sich die Menschen mehr im Freien betätigen. Faustregel: Je schlechter das Wetter, desto besser das Klima für Direkt-Marketing.

5.

Denken Sie kreativ über Briefmarken. Verwenden Sie mehrere Briefmarken, eine Gedenkbriefmarke oder eine ausländische auf einem Brief aus dem Ausland. Diese Punkte konzentrieren sich mehr auf die Vorstellungskraft als auf das große Geld; ein ideales Betätigungsfeld für Könner.

6.

Benutzen Sie kein billiges Umschlagpapier, dünnes Briefpapier, grelle Schrift und sonstiges, was »Papierkorb-Post« charakterisiert. Es verblüfft mich immer wieder, wenn ich Kunden mit ausgezeichneten Angeboten treffe, die eine phantastische Summe für den Entwurf eines Mailings zahlen wollen und auch bereit sind, viel Geld für Adressenlisten auszugeben, aber dann zu geizig sind, um alles auf teurem Papier erscheinen zu lassen. Die Pfennige, die sie sparen, kosten sie viele Mark an Gewinn. Ein Mailing ist nur so stark wie sein schwächster Teil.

7.

Kleinere Umschläge sind bei manchen Sendungen wirksamer als normale Standardbriefumschläge. Es lohnt sich deshalb, sie zu testen. Sie können Ihnen als zusätzlichen Bonus noch Sparsamkeit bieten. Weiße und grauweiße Umschläge werden am wahrscheinlichsten geöffnet. Experten haben Tests mit allen bekannten Farben durchgeführt; Weiß schlägt alles.

8.

Rücken Sie die erste Zeile Ihrer Absätze ein, um Ihrem Brief ein persönlicheres Aussehen zu geben. Vergessen Sie nicht, daß die Leute Ihren Brief lesen, wenn sie allein sind, nutzen Sie deshalb die Intimität.

9.

Verwenden Sie Ihren eigenen Briefbogen, wenn Sie etwas an Ihre Kunden versenden. Sie werden Ihrem Umschlag und Inhalt um so höhere Priorität geben.

10.

Die Worte »persönlich und vertraulich« werden die Zahl der Leute erhöhen, die Ihren Umschlag öffnen. Aber was Sie dann mitteilen, sollte auch persönlich und vertraulich sein, oder Sie werden einen Interessenten entfremden.

11.

Obwohl es mit dem Computer leicht ist, Ihren Brief mit einem geraden rechten Rand (»Blocksatz«) aufzusetzen, sollten Sie nicht dieser Versuchung verfallen. Ihre Tante Marie schrieb niemals in Blocksatz, und Ihnen gefielen ihre Briefe immer. Ihre Leser werden durch Briefe abgestoßen, die maschinengesetzt und unpersönlich erscheinen.

12.

Viele Tests zeigen, dass Briefe mit Fotografien Ihres Produktes im Gebrauch oft vorteilhafter sind als Briefe ohne Fotos. Nach meiner eigenen Erfahrung wirken Briefe mit einem Farbfoto des »Geschenks«, das der Empfänger für seine Antwort erhält, am besten. Wenn dieses Farbfoto durch das Fenster des Umschlags auftaucht und daneben die Zeile »Ein Geschenk für Sie!« zu sehen ist.

13.

Die beste Farbkombination für größtmögliche Aufmerksamkeit besteht aus: Weißem Papier, schwarzer Schrift und Unterschrift, Unterstreichungen und/oder Randanmerkungen in Blau. 

14.

Gebrauchen Sie Zeichnungen in einer Broschüre, wenn Sie müssen; Fotografien verbessern die Antwortquote. Sie sind glaubhafter, faszinierender, und sie wecken das Interesse eines Lesers mehr als jede Zeichnung. Einerlei, ob Sie Zeichnungen oder Fotos verwenden, schreiben Sie auf jeden Fall einen Bildtext dazu. Sie werden fast immer gelesen.

15.

Nummern für Telefonate zum Ortstarif erhöhen die Antwortquote im Direkt-Marketing, insbesondere bei Sendungen an Einzelpersonen. Wenn Sie keine solche Nummer haben, bieten Sie Rückrufe an. Überraschenderweise erwarten die meisten Arbeitnehmer keinen Rückruf, wenn sie anrufen.

16.

Drucken Sie den Text auf weißem Papier, nie Weiß auf Schwarz. Test auf Test beweist: Werbegrafiker lieben weiße Schrift auf schwarzem Grund. Die Macht der Werbegrafiker darf nicht unterschätzt werden. Sie sind talentiert, überzeugend, und wenn es um Direkt-Marketing geht, oft fehlgeleitet. Direkt-Marketing mit zu viel Einfluss eines Werbegrafikers könnte Preise gewinnen, die sogar an einer Wand aufgehängt werden, aber es bringt keine Aufträge. 

17.

Präsentieren Sie Ihre Werbesendung in der Form einer Umfrage. Legen Sie Ihrer klassischen Werbesendung einen Fragebogen bei.

18.

Unternehmer, die neue und kleine Firmen betreiben, können viele Dinge tun, die für größere unmöglich sind. Entweder sie staffeln ihre Sendungen und verschicken jeden Tag oder jede Woche nur einige Briefe. Sie können aber auch die Adresse mit der Hand schreiben und auf Etiketten verzichten. 

Sie haben die Möglichkeit, persönlich zu unterschreiben und das Postskriptum sogar in Handschrift anzufügen. Ich empfehle aber keine handschriftliche Adresse auf dem Umschlag, weil ihr der Professionalismus einer Adresse in Maschinenschrift fehlt. Aber die anderen Dinge vermitteln einen Hauch Persönlichkeit.

