Nain laadit hyvan myyntikirjeen ja
markKkinointikirjeen

Hyva myyntikirje on sellainen, jonka vastaanottaja huomaa ja lukee. Huono on tietysti sen
vastakohta: vastaanottaja ei noteeraa eika lue sita.

Hyvéan myyntikirjeen ei tarvitse myydé jokaiselle ollakseen hyva. Yleensa riittaa etta Kirjeen avulla
I0ytyy sellaisia asiakkaita, jotka tarvitsevat tuotettasi tai palveluasi nyt juuri. Se on hyva asia, ettet
saa turhia kiinnostuneita, jotka vain kuluttaisivat aikaasi, eivatké kuitenkaan ostaisi mitaan.

No miten sitten herattad vastaanottajan huomio, jotta han lukee Kirjeesi sisaltdman viestin?

Laheti kirjeesi vastaanottajan nimella. Ala siis laheté pelkastaan yrityksen nimella ja henkilon
tittelilla osoitettua kirjettd, vaan henkilokohtainen vastaanottajan nimella varustettu kirje. Sita
varten sinun on selvitettdvé asiakkaasi nimi. Saat nimi& yrityksesi asiakkuuden
hallintajarjestelméasta, ostamalla rekistereita tai alkamalla keradméaan omaan asiakaskuntaasi
kuuluvien henkil6iden nimié ja osoitteita.

Kirjoita persoonallisesti. Voit kdyttd4 vaikka tavallisesta A4:n tai sen puolikkaasta pienempéé
kuorta, johon Kirje on taiteltava kolmasti. Monet amerikkalaiset myyntikirjeet ovat sellaisissa
kuorissa. Tai jos haluat, kirjoita vastaanottajan nimi kynalla kirjeen alkuun. K&yta hyvaa paperia ja
kirjekuorta. Jos Kirjeita ei ole paljon, Kirjoita osoite kuoren paalle kynalla.

Mikaan myyntikirje ei toimi pelkalla huomion keradmisella. On oltava my6s sanoma ja asiaa.

Yksi tapa laatia kirjeen sanoma noudattaa vanhaa kunnon AIDA- menetelmaa. Sen ensimmaéinen A
on attention eli huomio, I on interest, D on desire ja viimeinen A on action.

Kirjeessa on siis ensin heratettdva huomiota, sitten kiinnostusta, sitten halua ja lopuksi toimintaa.

Huomion heréttdmiseksi sinun on hyvé tuntea hiukan asiakkaasi paansarkyja ja tavoitteita. Tietoa
niistd saat kysymalla olemassa olevilta asiakkailtasi. Usein ehdotan omille konsultointiasiakkailleni,
ettd he kysyisivat omilta asiakkailtaan pari kolme helppoa kysymysta. Vastausten perusteella voi
sitten alkaa suunnitella myyntikirjetta.

Kun kirjoitat kirjeen alun asiakkaan omalla kielella” kayttamalla asiakkaalle tuttuja sanoja, herétét
kiinnostusta ja samalla osoitat, etté kirjeen lahettdjané olet alan ammattilainen. Kerro hyodyisté ja
eduista mahdollisimman konkreettisesti ja valta yleisyksié ja latteuksia.

Latteuden tunnistat siit4, etteivat ne kerro oikeastaan yhtaan mitédén. Hyva tehokeino on my®és, etta
jatat adjektiivit pois, tai ainakin mahdollisimman véhalle. Olethan sin&kin saanut mainospostia,
joissa kuvaillaan myytdvéaa tuotetta tai palvelua ylitsevuotavilla adjektiiveilla, ja jotka tekevét koko
mainoksesta epauskottavan. Ehk& olet saanut postia jopa maailman johtavilta yrityksilta, joiden
henkilomé&aré on viisi tai alle. Mika johtava tuollainen oikein on?

Y hteenvetona sanoisin ohjeeksi, ettd &la leuhki niin, ettd kirjeestasi sinut tunnistetaan tyhjan
puhujaksi, vaan leuhki konkreettisilla ja todellisilla ansiolla vastaanottajan omalla “’kielella”.



Tahan mennessa olet siis saanut kirjeesi vaiheeseen, ettd on aika pyytaa asiakasta toimimaan.

Jos tuotteesi ostamisesta on helppo paattaa, pyyda tilausta heti. Jos paatos edellyttada neuvotteluja tai
sind tai asiakkaasi tarvitsette lisatietoja, ehdota silloin asiakasta ottamaan sellainen askel, joka vie
kohti tilausta, joka voi olla tapaaminen.

Jos haluat, paaté kirjeesi lupaukseesi soittaa asiakkaalle. Kun aikanaan soitat, tiedustelet asiakkaan
mielipidettd myyntikirjeessasi esittelemaasi tuotteeseen tai palveluun ja sen tuomiin hyotyihin.
Kyse on siitd, onko asiakas kiinnostunut saamaan vastaavaa itselleen. Jos vastaus on kyllg, ota
seuraava askel kohti kauppaa.

Siina se Kirje oli. Lopuksi nimesi alle kuulakarkikynélla tai kunnon mustekynalld.
Kymmenen Kirjetta viikossa riittda todennakdisesti useimmille yrityksille myyville myyjille omien

tavoitteidensa saavuttamiseen. Vuodessa se merkitsee noin 500 kirjekontaktia kohderyhmasi
asiakkaisiin.



