tapaa saada

lisad asiakkaita

a A tuloja

8 Kotisivujen
kautta

Torsti Aaltokangas

Thuledigital ¥



Kerro ihan ensimmaiseksi kuulostavatko ndma lauseet tutuilta:
\ “En tiedd ketd kotisivuillamme kdy tai mitd he sielld tekevdt.”

\ “Saamme suurimman osan asiakkaistamme lehtimainosten tai puskaradion
kautta. Kotisivujen kautta ei tule montaakaan asiakasta.”

\ “Myymme vain yrityksille emmekd ole panostaneet kotisivuihin.”

Jos vaitteet tuntuvat vierailta ja ymmarrat verkon merkityksen, mutta et ole
oikein onnistunut saamaan kotisivujasi myyntikuntoon - jarjesta itsellesi 15
minuuttia laatuaikaa ja lue tdma opas. Et tule pettymaan.

Jos taas pystyit elaytymaan taysilla noihin vaitteisiin, olet menettdmassa hyvaa
vauhtia lilketoimintaasi kilpailijoille ja sinun on ehdottomasti luettava tama
kirjanen.

Tama opas tarjoaa sinulle:

« Ideoita, miten saat tuotteistasi ja palveluistasi kiinnostuneet kavijat otta-
maan sinuun helpommin yhteytta.

« Ohjeita, miten saat kavijasi oivaltamaan, etta ymmarrat heidan tarpeitaan
ja ongelmiaan - ja saat muutettua heidat asiakkaiksesi.

< Vinkkeja, miten pystyt myymaan palveluitasi helpommin ja paremmalla
marginaalilla, koska asiakkaasi luottavat sinuun ammattilaisena ja alan

auktoriteettina.

Oletko valmis? Antoisia lukuhetkia!

Torsti Aaltokangas, Thule Digital Oy
torsti@thuledigital fi

PS. Voit mielihyvin blogata ja tviitata, jakaa Facebookissa, sdhkopostissa ja missé
tahansa netissa tata kirjaa, mutta ala kuitenkaan muuta siitd mitaan, kun lahe-
tat sen eteenpain. Kiitos!


mailto:torsti@thuledigital.fi
https://sivumestari.fi/
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1. Mieti, mita kavijasi todella haluavat

Tasta se kaikki alkaa - potentiaalisten asiakkaittesi todellisten tarpeiden
ymmartamisesta.

Jos teet tdman oikein, voit viela tehda virheitd muiden tassa listassa olevien
kohtien kanssa - ja silti saada myyntia aikaan.

Liian usein kotisivut tehdaan siina uskossa, etta ne vain pitaa olla, eika mietita
sen enempaa niiden tarkoitusta tai mité asiakkaat niilt haluavat. Sivuille lasta-
taan turhaa tavaraa ja jatetédan oleellinen pois, josta on lopputuloksena etta
kavijat pyorahtavat jo ovella tayskéddnnoksen kohti Kilpailijan putiikkia.

Jotta kotisivuillasi olisi jokin tarkoitus, mieti vaikkapa naita esimerkkipdamaaria:
\ “Tavoittelemme mahdollisimman montaa ostoa verkkokaupassamme.”

\ "Haluamme saada kavijdt jdttdmddn yhteystietonsa, jotta myyjdmme voivat
kontaktoida heitd.”

\ “Tarjoamme stvuillamme tietoa tuotteista ja palveluistamme, jotta asiakastu-
keemme tulevat soitot vihenevdt.”

\ “Totvomme Kdvijdiden liittyvin postituslistallemme tai kokeilevan ohjelmis-
tomme demoversiota.”

Kun olet kirkastanut itsellesi kotisivujesi olemassaolon tarkoituksen, voit keskit-
tya miettimaan miten tarjoat sen kavijoillesi.

Tavallisesti omien kotisivujen puolueeton arviointi on vaikeaa ja asioita katso-
taan liikaa omien mieltymysten mukaisesti. Tama osoittautuu yleensa virheeksi.
Silloin paras vaihtoehto on antaa jonkun muun katsoa sivujasi ulkopuolisen
silmin.


https://sivumestari.fi/

Mikset kysyisi asiakkailtasi miten kotisivujasi voisi parantaa?

Kayta kaikki mahdollisuudet hyvaksesi parantaaksesi kotisivujasi asiakkaiden
toiveiden mukaisesti:

Lisaa yhteystietosi - mieluiten kuvalla hoystettyna - mahdollisimman
moneen paikkaan, jotta yhteydenoton kynnys alenisi.

bida kotisivuillasi saatavilla palautelomake ja/tai chatominaisuus, jolla
kavijasi voivat ottaa yhteytta. Osa ei halua soittaa, vaan lahettaa viestin.

Pyyda asiakkailtasi aina palautetta valmistuneen projektin paatteeksi.

2. Laita hintalappu hyodyille

Tama voi tulla yllatyksenda, mutta kotisivujesi kavijoita ei oikeastaan kiinnosta
palvelusi tai tuotteesi ominaisuudet. Ja kaikkein vahiten hanta kiinnostaa
yrityksesi tai liikketoimintasi.

Sen sijaan, kavijoillasi on lahes aina jokin ongelma tai tarve, johon han etsii
ratkaisua. Han ei osaa itse kuvitella, miten laitteesi voisi helpottaa hanen
elamaénsa. Sinun tehtavasi on kertoa se hanelle.

Tarjoa siksi hanelle mieluumin ensin hyotyja ja etuja kuin listaa tuotteesi omi-
naisuuksista. Anna hanelle vastaus kysymykseen "Mita hyddyn, jos ostan sinul-

ta?" tai "Miksi minun pitaisi ostaa juuri sinulta?".

Esimerkiksi, jos sivuillasi lukee nyt:


https://sivumestari.fi/

“Asennamme mittatilaustyond peltikatot ja teemme kaikki niiden tarvitsemat
kattopellitykset ja listat.”

Se voisi olla:

\ “Pyyda uudesta katostasi tarjous - saat sen vield samana pdivdand!” (hyoty:
ajan saasto) tai...

\ “Kattoremontit vanhan purkamisesta aina loppusiivoukseen.” (hyo6ty: vaivat-
tomuus) tai...
\ “Luomme yksildllisen kattosi valmiin paketin hinnalla” (hy6ty: rahan saasto).

Koeta ensisijaisesti ratkaista asiakkaasi ongelma tai parantaa jotenkin hanen
tilannettaan. Vasta taman jalkeen voit esitelld hanelle tuotteesi tai palvelusi
tarkempia ominaisuuksia tai ehdottaa myyjasi yhteydenottoa.

? D
“ k-

3. Kerro selvasti, miten sinulta
VOl oStaa

Yllattavaa kyllg, useiden yritysten kotisivuilta on vaikea 16ytaa tietoa, mité kysei-
nen yritys myy tai miten heilta voi ostaa. Jos panttaat noin tarkeaa tietoa, pako-
tat asiakkaasi ajattelemaan ja se on liian raskasta huvia heille.

Asiakkaasi paattelee, etta tieto loytyy ehka kilpailijasi sivuilta helpommin. Sinne siis.

Mita sind haluaisit, ettd kavijat tekisivat sivuillasi? Pitaisiko heidan ottaa yhteytta,
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lahettada tarjouspyynto, liittya postituslistallesi tai tutustua tuotteesi demoversioon
- tai jotain muuta, mika johdattaa heidat lahemmas kassaa?

Sano se heille!

Kavijasi tarvitsevat selvan kehotuksen toimintaan. Se voi olla painike tai otsikko,
jossa sanot esimerkiksi “Katso hinnastomme”, “Jata tarjouspyyntd”, “Liity posti-
tuslistalle” tai jopa: “Osta heti".

Jos olet myymassa tuotetta, kerro miten sen voi
maksaa, miten se toimitetaan asiakkaalle, paljon-
ko postikulut ovat, otatko palautuksen vastaan,
onko siina takuuta. Jos taas myyt palvelua, kerro
mitd ja miten sen teet, mika on aikataulu ja mit&
asiakkaasi pitéisi tehda saadakseen palvelusi.

Yllattavaa kylla, mutta
bannerimainosten klikkaus-

prosentti suurenee huomat-
tavasti, kun niihin lisdtaan
teksti “Klikkaa tasta”.

Ilman jonkinlaista esittelya asiakkaallesi voi
syntya vaara kuva sinusta ja palveluistasi.
Esimerkiksi han voi olettaa, etté projektissa kuluu kuukausia ja se sy6 koko-
naan hanen budjettinsa - vaikka asia on ehka painvastoin.

Tuotteittesi ja palveluittesi ominaisuudet saattavat vaikuttaa sinusta itses-
tadnselvyyksiltd, mutta asiakkaasi eivat nde asiaa niin.

Mitd monimutkaisempi palvelusi on, sitd enemman sinun on kerrottava
siita. Asiantuntijapalvelu voi vaatia sivukaupalla myyntitekstig, kun taas
jaatelo ei paljon jaaritteluja kaipaa.

Mita yksityiskohtaisempi olet, sitd uskottavampia vaitteesi ovat. Tama saa
asiakkaasi nakemaan sinut alasi asiantuntijana. ---,
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4, Mita sellaista voit tarjota, mita
kilpailijoillasi ei ole

Koska sinulla on melko varmasti kilpailijoita, sivuillasi kavijat ovat saattaneet jo
vierailla heidan kotisivuillaan. Mita erityista he saavat sinulta? Onko sinulla
tarjottavana jokin uniikki palvely, tuote tai hyoty, jota ei loydy muilta?

Mutta jos oletat olevasi ainutlaatuinen, kun sivuillasi kerrotaan..

“Yrityksemme tunnetaan toimitusvarmuudesta, hyvdstd tyon laadusta ja ammat-
titaidosta. Lisdksi tuotteemme ovat tyylikkditd, kestdvid sekd edullisia.”

..saatat yllattyd, etta kaikki muutkin ovat keksineet nuo samat “yksilélliset”
laatusanat.

Tarjoamalla tdsmalleen samaa kuin kaikki muutkin, asiakkaat nakevat myyn-
tiartikkelisi pelkkana hyddykkeen3, jolla ei ole eroja eri myyjien valilla. Tasta on
seurauksena, ettd joudut mukaan hintasotaan, joka pakottaa sinut laskemaan
katettasi ja paadyt myymaan palvelujasi alihintaan.

Jos taas pystyt erottumaan massasta ja osaat myos kertoa sen kavijoillesi, he
eivat enda jumitu tarjouksesi hintaosioon ja voit laskuttaa tydstasi sen arvoisen
hinnan.

Asetu asiakkaasi asemaan ja kysy “Miksi ostaisin sinulta?”.

Kerro, mika on erikoistumisalasi ja mita sellaista teet, mitd muut eivat tee
tai osaa.

Nayt4, mita olet tehnyt ja erityisesti, miten se on hyddyttanyt asiakkaitasi.

Jaa sivustollasi tietoa, joka auttaa kavijoita ratkaisemaan heti jonkin ongelman.


https://sivumestari.fi/
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5. Puhutko vain itsestasi?

Ovatko kotisivusi tdynna yrityksesi liiketoiminnan esittelya ja tuotteittesi tai
palveluittesi teknisia maaritteitd mahdollisimman tarkoin termein?

Ymmarrettavaa sinansa, koska kaytat sitd samaa kielta kaiket paivat tyonteki-
joittesi, alasi asiantuntijoiden ja myyjien kanssa.

Valitettavasti ne jotka eivat kuulu noihin ryhmiin, haipyvat takuuvarmasti sivuil-
tasi yhta nopeasti kuin tulivatkin.

Ja miksik6? He eividt ymmarra, miten sina voisit auttaa heita HEIDAN ongel-
missaan, jos puhut vaikeaselkoisesti ja vain itsestasi.

Jos taas tarjoat heille ymmarrettavalla kielelld onnistuneen lopputuloksen ja
hyétyja - ei siis vain palvelua - pystyt antamaan heille tunteen, ettd ymmarrat
heidadn ongelmiaan ja tarpeitaan ja he tunnistavat sinut potentiaaliseksi ongel-
manratkojaksi ja alasi auktoriteetiksi.

Myyvan tekstin tuottaminen voi olla raskasta seka varsinkin aikaavievaa ja siksi
ammattimainen Kirjoittaja on aina hyvéa vaihtoehto. Tama antaa sinulle myos
mahdollisuuden keskittya yrityksesi muihin asioihin. Kaikkea ei tarvitse osata.

Anna kirjoittajasi keskittya kavijaasi sekd hanen ongelmiinsa ja tarpeisiinsa.
Lopputuloksen esittely on aina paljon hyodyllisemp&a kuin siihen johtavan

prosessin.

Kaytad ymmarrettavaa kieltd - 814 teknista jargonia

Kaytd enemman sanaa "sind” kuin "ming”

Tarjoa heille lopputulos - ei prosessia


https://sivumestari.fi/
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6. Anna muiden kertoa kuinka
hyva olet
Suoraan sanoen, pelkkad omakehu ei toimi kotisivuillasi.

Vaikka kuinka yritat kertoa olevasi tdydellisen ammattitaitoinen ja tekevasi laadu-
kasta jalked, sinua ei loppujen lopuksi uskota. Asiakkaallasi on aina pieni pelko
ahterissa, josko munaat projektin tai tuotteesi kosahtaa viikon kayton jalkeen.

Mutta jos vanha asiakkaasi suitsuttaa estoitta sinua ja yritystasi, poistat tuon
jannitteen ja saat helpommin kauppoja lavitse.

Nielsenin tutkimuksen mukaan 68 % ihmisista luottaa verkossa oleviin, toisten
kuluttajien tuottamiin mielipiteisiin. Yllattaen perinteiset mediat, kuten sanoma-
lehdet, televisio ja radio tulevat kaukana peréssa. Miksi et siis antaisi asiakkait-
tesi tehda kehumisen puolestasi?

Jos kehuminen kuulostaa liian siirappiselta tyyliisi, mieti miksi se on niin yleista
netissa, ellei se oikeasti toimisi?

Pyyda joiltakin asiakkailtasi muutaman rivin suositus tuotteesta, palvelusta
tai yrityksestasi ja kayta niitd kotisivuillasi luomaan luottamusta. Kayta
mieluiten asiakkaasi kuvaa ja nimed, mutta muista pyytaa ensin lupa tahan.

Jos kuulut johonkin alasi jarjestdon tai jos sinulla on luottoluokituslaitos-
ten myontamia sertifikaatteja tai muita luottamusta herattavia tunnuksia,
lisaa niita kotisivuillesi nakyviin paikkoihin.

Kirjoita muutamasta hyvasté projektistasi tapausesimerkki ja muista kertoa,
miten asiakkaasi ovat hydtyneet tarjoamastasi tuotteesta tai palvelusta.

d

Nojaa mahdollisiin virallisiin tutkimuksiin ja esittele myo6s lehtiartikkelit ja
muut mediat, joissa tuotteesi on mainittu.


http://www.pnrc.net/wp-content/uploads/2014/01/Nielsen-Global-Trust-in-Advertising-Report-September-2013.pdf
https://sivumestari.fi/

~ 12 tapaa saada lisdé asiakkaita ja tuloja kotisivujen kautta ~

7. Ammattilainen tarvitsee ammartti-
maisen nakoiset sivut

Tosiasia on, etteivat asiakkaasi ole kiinnostuneita siitd, onko kotisivuillasi kéy-
tetty viimeisimpid ja nayttavia nettitekniikoita.

Mutta he huomaavat kylla milloin sivusi ovat ammattimaisen nédkéiset.

Arsyttavat varit, sekava sisallon asettelu ja vanhentuneen nakoéinen yleisilme
antavat sinusta kuvan amatéérimaisenda harrastelijana, joka tuskin pystyy
tuottamaan laadukasta palvelua tai tuotetta.

Tiedan, tdma kuulostaa epareilulta, koska oikeasti olet ammattilainen. Kotisivusi
nyt vain sattuvat olemaan paikka, minne asiakkaasi jossain vaiheessa menevat
ja jos he saavat sielld tuhnuisen kokemuksen, se kaikki kulminoituu sinuun ja
palveluihisi.

Houkuttelevat ja ammattimaiset kotisivut taasen tarjoavat sisallon ytimekkaana
ja helposti lahestyttavana, jolloin kavijasi loytavat vaivatta vastaukset kysymyk-
siinsé ja saavat sinusta oikean kasityksen alasi ykkésosaajana.

Kuten tekstisisallon tuottaminen, myos kotisi-
vujen graafisen ilmeen toteuttaminen kan-
nattaa antaa tyoksi osaavalle graafikolle. Ja
vield mieluiten webgraafikolle. Kotisivujen
tekeminen on kayttoliittymasuunnittelua eika
silla ole esimerkiksi lehtien eika esitteiden
suunnittelun kanssa mitaan tekemista.

Itse asiassa, jos graafikko ehdottaa yrityksesi
Klikkaa lisalukemista: esitteen kopioimista nettisivuiksi, kannattaa
Kotisivujen ostajan opas. ottaa jalat alleen.

~ sivumestari.fi ~
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Kannattaako vanhoja sivuja korjata?

Useinkaan ei. TAss& muutama syy:

Kotisivujen julkaisujarjestelmat vanhentuvat vuosien kuluessa ja ne
kannattaa uusia jo pelkastaan tietoturvan takia. Samalla on helppo uusia
myos sisaltoa.

Jos sivusi on tehnyt taho, joka tarjoaa itse tehtya, ns. suljettua julkaisujar-
jestelmaad, uudet sivut on aloitettava teknisesti puhtaalta pdydalta. Tama
siksi, koska ainoastaan tuo yritys voi tehda niihin teknisida muutoksia ja
parannuksia.

Pahimmassa tapauksessa he myo6s omistavat kotisivusi - eli jos sinulla
menevat sukset ristiin heidan kanssaan, et voi siirtaa sivuja toiselle palve-
luntarjoajalle.

Varmista, etté kotisivusi rakennetaan avoimen ohjelmiston pohjalle.
Avoimia julkaisujarjestelmié ovat esimerkiksi Wordpress, Drupal ja
Joomla.

Lisalukemista: Mita sinun pitaa tietda kotisivujen julkaisujarjestelmista.

Jos sivusi on tehty useita vuosia sitten, ne eivat luultavasti ole yhteensopi-
via k&nnykoiden tai tablettien kanssa - eli niiden sisélt6é ei mukaudu
katselijan nayttéruutuun, vaan sivuja pitda suurennella ja vieritella.

Téasta kerron seuraavaksi. .--
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http://fi.wikipedia.org/wiki/Omisteinen_ohjelmisto
https://fi.wikipedia.org/wiki/Vapaa_ohjelmisto
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8. Huomioi myos mobiilikayttajat tai
menetat heidat

Kotisivuja selataan talla hetkelld vield suurimmaksi osaksi poytéakoneilla, mutta
erilaiset tabletti- ja kAnnykkalaitteet tulevat olemaan lahivuosina suurin ryhma,
jolla sivuja selataan. Tietyillg aloilla lilkenne on jo k&&ntynyt mobiilivoittoiseksi.

Eli pian suurin osa asiakkaistasi tulee sivuillesi mobiililaitteilla.

Jos testaat omia, ennen vuotta 2012 tehtyja sivujasi kannykalla, ne luultavasti
tarjoavat saman nakyman kuin poytakoneetkin - silla erotuksella, etta sivusi
ovat lahinna kirpun luettavissa ja niita pitaa jatkuvasti suurennella ja vieritella
kasin.

Googlen tutkimuksen mukaan lahes kaksi kolmesta (61 %) etsiytyy turhautunee-
na muille sivuille, jos selaaminen ei ole vaivatonta tai tiedon léytyminen kestaa
liian kauan.

Mieti tata hetki ja laske kuinka paljon asiakkaita menetat kilpailijallesi, joka on jo
ehké& huomioinut asian.

\ Google muuten suosii hakutuloksissaan sivuja, jotka on mobiilioptimoitu.
Mitad mobiilioptimointi sitten tarkoittaa?

Se tarkoittaa sitd, etté kotisivusi osaavat muotoilla ja asetella siséllon katselijan
nayton koon mukaan. Eli sisalto esitetdan aina sopivan levyisena ja miellyttaval-
14 lukukoolla. Samoin esimerkiksi navigaatiovalikko voi muuttua kayttéymparis-

t66n paremmin sopivaksi.

Talloin puhutaan responsiivisesta sivustosta.

~ sivumestari.fi ~


https://sanoma.fi/tiedote/mobiili-jyraa-netinkaytossa/
https://www.thinkwithgoogle.com/advertising-channels/mobile-marketing/what-users-want-most-from-mobile-sites-today/
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Kayttaja ei valttdmatta huomaa olevansa responsiivisella kotisivulla sen vaivat-
tomuuden ja helppouden vuoksi. Mutta han huomaa varmasti, jos sivuja ei ole
tehty hanen lukulaitteellensa.

On my6s mahdollista rakentaa erillinen mobiilisivusto paasivuston rinnalle,
mutta tdhan ei yleensa kannata ryhtya jo pelkastaan kustannusten vuoksi.
Responsiivinen sivusto riittdd hyvin normaaliin kayttoon.
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9. Sanat myyvat

Houkutteleva sisalt¢ vakuuttaa asiakkaasi tekemaan kauppoja kanssasi. Se
kaappaa ensimmaiseksi heidan huomionsa, sitten kiinnostuksen ja lopuksi
ohjaa heidan paatostaan.

Se kertoo heille, ettd ymmarrat heidan tarpeensa ja etta olet henkil, joka
ratkaisee heidan ongelmansa. Toisin sanoen, hyva sisalt6 ajaa asiakkaasi toimi-
maan - eli ottamaan yhteytta sinuun. Ja lopulta ostamaan.

Kun kotisivuillesi tullaan - olkoon se sitten etusivu tai sita varten tehty laskeutu-
missivu - kyseisen sivun pitdé olla helposti ldhestyttava. Nettikavijoilla on usko-
mattoman lyhyt pinna, eivatka he jaa sivuillesi, jolleivat 16ydd muutamassa
sekunnissa jotain, mika kiinnostaa heita.

Ala sepittele naille sivuille pitkia ja tylsia selostuksia tuotteistasi, vaan tarjoa
heille lyhyita ja napakoita kehotuksia ottaa sinuun yhteytta tai tutustua tuottei-
siin ja palveluihisi. Kerro heille myos ytimekkaasti hinnoistasi, mahdollisesta
takuustasi, toimitusajoista ja muusta, mika lupaa heille selvia etuja ja hyotyja.

Kayta tiarkeissa kohdissa:

\ Kuvia, videoita, painikkeita ja isoja otsikoita ja muita huomion vangitsijoita


https://sivumestari.fi/

Vasta kun olet saanut kavijan klikkaamaan itsensa syvemmaélle sivuillesi, voit
kertoa hanelle tarkemmin palveluistasi. Siina vaiheessa kavija on jo motivoitu-
nut lukemaan pidempia teksteja.

Ja jos asiakkaasi on todella kiinnostunut tuotteestasi, han haluaa siita kaiken
mahdollisen tiedon - ja ottaa my6s yhteytta sinuun ostaakseen sen, jos olet
tehnyt sen helpoksi.

10. Tarjoa muutakin sisaltoa

Ihminen on visuaalinen otus. Suurin osa tiedosta, joka kulkee aivojemme
lavitse on visuaalista ja pystymmekin prosessoimaan tata informaatiota paljon
nopeammin kuin tekstia.

Mihin arvelisit asiakkaasi kiinnittavan ensimmaisena katseensa kotisivuillasi?
Aivan oikein, kuviin. Kuvilla on maaginen tapa luoda luottamusta seka vetaa
katseita puoleensa ja jos sivuillasi on niitéa aseteltuna oikeisiin paikkoihin, voit
ohjata kavijoitasi mihin haluat.

\ Panosta hyvalaatuisiin kuviin tuotteista ja tyontekijoistasi.

Mutta houkuttelevia kuvia tai vetoavaa tekstidkin paremmin toimii vielé yksi
asia. Se on video.

Ei ole kovin yllattava, ettd visuaalinen otus meissa katsoo mieluumin videon
kuin lukee. Videolla on todella suuri voima vakuuttaa ihminen ja sita kaytetaan-
kin netissa tehokkaasti.

\ Youtubessa vierailee vli miljardi ihmista kuukaudessa.


https://www.youtube.com/yt/about/press/
https://sivumestari.fi/

Mita voit tehda videolla?

Nayté potentiaalisille asiakkaillesi lyhyt video yrityksestasi ja tyontekijois-
tési. Se on mieleenpainuvampaa kuin pelkat kuvat yhteystietojen vieressa.

L

Laita asiakkaasi myymaan puolestasi. Videoi suositteluvideoita, joissa he
kertovat onnistuneesta projektista sinun kanssasi.

Videoi tuotteittesi kayttoa.
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Tee jonkin alaasi liittyvan teeman ymparille opastusvideo tai arvostele
vaikka kilpailijasi tuote (muista kuitenkin puolueettomuus).

\ Voit lisata videoidesi sisdan linkkeja ja loppuun edelleenohjauksen, jonka
avulla siirrat katselijan toiselle sivulle, kun video on katsottu.

11. Sahkopostilla markkinoit pienella
budjetilla

Kaikilla meist& on mielipiteemme nykyisesta sdhkopostitulvasta; arsyttavia
tarjouksia, turhia uutiskirjeita ja suoranaista roskapostia tuppaa tuutin taydelta
kellon ympari. Mainostajat luulevat tietdvansg, etta juuri sina tarvitset laihdu-
tuskuurin, bambusukat tai ainakin tiettyja sinisia pillereita.

Kuten arvasit, tuo on vaara tapa kayttaa sahkopostia markkinointiin. Kerron
kohta miké& on se oikea ja toimiva tapa.

Miksiihmeessa sahkdpostia pitaisi kayttda markkinointiin, jos silla on huono
maine?


https://sivumestari.fi/

Totuus on, ettd hyvin harva ostaa kotisivuiltasi mitdan ensimmaiselld kayntiker-
ralla. Asiakkaasi miettii ostoa ja saattaa pyytaa useita tarjouksia kilpailijoiltasi
ennen lopullista ostopaatosta.

Siksi sinun on vakuutettava asiakkaasi pitamaan sinua tuotteen tai palvelun
todellisena esikuvana ja myos ostamaan se sinulta.

Tassa vaiheessa sdhkoépostimarkkinointi astuu kuvaan.

Ei ole mikaan salaisuus, etta sahkopostin kautta tehtava markkinointi on edel-
leen tehokkain pienten ja keskisuurten yritysten myyntikanava. Pelkastdan
kustannukset sen kaytésta voivat olla minimaalisia verrattuna muihin mainos-
medioihin. Siksi myos roskapostittajat kayttavat sita.

Ja se oikea tapa..

..on tehdé vaihtokauppa - eli vaihtaa sinun arvokas tietosi potentiaalisen asiak-
kaasi arvokkaaseen aikaan. Anna heille hyva syy liittya postituslistallesi - tarjoa
heille kilpailuja, mielenkiintoista sisalt6a, sisapiirin tietoa jne. Ja kun he ovat
listallasi, pid& heidat my6s siella tarjoamalla heille jatkuvasti jotain hyodyllista.

Voit tehda myo6s myyntikirjeitd, mutta pida niiden ldhettdminen siedettavissa
rajoissa. Pelkkd sieluton tarjousten tuputtaminen ja puhtaassa myyntitarkoituk-
sessa tehty kontaktointi vain etddnnyttaa asiakkaasi sinusta.

Kannusta heitd myos palaamaan saannollisesti sivustollesi kertomalla heille
mita sinne on tullut edellisen vierailun jalkeen - ehka se on uusi tuote, blogikir-
joitus, tietopaketti, video tai jotain muuta.

Ja kun asiakkaasi oppivat tuntemaan, pitdmaan ja erityisesti luottamaan
sinuun, ostohetken tullessa he valitsevat mieluumin sinut ja palvelusi.

" [Keskity siis rakentamaan postituslistaa, jossa olevat tilaajat oikeasti
haluavat sinulta jotain.

Ala missaan nimessa hanki myytavia postituslistoja, vaikka saisitkin pienella
rahalla alasi kaikkien myyntipaallikdiden sdhkoépostiosoitteet yhdesséa Excel-tie-
dostossa. Jos lahetat naille ihmisille yhdenkin viestin ilman heidan lupaansa,
olet heidan silmissdan pelkka roskapostittaja.



https://sivumestari.fi/kannattaako-ostettuja-sahkopostilistoja-kayttaa/
https://sivumestari.fi/

Vaikka Suomessa saakin tietyin ehdoin ilman lupaa lahettdd mainossahkdépostia
yritysosoitteisiin, se ei silti tarkoita sita etta se olisi jarkevaa.

Miten voin aloittaa séhképostimarkkinoinnin?

Hanki tili sdhképostimarkkinointiohjelmaan. Hyva vaihtoehto on esimer-
kiksi Mailchimp. Jos englanti ei taivu, Googlettamalla l16ydat lisaa.

Luo postituslistalle liittymislomake kotisivuillesi (ja my6s Facebook-sivuille,
jos sinulla on sellaiset). Lomakkeen saa yleensa valmiina valitsemastasi
postitusohjelmasta.

Laadi houkutteleva uutiskirjepohja, johon lisdat hyodyllista sisaltoa.
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\ Muista, etté tilaajat yritetdan aina loppukadessa saada siirtymaan koti-
sivuillesi kuulemaan lisaa palveluistasi - ja tietysti tekemaan kaupat.
Tarjoa myyntikirjeessasi ensin vain mielenkiintoinen intro artikkelistasi ja
loput voi sitten lukea vieressa olevasta linkistd kotisivuillasi.

Wl ¢

O

12. Kuka nakyy Googlessa ensin - sina
vai kilpailijasi?

Hakukoneoptimoinnin ymparille on noussut viime vuosina kokonainen ICT-alan
haara, jossa liikkkuu valtavia maéaria rahaa. Ne yritykset, joilla on laittaa eniten
panoksia optimointiin, dominoivat hakutuloksia ja muut - no, ne tulevat vasta
sivulla 5.

Tosiasia on, etté jo Googlen 2. sivulla olevien linkkien klikkausmaara on havia-
van pieni verrattuna ensimmaisella sivulla oleviin.


https://mailchimp.com/
https://sivumestari.fi/

Hakukoneoptimointi on Jos kilpailijasi on onnistunut ostamaan kotisivun-
menetelma3, jolla lisataan sa halvalla naapurin veljenpojalta, voit olla aika
sivustosi nakyvyytta haku- varma, ettd hanen sivuillaan ei ole mitdan yhteis-
koneen tuloksissa optimoi- t& hakukoneoptimoinnin kanssa. Eihdn nain vain
malla kotisivusi sisaltéa ole sinun sivujesi laita?

avainsanoilla, joita ihmiset

todennakoisesti kayttavat Jopa mahtava sivusto, jossa on vield mahtavam-
hauissaan. paa sisalt6a, ei valttamatta nay hakutuloksissa,
jos sit4 ei ole optimoitu.

Tassa varmistuslista, jonka kohdilla on merkitysta hakukoneille seka kuinka ne
loytavat sivusi ja indeksoivat oikeat hakusanat tietokantoihinsa.

Kayta sisaltotekstissa ja otsikoissa sopivia hakusanoja ja niiden synonyy-
meja. Ala kuitenkaan viljele niita liikaa - Google rankaisee ylioptimoidusta
tekstista.

Lis&a tarkeimmat hakusanat sivun Title-otsikkoon, joka ndkyy selaimen
ylareunassa. Tama otsikko ndkyy myos Googlen hauissa otsikkona oman
sivusi kohdalla.
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Kirjoita jokaisen sivun META-selitteeseen siséltd padhkinankuoressa; mitéa
kyseinen sivu kasittelee. Tama teksti nakyy Googlen hauissa selittavana
sisalténa otsikon alla.

Lisaa tarkeimmat hakusanat myo6s sivun osoitteeseen. Esim. “www.osoite.-
fi/erittain-tarkea-hakusanasi”.

Kohdat 2-4 ovat muokattavissa vain, jos julkaisujarjestelmassasi on siihen
valmiudet. Varmista, etta paaset kasiksi naihin ominaisuuksiin.

Hakukoneoptimointi on aikaa vievaa, mutta se on tarkea askel kohti parempia
sijoituksia hakukoneissa - josta on taas suorana seurauksena lisdantynyt
liikenne sivuillasi.

Googlen 1. sivulle padasee myos toisella tavalla...

Jos haluat oikaista kilpailijoiden edelle ja jattaa kotisivujesi optimoinnin vahemmal-
le, sinulla on kaytdssasi toinenkin tapa saada potentiaalisia asiakkaita sivuillesi.


https://sivumestari.fi/

Googlella on palvely, joka myy mainostilaa heidan omien hakutulostensa yhtey-
teen. Olet varmasti nahnyt naitd mainoksia. Ne sijoittuvat hakujen yla- ja alapuo-
lelle ja niitd on noin kolmen mainoksen sarjoissa.

Nain Google Ads (ennen Adwords) toimii:
\ Kirjoita oma mainos, jossa kerrot tuotteestasi tai palvelusta.
\ Mieti hakusanat, joilla mainoksesi naytetaan.

\ Maaérittele, kuinka paljon haluat maksaa mainosten klikkauksista. Voit
edeta esimerkiksi viiden euron paivabudjetilla tai maarata klikkauksen
maksimihinnaksi vaikkapa 50 senttia.

\ Maksat vasta kun mainostasi klikataan.

Riippuen hakusanojesi tarkkuudesta ja mainoksiesi houkuttelevuudesta, voit
saada hyvinkin motivoituneita ostajia kotisivuillesi.

Huomioi kuitenkin, ettet aina ole yksin mainostesi kanssa. Kilpailijasi yrittavat
saada oman mainoksensa ylemmas hakusivulla ja maksavat siitd enemman
kuin sina. Mainosten paikka sivulla muodostuukin siitd, miten paljon klikkauk-
sesta ollaan valmiita maksamaan. Se joka on valmis laittamaan eniten klikkaus-
kohtaiseksi hinnaksi, paasee ylimmaksi.

Jos laitat vain pienen summan Kilpaillun hakusanan klikkaushinnaksi, mainok-
sesi voi nakya vasta hakujen 2. sivulla. Jarkevinta on maksaa riittavasti kusta-
kin klikkauksesta ja rajoittaa paivittaista budjettia niin, ettd korkeakaan kerta-
hinta ei tuhoa budjettia.

Kannattaa pyrkia loytamaan vahemman haettuja hakusanoja, joiden hinta
ei ole pilattu kilpailulla.

Joskus paras idea on pollitty idea. Vakoile, mita kilpailijasi ovat tehneet ja
toteuta sama paremmin ja perusteellisemmin.

(]

[_" Google Adsin suomenkieliset sivut


http://www.google.fi/adwords/start/benefits/
https://sivumestari.fi/
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BONUSVINKKI:

Kerro yrityksesi yhteystiedot

Tama vinkki saattaa tuntua itsestdanselvyydeltd, mutta osa yrityksista antaa
tarkoituksella epdmaaraiset yhteystiedot itsestdan. He saattavat tehda liikketoimin-
taa pelkastaan Internetissa tai kotonaan eivatka nae tarvetta kertoa osoitettaan.

Kuitenkin oikea fyysinen osoite - vaikka kukaan asiakkaistasi ei koskaan vierai-
lisikaan sielld - puhelinnumero ja jopa kuvat ovat tapa lisata luottamusta asiak-
kaittesi silmissa. Ne kertovat etta yrityksesi on oikeasti olemassa ja laillinen.

Erinomaista - paasit loppuun asti!

Jos sisaistit edes osan antamistani vinkeistd, pystyt nyt tarjoamaan tuleville ja
nykyisille asiakkaillesi huomattavasti paremman kotisivukokemuksen. Kun
ymmarrat asiakkaittesi tarpeita ja ongelmia, he luottavat sinuun paremmin
ammattilaisena seké alan auktoriteetting - ja pystyt myymaan palveluitasi
helpommin ja paremmalla marginaalilla.

Ja ennen kaikkea, olet nyt asiakkaasi puolella etkd hanta vastaan. Anna kilpaili-
joittesi hatistad asiakkaat pois sekavilla ja amatoorimaisilla kotisivuillaan ja ota
sind heidat vastaan avosylin.

Menestysta ja hyvia kauppoja!

- Torsti Aaltokangas ===.
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~ 12 tapaa saada lisda asiakkaita ja tuloja kotisivujen kautta ~

Haluaisitko tietad, mitka ominaisuudet
tekevat juuri sinun kotisivuistasi
kuuman myyntikoneen?

Tassa oppaassa esitetyt ideat ovat vain raapaisu mahdollisuuksiin, joita sinulla on
kaytossasi. Kaikki eivat valttamatta toimi sinun kotisivuillasi, joten miten voit
optimoida sivusi kuumaksi myyntikoneeksi?

Paéaset nopeasti vauhtiin varaamalla maksuttoman konsultaation, joka ei sido
sinua mihink&an. K&sittelemme muun muassa seuraavia aiheita:

- Keit4 asiakkaasi ovat ja kuinka saat heihin helpommin yhteyden.
- Onko palveluistasi mahdollista tehda erottuvia ja haluttavia.
- Miten l6ydat keinoja parantaa kotisivujesi houkuttelevuutta.

Tayta sivuillamme lyhyt yhteydenottolomake tai soita suoraan minulle numeroon
040 7177 096. Myos sahkoposti kulkee: torsti@thuledigital fi

Ollaan yhteydessa,
t. Torsti

PS. Ole kuitenkin nopea. En voi auttaa kaikkia ja siksi otan vain
rajoitetun maaran maksuttomia konsultointipuheluita kuukaudessa.

~ sivumestari.fi ~


https://sivumestari.fi/
mailto:torsti@thuledigital.fi
https://sivumestari.fi/maksuton-markkinointineuvonta/



