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KRITTISTA ASKELTA
LIIDIEN TRIPLAAMISEEN

ASIANTUNTIJAMME PALJASTAVAT SINULLE
TOIMIVAKSI TODISTETUN
MARKKINOINTIMALLINSA!



Taman e-kirjan tarkoituksena on auttaa sinua laittamaan yrityksesi
markkinointi rokkaamaan. Saat kayttoosi toimivaksi todistetun konseptin
markkinoinnin toimenpiteista, jotka alkavat ropisuttaa lisaa kauraa
myyjien sakkeihin, eli niita himoittuja lampimia liideja.

Markkinointimalli ilmaiseksi!

Asiakkaamme kiittavat meita yhteistyon sivutuotteena saamastaan
markkinoinnin tieto-taidosta, joten paatimme jakaa taman herkun myos
sinulle ILMAISEKSI - ILMAN EURONKAAN PANOSTUSTA.

B2B-yritysten markkinoinnissa suurimpia haasteita on se, etta
kaytettavissa olevia resursseja ei kohdenneta oikein. Toivomme, etta
tama e-kirja auttaisi suuntaamaan tekemisen adhoc-toista
tuloksellisemman markkinoinnin pariin.

Kirjan luettuasi tiedat, miten markkinointi saadaan aidosti tukemaan
myyntia, ja mita sinunkin kannattaisi markkinoinnin osalta alkaa
tekemaan juuri NYT. Myyjasi tulevat rakastumaan paatokseesi ottaa
tama oppi omaksesi ja toteuttaa kaytanndssa jakamamme tieto.
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Markkinointimallimme sisaltaa selkeat nelja vaihetta. Kun kayt jokaisen
niista lapi huolellisesti, voit paasta haluamaasi tulokseen. Kaikki mika on
arvokasta, vaatii lopulta tyota, joten vaikka tarjoamme mallimme sinulle

veloituksetta, tulee sinun tehda osasi!

Huom! Tama konsepti ei ole sinulle, jos haluat tehda rekry- tai
brandimarkkinointia. Niille on omat oppaansa. Jos liiketoimintasi sen
sijaan perustuu b2b -bisnekseen ja haluat lisaa himottuja lampimia

liideja, jatka lukemista.
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https://www.linkedin.com/in/tiinaraisanen/
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b, Q-
KIRJAINTA, JOTKA

MUUTTAVAT
MARKKOINOINTISI

UHLE on testattu ja hyvaksi todettu konsepti,
jonka avulla digimarkkinoinnin toimenpiteet
alkavat aidosti toimia myynnin tukena.

Kaymme tassa kirjassa lapi UHLE-mallin
loogiset askeleet: mita toimenpiteita konsepti
pitaa sisallaan ja missa jarjestyksessa
toimenpiteet tehdaan.

Liidin laatutavoitteen saavuttamiseksi on
tehtava hieman kotitoita, tai siirtaa polyttyva
strategiapaivan saldo hyotykayttoon.




UHLE-malli

Haluatko tietaa, miten me Verkkoasemalla
toteutamme asiakkaillemme tuloksellista
digimarkkinointia? Nain se tehdaan!

Kaytamme sithen neljaa kirjainta: U-H-L-E.

Unelma-asiakas

Tunne asiakkaasi.

Huomio!

Uskalla herattaa huomio!

Lisaarvo

Unohda itsestasi puhuminen, tuota arvoa.

Ehdotus

Tee houkutteleva kaupallinen ehdotus.
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U

UNELMA-
ASIAKAS

TUNNE ASIAKKAASI.




g
NIIN KUIN
UNELMA-ASIAKAS

ON USKALLETTAVA KUMARTAA, VAIKKA TIETAISI
PYLLISTAVANSA TOISEEN SUUNTAAN.

Kaikki lahtee liikkeelle siita, etta tunnistat ja tunnet unelma-
asiakkaasi. Sinun on siis ensimmaiseksi myonnettava, etta
Jjokainen mahdollisesti tuotteitasi tai palveluitasi tarvitseva ei
ole asiakkaasi. Jos tama ajatus tuntuu nihkealta omaksua,
mieti hetki kuinka paljon yrityksessasi menee aikaa hukkaan
vaaran tahon lammittelyyn tai vaikkapa renkaan potkijoille
tarjouksia laskiessa. Tiedathan tapaukset, jotka kilpailuttavat
vain vertailevan hinnan saamiseksi, ei teilta tilaamiseksi.

Perinteisesti potentiaalisia asiakkaita segmentoidaan
markkinoinnissa lavealla pensselilla esimerkiksi toimiala- tai
demografisiin tietoihin perustuen. Jotta onnistutaan
tuottamaan asiakasta kiinnostava markkinointisisaltoa, asiakas
on kuitenkin tunnettava paljon tata syvallisemmin.

On tiedettava, mita unelma-asiakkaamme AIDOSTI TUNTEE
JA AJATTELEE. Mita han TOIVOO, minkalaisia HAASTEITA ja
ehka PELKOJA hanella on. Vasta kun tiedamme kaiken taman,
voimme alkaa tehda tuloksellista markkinointia.




Maarittele ensin i
nama

Pyydamme aina omia asiakkaitamme maarittelemaan
ensimmaiseksi oman unelma-asiakkaansa. Unelma-
asiakkaan maarittely perustuu kolmeen

eri osa-alueeseen:;

QY

[o}

Ongelmat

Toiveet

Q.@ Pelot

Jokaiseen naista kohdista olisi hyva loytaa vahintaan
viisi, mutta mielellaan kymmenenkin asiaa.

Eli mieti, minkalaisten ongelmien parissa
juuri sinun asiakkaasi kamppailevat?



Miten me se U "o

UNELMA-ASIAKAS

tehdaan?

Verkkoaseman asiakkailla ongelma on yleensa se,
ettei digimarkkinoinnin kautta tule liideja, nakyvyytta
ei ole riittavasti tai digimarkkinointia ei yksinkertaisesti
osata itse tehda.

Enta sitten ne toiveet? Kun asiakkaat ostavat
tuotteitasi tai palveluitasi: mita he toivovat, etta
tapahtuu?

Verkkiksen asiakkaiden kohdalla se voisi olla
esimerkiksi sita, etta nakyvyys olisi parempi kuin
kilpailijoilla. Tai etta myynti kasvaisi 20 %, tai etta
loytyisi entista enemman juuri omalle lilketoiminnalle
sopivia asiakkaita.

Kolmas kohta, eli pelot, on myos erittain tarkea miettia
tarkasti. ASIAKAS EI OSTA, MIKALI HANTA PELOTTAA.
Markkinoinnissa kutsumme naita pelkoja oston
esteiksi. Kaikki oston esteet on kasiteltava pois ennen
kuin asiakas on valmis investoimaan. Erityisen tarkeaa
tama on silloin, kun puhutaan isoista euromaarista.
Asiakas ei avaa lompakkoaan tai luovuta
luottokorttiaan ennen, kuin oston esteet on selatetty.
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Mika asiakasta pelottaa?

Verkkiksen asiakkaiden pelkoja voivat olla esimerkiksi
se, etta uusi kumppanuus menee pyllylleen kuten
aiempikin. Oston este voi olla myos se, ettei
Verkkiksen osaamisesta loydy riittavasti todisteita -
miten asiakas voi silloin olla varma
asiantuntijuudestamme?

Kaikki pienet pinnan alla kytevatkin pelot on saatava
kasiteltya. Moni ostopaatosta tekeva saattaa
esimerkiksi pelata sita, etta mikali han epaonnistuu
investointihankkeessaan, mita kollegat hanesta sitten
ajattelevat.

KAIVA SYVALTA!

Miten nama toiveet ja pelot ja ongelmat saadaan
selville? Myyjat, projektipaallikot, asiakaspalvelijat
ovat paivittain tekemisissa asiakkaidenne kanssa ja
tuntevat heidat siksi parhaiten. Ensimmainen iso lahde
naille tiedoille on siis teidan oma henkilokuntanne, ne
Ihmiset, jotka ovat asiakasrajapinnassa. Jarjesta
workshop tai haastattele tyontekijoita, loydat varmasti
vastauksia yllinkyllin!
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Toinen ilmiselva keino on kysya suoraan asiakkailtasi. Kay lapi
asiakaskuntaanne ja haastattele unelma-asiakasprofiiliin sopivia
asiakkuuksianne.

Kolmas asia, jonka voitte tehda, on googlettaa palveluanne tai
ongelmaa, johon palvelu liittyy. Erilaisilla avainsanoilla etsiessa
Google antaa valmiita kysymyksia, joita ihmiset ovat
kirjoittaneet hakukoneeseen. Nain saatte tietaa, minkalaisia
asioita asiakkaat pohdiskelevat ongelmansa aarella ja mihin he
etsivat ratkaisua. On myos olemassa palvelu nimelta Answer the
Public (https://answerthepublic.com/), johon voi kirjoittaa
omaan toimialaansa liittyvia termeja ja palvelu antaa pitkan
listan kysymyksia, jotka liittyvat aiheeseen.

Tama Unelma-asiakkaan maarittely on siis ehdottoman tarkeaa
tehda mahdollisimman syvallisesti ennen kuin mitaan muita
markkinoinnin toimenpiteita aletaan suunnitella. Kun sen tekee
mahdollisimman hyvin, seuraavat vaiheet helpottuvat
huomattavasti.

Voit ladata alla ilmaiseksi pohjan, jota kaytamme itsekin
apuna unelma-asiakkaiden maarittelyssa.

LATAA EXCEL-POHJA UNELMA-ASIAKKAIDEN MAARITTELYYN!
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HUOMIO!

MIKALI ET ONNISTU HERATTAMAAN

‘I‘ HUOMIOTA, MAINOSEUROSI

VALUVAT HUKKAAN !




NIIN KUIN

HUOMIO!

AlA tarjoile kidenlamminta,
kun voit tarjoilla tulikuumaa

Kaiken mainonnan tarkoitus on saada asiakas pysahtymaan
viestisi aarelle ja samaistumaan yritykseesi.

Mutta miten erottua, kun viesteja ja mainontaa tulee jatkuvasti
joka suunnasta niin paljon, etta niista tulee ahky? I[lmoituksia
pulpahtelee tauotta, sahkoposti laulaa ja somessa vilisee
mainoksia mainosten peraan.

Tama on markkinoinnin suurin haaste. Miten unelma-
asiakkaasi huomio saadaan heratettya niin, etta han
kiinnostuisi ja haluaisi kuulla lisaa?

Juuri tasta syysta jumppasimme edella unelma-asiakkaan
tunteiden ja ajatusten merkitysta. Huomion voi herattaa vain
tuntemalla unelma-asiakas perin pohjin ja viestimalla hanta
kiinnostavalla tavalla hanta kiinnostavasta aiheesta.




"LATAA
HAKUKONE-
OPTIMOINNIN
PIKAOPAS™

ESIMERKKI

Omalla alallamme digitaalisessa
markkinoinnissa voisimme
esimerkiksi markkinoida
itseamme nain:

"Lataa hakukoneoptimoinnin
pikaopas!”

Milta tuntuu? Kadenlamminta vai
tulikuumaa?

Melko tylsaltahan tuo nayttaa,
maistuu ja TUNTUU. Asiakas
jaksaa hadin tuskin lukea lausetta
loppuun asti.

Mita sitten kirjoittaa, jotta
mielenkiinto riittaa siihen asti,
etta asiakas oikeasti klikkaa
oppaan auki?

No, aiheet loytyvat jalleen kerran
sielta unelma-asiakkaan
maarittelysta.




Kun tiedamme, mita asiakas
L = toivoo tai mita han pelkaa,
osaamme painella niita oikeita

NOSTA YRITYKSESI nappuloita, jotka saavat hanet
GOOGLEN ETUSIVULLE reagoimaan.

| Kun asiakas huomaa, etta asia
liittyy jotenkin haneen

SEQ-ASIANTUNTIJAMME
KAYTTAVAT NAITA KEINOJA
MENESTYKSEKKAASTI JOKA PAIVA

itseensa, han on valmis
kuulemaan lisaa.

‘h

ESIMERKKI

"Nosta yrityksesi Googlen etusivulle! Asiantuntijat paljastavat 10
testattua vinkkia optimointiin!”

Sama asia, mutta taysin erilainen sanoitus.




“Nosta yrityksesi Googlen etusivulle!
Asiantuntijat paljastavat 10 testattua
vinkkia optimointiin!”

Ylla olevassa esimerkissa kasitellaan asiakkaan
ongelmaa: hanen yrityksensa ei nay Googlen
hakutuloksissa. Hakukoneoptimointi ei tassa vaiheessa
kiinnosta ketaan, eika kukaan halua oppia sita. Se, mika
kiinnostaa, on lopputulos: NAKYVYYS! Niinpa se, mita
annamme mainoksellamme, on lupaus vastata tahan
ongelmaan.

Seuraavaksi heratetaan huomio tunteisiin vetoavilla
sanoilla. Jos asiantuntijat KERTOISIVAT vinkit, tulos olisi
laimeampi kuin vinkkien PALJASTAMINEN.
Sanavalinnoilla on aarimmaisen suuri merkitys. Se,
kaytetaanko bisnesmaailmalle tyypillisia konservatiivisia
sanoja, vai rohkeita ja tunnepitoisia sanoja, voi maaritella
mainoksen tehon. Muistathan viela taman oppaan nimen

O!




Aina kun mahdollista,
hyodynna numeroita!

Lisaksi huomiota voi herattaa numeroilla. KYMMENEN
TESTATTUA VINKKIA toimii huomattavasti paremmin
kuin pelkka epamaarainen VINKIT. Ihmiset janoavat
konkreettisia lupauksia tyyliin "5 tieta onneen’.

Numerot ovat samalla lupaus siita, etta olemme jo
valmiiksi tiivistaneen vinkit helposti pureskeltavaan
muotoon, emmeka tarjoa mitaan paksua romaania

aiheesta.

Mainonnan ainoa tavoite on herattaa huomio,
pysayttaa asiakas ja saada hanet klikkaamaan
mainoksessa olevaa painiketta.

ELi:

1.Vahva lupaus

2. Tunnepitoiset sanat

3. Numerot




LISAARVO

‘I UNOHDA ITSESTASI
\

PUHUMINEN, TUOTA ARVOA.




NIIN KUIN %

LISAARVO

Auta epailija maaliin
Ennen kuin kerromme miten teet hyvan lisaarvosisallon,

haluamme perustella hieman sita, miksi niita kannattaa
ylipaataan tehda.

Mietitaan asiaa kolmion avulla. Suurimpia haasteita
digimarkkinoinnissa on se, etta kun lahdetaan viestimaan
tuleville asiakkaille, pyritaan yleensa todella nopeasti
myymaan omaa tuotetta. Puhuttelemme tulevaa asiakasta
siten, kuin han olisi juuri silla sekunnilla valmis ostamaan.

Kaikista yrityksesi potentiaalisista asiakkaista kuitenkin vain 3 %
on itse asiassa siina mielentilassa, etta he ovat taysin valmiita
ostamaan juuri silla hetkella. Talle pienenpienelle porukalle
ostoikkuna on taysin auki, he haluavat vain antaa sinulle rahasi
ja hoitaa ostoksensa.

Nama asiakkaat ovat se kolmion teravin karki, pieni osa koko
asiakaspotentiaalista.




<4
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Vaikka kolmion karjessa oleva 3% joukko on pieni,

suurin osa B2B-yritysten asiakasviestinnasta
kohdistuu yleensa juuri heihin!

Saadaksesi digitaalisen markkinoinnin todelliseen
hyotykayttoon, sinun on markkinoitava sille 97 %
potentiaalisista asiakkaista, jotka eivat juuri talla
sekunnilla ole valmiita tekemaan ostopaatosta, mutta

voivat ostaa palveluitasi mahdollisesti tulevaisuudessa.

Juuri HEIHIN sina haluat panostaa.

Haluavat ostaa HETI!

Tiedostavat ongelman ja
hakevat aktiivisesti tietoa.
Tiedostavat ongelman, mutta
eivat ole tehneet asialle mitaan.
ﬁﬂ[yu — Eivat tiedosta ongelmaa,




970 , joihin haluat
A’ keskittya

Tarkastellaan siis tata ryhmaa hieman tarkemmin.

17 % naista mahdollisesti tulevista asiakkaista omassa
asiakaskannassasi tiedostaa jo ongelmansa ja kartoittaa
parhaillaan palveluntarjoajia. He hakevat informaatiota
ostopaatoksensa tueksi ja ovat siis jo hyvassa vauhdissa
ostoprosessissa.

20 % asiakaskannasta taas on vasta heraamassa
ongelmaansa, eika ole viela aloittanut kartoitustyota. Itse
asiassa he eivat valttamatta ole tehneet viela yhtaan
mitaan asian eteen.

Suurin, jopa 60 % potentiaali on niissa mahdollisesti
tulevissa asiakkaissa, jotka eivat viela edes tieda, etta
heilla on ongelma. Viela vahemman he tietavat sen, etta
se ongelma on myos ratkaistavissa.

Teidan tehtavanne on auttaa KAIKKIA naita potentiaalisia
asiakkaita etupainotteisesti etenemaan ostoprosessissa
kohti ostopaatosta. Voitte tehda taman tarjoamalla heille
kiinnostavaa lisaarvosisaltoa tarjoamastanne palvelusta
tai tuotteesta.
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ALAPYYDA
RAHAA!

Yksinkertaisuudessaan
lisdarvosisalto tarkoittaa
siis sita, etta tarjoatte
omaa osaamistanne
asiakkaalle. Jotain
sellaista, minka asiakas
kokee arvokkaaksi.

TAMA ON
TARKEAA!

Tassa vaiheessa EI OLE

tarkoitus pyytaa rahaa tai

mitaan muutakaan vastineeksi (kuten
emme pyyda tasta e-kirjastakaan @)

Annatte asiakkaalle timanttista
nakemystanne, asiantuntijuuttanne ja
tietoanne taysin ilmaiseksi, jotta han
paasisi ostoprosessissa eteenpain ja
siirtymaan kohti kolmion kirkkainta
huippua - ostopaatosta.




++
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LI:?

NIIN KUIN
LISAARVO

Miksiko?

Totuus on, etta kun sitten olette auttaneet asiakasta siella
ostoprosessin alkupaassa, on valillenne syntynyt luottamus.
Talloéin on hyvin todennakodista, etta ostopaatokseen
paastessaan asiakas kaantyy juuri teidan puoleenne.

Lisaarvosisallon tarjoamisessa eurot eivat siis vaihda
omistajaa, mutta jotain tarkeaa saatte asiakkaalta:
sahkopostiosoitteen.

Mita tama sitten konkreettisesti tarkoittaa
verkkosivuillanne?

Kun teette mainontaa tasta lisaarvosisallosta ja saatte
huomion heratettya aiemmin lapikaytyjen vinkkien avulla,
asiakas klikkaa mainosta ja siirtyy uudelle
laskeutumissivulle. Siella on houkutteleva otsikko ja lyhyt
intro siita, mita on luvassa, selkeat hyodyt lisaarvon
lataamisesta seka tehokas call-to-action.

Muista, etta myos kaikki ilmainen sisalto tulee myyda!
Pelkka "lataa tasta” ei saa asiakastasi toimimaan.




NAIN SUUNNITTELET

ASIAKASTA KIINNOSTAVAN
LISAARVOSISALLON

Lisaarvosisallon aiheet loytyvat, kun maarittelet unelma-
asiakkaan. Kun tiedat asiakkaan ongelmat, toiveet ja pelot, pystyt
tarjoamaan niihin ratkaisun.

Helpoiten aiheet kiinnostaviin lisaarvosisaltoihin loytyvat nekin
henkilokuntaanne haastattelemalle. Kysy heilta esimerkiksi:

"Mitka ovat TOP-5 kysymysta mita asiakas kysyy aina
neuvottelupoydassa (pl. hinta)?”

"Mitka ovat asiakkaalle tarkeimpia yhteistyon lopputuloksia?”

"Miksi asiakas empii ostopaatostaan?

"Mista asioista saamme yleisimmin kiitosta asiakkaidemme
suunnasta?”




KYLLA, KYLLA JA
VIELA KERRAN KYLLA!

Asiakas on nyt huomannut lisaarvosisaltonne
(esimerkiksi opas) verkosta ja ladannut sen. Mita sen
jalkeen tapahtuu? Useinhan vastassa on vain
hiljaisuus.

Tama on se kohta, johon monet markkinointia tekevat
yritykset paatyvat. He saavat tehtya lisaarvosisallon ja
houkuteltua asiakkaan lataamaan se, mutta sen
jalkeen ei tapahdukaan enaa mitaan.

Mietitaanpa hetki myyntityota. Mita myynnissa
tarkoittaa se, etta asiakas on saatu sanomaan kerran
KYLLA? Han on suostunut face-to-face tapaamiseen
tai vastannut puhelimeen. Sen jalkeen halutaan
tietysti se seuraava KYLLA, vai mita?

Kun asiakas kerran on ostomoodissa ja han on sanonut
ensimmaisen kerran kylla, momentum taytyy totta kai
saada hyodynnettya. Siksi ensimmainen kaupallinen
ehdotus on annettava saman tien, kun asiakas on
ladannut lisaarvosisaltonne.




Tarjous, josta asiakas
ei voli kieltaytya.

Seuraa kuitenkin tarkea huomio: OSTA OSTA OSTA -
puhe taytyy unohtaa. Kaupallisen ehdotuksen taytyy
olla houkutteleva ja ainutlaatuinen - sellainen, etta
asiakkaalle tulee tunne, etta hanen on PAKKO tarttua
mahdollisuuteen ennen kuin se menee ohi.

Kaupallinen ehdotus taytyy tarjota mielellaan heti
Kiitos-sivulla, jonne asiakas paatyy avattuaan
lisaarvosisallon. Sisallon ladanneille voi tehda myos
uudelleenmarkkinointia, eli markkinoida ehdotusta
asiakkaalle sahkopostitse automaatiota hyodyntaen.
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EHDOTUS

TEE HOUKUTTELEVA
KAUPALLINEN EHDOTUS.




NIIN KUIN ~(@.

EHDOTUS

Nyt aletaan myyda - nain kirjoitat
vetavan myyntipuheen

Kaupallinen ehdotus kannattaa siis tuoda asiakkaan silmien eteen
heti, kun han on sanonut kylla ensimmaisen kerran, eli
lisaarvosisallon lataamisen jalkeen. Mutta miten ehdotus
sanoitetaan niin, etta asiakas sanoo toisenkin kerran kylla ja
tarttuu siihen?

Ainakaan se ei saa olla laimea ja lattea.

Verkossa on paljon kaupallisia ehdotuksia, joissa puhutaan
termeilla, kuten kokonaisvaltainen, asiakkaalle raataloity tai
Joustava. Nama ovat korporaatiotermeja, jotka eivat tarkoita
oikeastaan YHTAAN MITAAN.,

Kun sanoitatte kaupallista ehdotusta, pitakaa huoli siita, etta
perustelette selkeasti suomen kielella vaittamat, joita esitatte.
Miksi ne ovat totta? Unohtakaa ominaisuuslistat ja sanat
kokonaisvaltainen ja asiakaslahtoinen ja kertokaa niiden sijaan
MINKA ONGELMAN EHDOTUKSENNE RATKAISEE. Asiakkaalle
taytyy antaa vahvoja perusteluja, lupaus siita, mita konkreettista
hyotya han tulee saamaan, kun han tarttuu ehdotukseen.




6 vinkkia - nain teet

kaupallisen ehdotuksen!

OO A~ WNER

TAKUU

Tarjoa asiakkaalle poikkeuksellisen pitkaa
takuuaikaa, mikali han tarttuu tarjoukseen heti.

KOEAIKA

Esimerkiksi palveluissa koeaika voi madaltaa kynnysta tehda ostopaatés.
Ilmainen koeaika tarjoaa mahdollisuuden kokeilla palveluanne riskittémasti.

RAHAT TAKAISIN

Ei ole olemassa parempaa tapaa poistaa riski, kuin tarjoutua palauttamaan
maksettu summa takaisin, mikali palvelu ei jostain syysta miellyta asiakasta.

ALENNUS

Tuntuva alennus houkuttelee. Viiden tai kymmenenkaan prosentin
tarjoushinta ei tunnu missaan, mutta 50 tai 60 prosenttia alkaa jo tuntua.

LISAETU

Lisaetu voi olla esimerkiksi kaupanpaallinen tai vaikkapa toinen kuukausi
veloituksetta. Mita vain ekstraa, mita asiakas saa tehdessaan ostopaatdoksen
juuri nyt.

ILMAINEN

Ilmainen toimii aina. Kun raha ei liiku, riskia ei ole. Parhaiten tama toimii
asiantuntijaorganisaatioissa, jossa asiantuntijuutta pystyy tarjoamaan
veloituksetta. Esimerkiksi 30 minuutin ilmainen taloushallinnon konsultaatio,
analyysi tai raportti on hyva keino saada asiakas tarttumaan ehdotukseen.
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Tassa sinulle valmis pohja

houkuttelevan ehdotuksen tekemiseen:

HOUKUTTELEVA
KAUPALLINEN EHDOTUS!

Tahan tarvittaessa ehdotusta tarkemmin

avaava alaotsikko

o ——— .
. 1. Hyoty
) 2. Hyoty
- Hyoty

Nyt saastat 590€!

000 ..

kertoo, etta
tuote/palvelu
oli torkean

[ X N J 00 00 hyédyllinen."

CTA

Sitten ei muuta kuin kynat sauhuamaan ja laskeutumis-
sivua vasaamaan teidan omille verkkosivuillenne!

Aloita houkuttelevalla ja
tunteisiinvetoavalla
otsikoinnilla.

Listaa kaikista
kriittisimmat hyoédyt, jotka
vastaavat asiakkaiden
ongelmiin. Pro-tip: sanoita
ilmiselvat hyodyt myos
itsellesi!

Kerro kuinka arvokas
tama palvelu on, jos
ilmainen, paljonko maksaisi
normaalihintaisena?

Nosta sivulle tyytyvaisten
asiakkaiden kokemuksia.
Haastattele tai pyyda
palautetta, ja anna
asiakkaiden kertoa
rehellisesti, miksi
tuote/palvelu oli
hyodyllinen.

VAHVA Call To Action -
Kaske asiakasta tarttumaan
tarjoukseen NYT!



NAILLA TYBKALUILLA &%)

PAASET ALKUUN

Kaydaan viela lopuksi lapi niita tyokaluja, joita tarvitset
UHLE-mallisen myyntifunnelin rakentamiseen.

Kun olet maarittanyt unelma-asiakkaan, tarvitset huomion
herattamiseen tietysti mainontaa, jotta saat viestisi ja
lisaarvosisaltosi asiakkaan silmille.

Maksullinen mainonta niissa kanavissa, joissa unelma-
asiakkaasi lilkkuu, on siis ensimmainen jarjestelma, jota
tarvitset. Suosituimmat Suomessa kaytettavat kanavat
ovat Google, Facebook ja Instagram. B2B-
liiketoiminnasta puhuttaessa myos Linkedln on tarkea
media.

Lisaarvosisallon ja ehdotuksen rakentamiseen tarvitset
hyvan sisallon lisaksi verkkosivut. Sisallon taytyy olla
jossain fyysisesti ja todennakoisesti ne ovat siella
verkkosivuillanne. Verkkosivuille tarvitset viela
lisaarvosisallolle ja ehdotukselle raataloidyt
laskeutumissivut eli landing paget.




UHLE-MALLI EI VAADI

JAREITA JARJESTELMIA

Kaupallinen ehdotus olisi paras lahettaa asiakkaalle
uutiskirjeena, mita varten tarvitset uutiskirjejarjestelman.
Esimerkiksi Mailchimp on ilmainen jarjestelma 2000
sahkopostiin asti.

Jos ajatellaan ketjua viela pidemmalle, tatakin parempi
vaihtoehto on markkinoinnin automaatiotyokalu.

Kun asiakas sitten tarttuu kaupalliseen ehdotukseen, olisi
suotavaa, etta se siirtyisi suoraan CRM:aan eli myyjien
kayttamaan hallintajarjestelmaan. Mutta kaytossanne ei
ole CRM:aq, se ei ole mikaan ongelma. Kaupalliset
ehdotukset ja niihin tulleet vastaukset voi laittaa myos
suoraan myyjien sahkoposteihin, mita kautta myyntityo voi
sitten lahtea jyllaamaan eteenpain,




UHLE-malli ei siis ole mikaan

jarjestelmaprojekti, vaan se
onnistuu pienilla resursseilla ja
lahes minka kokoisessa yrityksessa tahansa.

Nailla tyokaluilla paaset hyvin alkuun:

Mainonta

e Facebookin Business Manager

e LinkedIn Campaign Manager
e Google Ads

Verkkosivut

e WordPress tai joku yksinkertaisempikin
julkaisujarjestelma kay hyvin

e [askeutumissivut voi tehda nopeillakin
tydkaluilla, kuten Instapage, Thinkific tai Kajabi.

Jalkipyykki B

o Uutiskirjejarjestelma, kuten
Mailchimp tai ActiveCampaign.
(Markkinoinnin automaatiotyékalu)

e (CRM-jarjestelma)




Tunne ja maarittele unelma-asiakkaasi
syvallisesti. Nain voit kohdentaa ’
viestisi paremmin, valita oikeat
kanavat ja puhutella potentiaalista

asiakasta oikealla savylla.

Herata asiakkaiden huomio! Al3 tarjoile
kadenlamminta, vaan tulikuumaa. Huomion
herattaminen on helpompaa, kun asiakas
tiedetaan ja tunnetaan syvalla tasolla.

Auta KAIKKIA 97 % potentiaalisista asiakkaista
etupainotteisesti ja pyri ohjaamaan heita
ostoprosessissa eteenpain kohti ostopaatosta.

Tee ehdotus, josta asiakas ei voi kieltaytya.
Asiakkaalle taytyy antaa vahvoja perusteluja
Ja lupaus siita, mita konkreettista hyotya han
tulee saamaan, kun han tarttuu ehdotukseen.

Unohda itsestasi puhuminen, tuota lisaarvoa.

X
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Sanoista tekoihin!

Se, etta latasit e-kirjamme, on merkki siita, etta olet
motivoitunut kasvattamaan liidejanne.

Olemme vakuuttuneita siita, etta mikali kalenteroit
lapikaymamme toimenpiteet ja houdatat UHLE-konseptia
askel askeleelta, saamanne lampimien liidien lukumaara jopa
TRIPLAANTUU sen ansiosta.

Mika olisikaan myyjaa kohtaan parempi teko kuin paastaa
hanet tuskastuttavasta kylmasoittelusta ja tayttaa tyodaika
tuloksellisemmalla tyollal?

Siina tapauksessa, etta mieltasi kalvaa kiire tai haluat muusta
syysta paasta markkinointimallin kayttodnotossa vielakin
helpommalla, kalenteroi tapaaminen meidan Tiinan kanssa!

Niin tai nain, laitetaan nailla opeilla teidankin markkinointinne
kerralla minttiin !

SINA RPYSTYT SIHEN!
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https://www.verkkoasema.fi/tiinan-kalenteri

Kahdenkymmenen vuoden kokemuksen,
nakemyksen ja rohkeuden ansiosta me
Verkkoasemalla voimme aidosti auttaa
sinua seka digimarkkinoinnin etta
ohjelmistopuolen ongelmissasi.

Timanttinen tietotaitomme yhdistettyna
uusiin ja tehokkaisiin
markkinointiteknologioihin takaa
asiantuntevan ja tuloksellisen palvelun.

KIINNOSTUITKO? TUTUSTU TARKEMMIN TASTA.

MITA HALUAT
SAADA AIKAISEKSI?

Hoidamme sovitut toimenpiteet maaliin
insinborimaisen suunnitelmallisella
toimintatavallamme. Analysoimme,

raportoimme ja etenemme rempsealla
otteella suunnitelman mukaisesti aina
seuraavaan toimenpiteeseen.

Kerro siis meille mita haluat saada aikaiseksi,
ja me suunnittelemme seka toteutamme
toimenpiteet tavoitteiden saavuttamiseksi!
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