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232 KAUPALLINEN el
MAINOS LASKEUTUMISSIVU HOIVAA
EHDOTUS
b Tunne asiakkaasi: ) Otsikoi hyoty edelld! ) Mitad tapahtuu oppaan ) Mikali kaupalliseen
Miké hanta kiinnostaa? latauksen jélkeen? ehdotukseen ej tartuta:
) Kavija varmistuu
b Mainoksen ainoa rooli on tulleensa oikeaan ) Eiyritetd heti myyda! ) Lahetetaan
houutella klikkaamaan. paikkaan! kiinnostavaa sisaltoa
) Tarjotaan lisdarvoa, esim. 3 kirjeen verran
b Mita hyotya asiakas saa, ) Mika on ensisijainen veloituksetta: Mita
jos han klikkaa mainosta? CTA? - Aiheeseen asiantuntijuutta voisit ) Henkilokohtainen ote
liittyva lisdarvosisalto. tarjota asiakkaalle? viesteissd - ethan
) Miten erottaudut halua paatya
kilpailijoiden mainoksista? roskapostiin?

“Juuri meidan toimialalla myyntityo on erityista ja onnistuu
ainoastaan henkilokohtaisen myyntityén avulla.” 0 Miten pysaytat asiakkaasi ja herdtat huomion jatkuvassa datavirrassa? Tarkeinta on olla nakyvilla siella missa asiakkaatkin liikkkuvat. Varaa
siis mediabudjettia riittavasti, etta tulevat asiakkaasi loytavat sinut. Muistathan, etta mediatila on maksullista yrityksille kaikkialla, myos
somessa. Heti toiseksi tarkeinta on investoida mainoksen tekstisisaltoon. Pelkka myyntimélina ohitetaan valittomasti, mieti mitka aiheet
asiakastasi kiinnostaa?

Haluatko heittaa vanhat uskomuksesi romukoppaan ja kokeilla
jotain uutta? Digimarkkinoinnin avulla voidaan vahvasti tukea

myos B2B-myyntia! o Mieti tarkkaan mihin asiakkaasi paatyvat, kun he saapuvat mainoksen kautta (ensimmaista kertaa) verkkosivuillesi. Ensivaikutelman voi
. . . . . . . luoda vain kerran. Aloita vahvasti eli mieti otsikko kunnolla, ethan puhu itsestasi vaan asiakkaan ongelmasta. Aloita valittomasti
Me Verkkiksella ollaan tydskennelty aiheen parissa parikymmenta luottamuksen rakentaminen ja tarjoa tulevalle asiakkaallesi jotain lisdarvoa, koska han vaivautui saapumaan verkkosivuillesi.
vuotta ja haluamme paljastaa salaisuutemme myés sinulle. Tydkirjaan Lisdarvosisallot voivat tarkoittaa oppaita, worksheeteja, case-esimerkkeja, laskureita.

on tiivistetty se digimarkkinoinnin konsepti
e Tuleva asiakkaasi on tehnyt jotain verkkosivuillasi ja ladannut esimerkiksi tarjoamasi oppaan - nyt on aika tehda kaupallinen ehdotus! Al4
yritd suoraan myyda, vaan tarjoa tapaamista / etapalaveria, silla karjella, etta tarjoat hanelle osaamistasi ja apuasi.

0 Mikali ehdotukseesi ei heti tartuta, aloita hoivaaminen. Automatisoi asiakasta kiinnostava viestiketju, joka lahetetadan 3 paivan valein. Ala
markkinoi, tarjoa kiinnostavia nakemyksiasi viestin valityksella. Hyddynna markkinoinnin automaatiota, esimerkiksi Active Campaignia.
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