Sisalto ratkaisee!



Sisalto ratkaiseel!

Opas B2B-yrityksen digimarkkinoinnin tasonnostoon

Mika on se kaikkein vaikein asia yritysten digimarkkinoinnissa? Se ei ole teknologioiden
hyodyntaminen tai sosiaalisen median vahainen kaytto. Vaikein asia on onnistua tuottamaan
asiakasta kiinnostavaa sisaltoa. Sisallon pitaisi pystya

1) Herattamaan huomio.
2) Auttamaan ja tuottamaan lisaarvoa.

3 Rakentamaan luottamusta.

Tasapaksusta viestista ei valita kukaan, ei ainakaan tuleva asiakas! Puuduttava "korporaatioviestinta
rilvaa erityisesti B2B-yrityksia, jotka eivat uskalla sanoa mitaan valtavirrasta poikkeavaa, vaan
verkkosivuilla hymistellaan "joustavista ja asiakaslahtoisista kokonaispalveluista." Taman oppaan
tarkoitus onkin heratella ja auttaa yrityksia tuottamaan asiakkaitaan kiinnostavaa sisaltoa
digiviestimien kautta jaeltaviksi.

Onnea matkaan!




Sisaltomarkkinointi = Kiinnostavan, arvokkaan ja ostajan kannalta relevantin sisallon luomista, jonka
tavoitteena on houkutella haluttua yleis6d. Kun tama on tehty oikein, se helpottaa myyjan ja ostajan

valisen luottamuksen synnyttamista. Ja kuten tiedamme, luottamuksen olemassaolo helpottaa
yhteistyon synnyttamista.

Miten lahdetaan liikkeelle?

Voimme jakaa sisaltomarkkinoinnin 6 eri vaiheeseen, jotka ovat:

Tarinankerronta Sisaltoprosessi
Sisaltoideat Tehokas kirjoittaminen
Sisaltostrategia Sisallon markkinointi
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Kaikki rakastavat kiinnostavat tarinoita. Ne voivat inspiroida, niiden avulla voidaan luoda suhteita, niihin
voidaan samaistua. Tarinakerronta liikkemaailmaan vietyna ei ole siita poikkeavaa - kyse on siita kuinka
voit tarinoiden avulla saattaa yhteen yrityksesi ja tulevat asiakkaasi. Kilpailu huomiosta on kuitenkin
kovaa, erilaisista kanavista on saatavilla valtava maara viesteja joka minuutti, kuinka siis erottautua?
Jotta tulisit kuulluksi, sinun on unohdettava yrityksen taakse piiloutuminen ja "huutaminen”. Sen sijaan
tulisi keskittya siihen kuinka saisit mahdollisimman inhimillisen yhteyden tuleviin asiakkaisiin, jotka

tarvitsevat neuvoasi tai opastustasi.

Tarinan jarjestys: Start with why?

Simon Sinekia mukaillen:

Why? - How? — What?

Yleensa yritykset keskittyvat kertomaan tarinaa
siitd mita he myyvat ja miten se (ratkaisu) auttaa
asiakkaita. Sinekin mallin mukaan viestinta tulisi
kaantaa taysin toisinpain ja aloittaa siita miksi
yritys tekee sita mita tekeekin - mika on sen
olemassaolon tarkoitus. Kun puhutaan
kysymyksesta miksi (Why?) se vetoaa ihmisten
tunteisiin, kun taas kysymys mita (What?)
koskettaa mielen rationaalisia puolia. Kun
haluamme vaikuttaa ja luoda yhteytta, se
tapahtuu aina tunteiden kautta.

Tarinan elementit: Henkilohahmot - Ongelma/Haaste — Ratkaisu.

Tarinan tulee puhutella kohdeyleisoa, joten tarkein hahmo tarinassa on itse yleis6. Kun tarinaan on
helppo samaistua, se vastaa kysymyksiin ja on lukijalle tuttua todellisuutta, se koskettaa. Jotta voi
puhutella, taytyy ensin tuntea, ja ndin ollen palataan ostajapersoonan maarittelyyn ja sen tarkeyteen.
Tarinan ongelman tai haasteen tulee olla kohdeyleisolle tuttu. Ratkaisu on tapa paattaa tarina
tyydyttavasti ja parhaimmillaan se ohjaa lukijaansa toimintaan.

Tarinankerronnan taidon oppii kuitenkin ainoastaan kirjoittamalla. Tekniikoiden opettelu on samaa kuin
harjoittelisi uudesta kielesta pelkastaan kielioppia: ainoastaan puhumalla oppii aidosti viestimaan
toisella kielella. Niinpa ohjeistukset tarinan kerrontaan ovat lahinna viitteellisia, tarkoituksena herattaa
uusia ajatuksia ja kannustaa kokeilemaan erilaisia tapoja kirjoittaa.

www.verkkoasema.fi




Kirjoittaminen vaatii ideoita - sita timanttista ajatusta, jonka haluat jakaa lukijasi kanssa. Aina ideoita
(tai ainakaan loistavia sellaisia) ei tipahtele kuin omenia puusta, vaan niita taytyy metsastaa. Ja

yleensa tahan touhuun tarvitaan aikaa. Niinpa on hyva, jos ideointiin on olemassa prosessi, joka
helpottaa niiden syntya.

Materiaalin kerddminen. Lue, kuuntele, keskustele ja innostu. Al keskity pelkdstaan omaa
toimialaasi koskettavaan sisaltoon vaan keraa materiaalia kaikista mahdollisista lahteista.
Faktat, tarinat, kohtalot - keraa kaikki kiinnostavat tekstit talteen.

Kokoa tarinoiden palapelia, mieti kuinka materiaalisi sopisi yhteen aiheiden kanssa, joista

haluat kohdeyleisollesi kertoa. Loytyyko vastaavuuksia, vertailukohtia tai selvia yhteyksia
naiden aiheiden valilla.

Anna itsellesi aikaa. Ota tauko ideoinnista ja anna alitajunnan tehda tyonsa.

Heureka! Idea tulee luoksesi, kun aika on kypsa. Kirjoita se heti ylos, vaikka kesken unien
heratessa, jotta se ei unohdu.

Valmiita ideoita voi kerata myos aktiivisesti erilaisista lahteista. Ostajapersoonaan tutustuminen,
olemassaolevien asiakkaiden haastatteleminen, oman tiimin kanssa brainstormailu,

kilpailijoiden tuottamaan sisaltoon tutustuminen seka hakukoneiden kuten Googlen tuottamaan
dataan tutustuminen.
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Kirjoittamiselle olisi hyva olla suunnitelma, joka ohjaa sisallontuotannon ponnistuksia eteenpain.
Suunnitelma auttaa kirjoittamaan oikeantyyppisia sisaltoja asiakkaan eri ostoprosessin vaiheisiin
seka mahdollistaa tavoitteiden mittaamisen ja kirjoittamisen kehittamisen.

Sisaltostrategia olisikin hyva tehda asiakkaan ostoprosessin mukaisesti. Tassa voi hyodyntaa
esimerkiksi Hubspotin tarjoamaa ”Customer Journey”-mallia. Taman mallin mukaisesti sisaltoa
tulisi tuottaa mm. asiakkaan tietoisuuden herattelyyn, vertailuvaiheeseen ja paatoksenteon
helpottamiseen.

Decision
Stage

Free Whitepaper ﬁ|
Free Guides & Tip-Sheets Free Webinars
Free eBooks Case Studies
Free Checklists Free Sample
Free Videos Product Spec Sheets

Free Kits (combo of Catalogs

above) v

Lahde: Hubspot
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Prosessi nopeuttaa tekemista - sinun ei tarvitse keksia pyoraa kerta kerran jalkeen uudelleen. Sujuva
prosessi on helposti toistettavissa ja pilkkoo suurempia kokonaisuuksia jarkevan kokoisiksi
suupaloiksi. Prosessi voisi esimerkiksi olla seuraavanlainen:
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Maksimissaan kolmen kuukauden mittainen sisaltosuunnitelma
Sisallontuotanto (kuka, mista aiheesta, milloin)
Sisallon arviointi (muut kuin kirjoittaja)
Sisallon editointi
faktat

tarinan sujuva kulku
SEO-nakokulma

Julkaisu ja markkinointi

Tulokset
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Kirjoittaminen on vaikeaa. Sen kanssa kipuillaan ja omien tekstien analysointi on vahintaankin
tuskallista. Onneksi tama taito on sellainen, jota voi helposti harjoitella ja sen kehittamiseen
loytyy hyvia vinkkeja:

Huomiota herattava otsikko. Al3 yrita paattaa otsikkoa ensimmaiseksi. Kirjoita sisaltosi

ensin ja sen jalkeen ideoi 3-5 otsikkovaihtoehtoa. Pyyda tyokaveri arvioimaan otsikkoja.

Kirjoita "oikealla aanella”. Sovita kirjoituksen tyyli kohdeyleis66si, onpa se sitten kevyt,
vakava, sarkastinen jne.

Auta lukijaasi.

Tuo jokin uusi nakokulma esille, ala vain toista jo sanottua.

Tutki avainsanoja, jotta l0ydat kohdeyleisoasi puhuttelevat termit.
Pida tekstisi selkeana ja hyvin jasenneltyna.

Yksi paaajatus / teksti.

Mita haluat lukijan tekevan tekstin lukemisen jalkeen? Sisallyta tekstiin jokin
CTA-toiminne.

Tarkista oikeinkirjoitus!

Ensimmainen tekstiversio on yleensa sotkuinen ja se on aivan normaalia. Anna koko
idean ja ajatuksen tulla, paljosta on helpompi lahtea rakentamaan jasenneltya
kokonaisuutta. Kirjoittaminen on kullanarvoinen taito eivatka sen taitajat ole
hetkessd sellaiseksi tulleet. Al3 siis ole liian ankara omille teksteillesi, jokainen
tuotettu sisalto tekee sinutkin taitavammaksi kirjoittajaksi.




Oletko kuullut seitseman kerran saannosta? Tulevan asiakkaan tulee kuulla viestisi vahintaan 7 kertaa
ennen kuin han on valmis ostotoimintaan. Seitseman vaikuttavaa viestia ennen ostotapahtumaa. On
selvaa, etta nama viestit eivat saa olla asiakkaan ahdistelua tai spammaysta. Tulevalle asiakkaalle
tulisi tarjota kiinnostavaa sisaltoa jokaisessa ostoprosessin vaiheessa. Asiakkaan ostoprosessin
alkuvaiheessa istutetaan ajatuksen siemen tarjoamastasi palvelusta, ja matkan varrella siementa
kastellaan ja hoivataan, eli mahdollistetaan sen kasvu kiinnostavan sisallon avulla. Jotta tama olisi
mahdollista, tulevan asiakkaan taytyy loytaa tiensa sisallon pariin.

Onnistunut sisallon jakaminen ajaa liikennetta verkkosivuille, sitouttaa kavijoita ja auttaa tulevia
asiakkaita paatoksenteossa. Pelkka sisallontuottaminen ilman jakelua on sama kuin suunnittelisi
upeat synttaribileet, mutta unohtaisi kutsua vieraat.

Ilmainen sisallon jakelu. Ehdottomasti tehokkain ilmainen jakelukanava on onnistunut
hakukoneoptimointi, eli haluttu sisalto l0ytyy hakukoneesta asiakkaiden kayttamilla avainsanoilla.
Sahkopostimarkkinointi kuuluu myos ilmaisiin jakelukanaviin, vaikka itse tyokalut saattavatkin olla
maksullisia. Sosiaalinen media on veloitukseton kanava, vaikkakin yrityssivujen luonnollinen
nakyvyys asiakkaiden feedeissa on heikentynyt huomattavasti.

Maksullinen sisallon jakelu. Maksetussa mainonnassa on se erityinen etu, ettd naissa kanavissa
pystytaan kohdentamaan jakelua ilmaisia kanavia huomattavasti tarkemmin. Tyypillisimmat
maksulliset jakelukanavat ovat hakukonemainonta (Suomessa suosituin Google Ads) seka
somekanavat kuten Facebook, LinkedIn, Twitter ja Instagram. Maksullisen jakelun huono puoli on se,
etta sen kaytto maksaakin sitten jatkuvasti. Tasta johtuen on hyva ensin kokeilla pienemmalla
budjetilla eri kanavia ja kohderyhmia, kuin rysayttaa isolla rahalla kaikkiin kanaviin kerralla. Eri
jakelukanavat tarjoavat erinomaista dataa siita, mitka sisallot saavat eniten sitoutumista aikaiseksi.

Miten siis kutsutaan vieraat bileisiin?

Tee sisaltokalenteri, jossa aikataulutetaan
seka sisallontuotanto etta maaritellaan
jakelukanavat.

Hyodynnetaan kohdentamismahdollisuuksia
(maksulliset jakelukanavat).

Muokataan sisalto jokaiseen kanavaan
sopivaksi.

Unohdetaan liika jaykistely, personoidaan ja
houkutellaan.

Testataan ja opitaan.
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