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Johdanto: mihin maailmasi on menossa

Kerronpa yhden merkityksellisen asian itsestani. Olen yhdelta identiteetiltdni selkeésti
copywriter. Hyva on, ehka talla hetkella aivan keskeisimmalta identiteetiltani olen copywriter,
koska koko elamani ja urani on rakentunut toisaalta kirjoittamisen ja toisaalta thmisten (seka

teknologian) psykologisen syvaymmarryksen paalle eri tavoilla.

Joka tapauksessa, se tarkoittaa ettd rakastan yli kaiken kahta asiaa - tehda syvallisia
huomioita thmisistd ja heiddn vuorovaikutuksestaan, seka kayttaa sanoja luovilla tavoilla,
jolloin paastadan vaikuttamaan positiivisesti thmisiin ja heidan valiseen vuorovaikutukseensa.

Erityisen herkullista se tietysti on, kun siita litke-elaman puolella seuraa myyntia.

Naiden asioiden kanssa pelaan hyvin moninaisissa muodoissa konsultin tyossdni ja
muissa litketoiminnallisissa projekteissa, ja osin myos henkilokohtaisessa elamassani. Naista

kahdesta asiasta en saa tarpeeksenti, ja ainakin asiakkaideni mielesta se on hyva asia. :)

Vililla padassani on ollut tuotteistajan hattu, valilla teknisen dokumentoijan, toisinaan
videoskriptaajan, joskus kirjoitellaan litketoimintasuunnitelmia ja kirjeita ihmisille korkeilla
patkoilla (esim. suuryritysten toimitusjohtajia, valtion pdamiehid, jopa Vatikaani). Kaikkiin

patevat samat lainalaisuudet, ja aina on suuret tuottosuhteet pelissa.
Mutta miksi oikeastaan kerron tata sinulle? Kahdesta syysta.

Ensinnakin siksi, ettd haluan sinun tietavan ja ymmartavan oman kokemukseni kautta,
etta sahkopostimarkkinointi on todella, todella potentiaalista kenttaa tehda bisnesta ja
vaikuttaa korkealla tasolla tanakin paivana. Se EI ole vain toimitusmekanismi

webinaarikutsuille ja somepldjayksille. Se olisi loistavan tyovalineen traagista haaskausta.

Sahképostilla ON mahdollista myyda, ja rajusti onkin. Yksi syy sithen on juuri se, ettd
siind poistuu kaikki ylimaarainen kikkailu ja jaljelle jaa vain sinun ja asiakkaasi (tai prospektisi)
vélinen vuoropuhelu. Vuoropuhelu, jota sina kasikirjoitat, roolitat ja ohjaat. Melkoinen
asemointi tehdd vaikutus, vai mita! Kaikki ylimaarainen karsitaan pois, siina piilee osa

tehosta.
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Toinen syy miksi kerron taustoistani on, ettd vilme vuosina copywriterit ns. suuressa
maailmassa ovat siirtyneet hyvin pitkalti keskittymaan tiettyihin osa-alueisiin. Pitkia
myyntikirjeita ja muita ns. vanhoja suoramyynnin muotoja harjoitetaan edelleen, mutta
tehoja haetaan erityisesti kahdelta alueelta: sahkopostilla myynti seka myyntivideoiden

skriptaus.

Sahkopostilla otetaan prospektia hellasti ns. kraivelista kiinni ja johdatellaan vaihe
vaiheelta erilaisten psykologisten tehokeinojen ldpi kohti ns. lopullista konversiokynnysta, joka
on tehokkaimmillaan se myyntivideo. Myyntivideo ja sen konversiotehokkuus on aivan oma

atheensa, mutta kertokoon tdma siitd mihin ollaan menossa.

Ihmisen kaytannon psykologiaa erityisesti ymmartavia copywritereita on kaytetty
ainakin suoramaailmassa aina ottamaan parhaat myyntitehot sielta missa ne ovat otettavissa,
alemmin esim. katalogeista ja magalogeista, ja muista postimyyntisuoran keinoista. Tana
paivana se tehokkain vayla on kiistatta sahkoposti, ja siksi monet copywriterit suorastaan

erikoistuvat yksinomaan sahkoposti-copywritingiin.

Niin my6s mina olen palaamassa juurilleni timan kirjan my6td, silla copywriterin urani
alkoi nimenomaan siitd huumaavasta huomiosta, ettd on mahdollista luoda oikea suhde

thmisiin sahkopostiosoitteen toisella puolella.

Mistako sen tieddn? Mm. siita ettd kun sahkopostimarkkinointi alkaa todella toimia ja
kitkasta syntyy savumerkkejd, se nakyy lampimina reaktioina: ihmiset alkavat vastata
viesteihisi, lahettavit kysymyksid, jopa kysyvat jos meilid ei kuulu... ja tietenkin alkavat ostaa
selvasti entista herkemmin. Usko tai ald, kun suhde alkaa todella rakentua, kaikkein

innokkaimmat lukijat suorastaan odottavat ja kysyvat eiko olisi jotain lisad ostettavaa!
Ei ole myyntii ilman asiakkaita, ei asiakkaita ilman asiakassuhteita. Ja

asiakassuhteen kehittimiseen ei ole olemassa tissi ajassa tehokkaampaa

keinoa kuin strategisesti luotu sihkoéposti. Siksi luet titi juuri nyt.
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Jo tata kirjaa aloittaessa alkoi tuntua, ettd nyt on niin iso kakku kasissa ettd yksi kirja ei
riitd. Se et tarkoita, etta olisin millaan tapaa jarrutellut tata kirjoittaessa - painvastoin. Uskon
etta naet pian miten paljon arvokasta tietoa olen yrittanyt pakata yhteen ja valittaa sinulle
kaytannon tietoa mitd voit ldhtea heti soveltamaan! Mutta erilaisia tapoja ja moodeja tehda

sahkopostilla myyntia on niin monia... etta jotkut niista ansaitsevat oman kokonaisuutensa.

Joka tapauksessa, timan kirjan tarkoitus on antaa sinulle paitsi todella mittava maara
suoraan sovellettavia strategioita, myos tietoisuuden siita ettda on ylipaataan mahdollista

muuttaa sahkopostejast sellaiseen suuntaan, etta ne alkavat vaikuttaa suoraan myyntiin.

Olen todentanut naita strategioita jo 1990-luvun loppupuoliskolta saakka villin erilaisilla
aloilla: mm. teknologia, terveyspalvelut, luontaistuotteet, aikakauslehdet, erilaiset

valmennukset, kirjamyynti, polititkka, henkiset litkkeet... aivan laidasta laitaan.

Joten ethan sorru sithen tyypilliseen ajatusvirheeseen, ettd juuri sinun toimintast tai
toimialasi olisi se poikkeus, johon ei kertakaikkiaan samat lainalaisuudet pade. Kun sovellat
oppimaasi omaan ymparistoosi johdonmukaisesti, takaan ettd kylla toimii - ja se nakyy myos

viivan alla.

Lahdetaanpa nyt liikkkeelle... korkeita myyntipiikkeja rakentelemaan!
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Myyntia tuottavan
sahkopostimarkkinoinnin
10 keskeisinta kaskyal!

1. Polarisoi vapaasti - se tekee hyvaa!

Yksi pahimpia virheita sahkopostimarkkinoinnissa on polarisoinnin puute. Eli toisin
sanoen ldhetat niin harmaita ja tylsia ja kannanottoja valttelevia viesteja, etta ketdan el

kiinnosta!

Tiedan, etta tama on myos se kohta missa keskivertomarkkinoijaa alkaa hikoiluttaa. Etta
vield sen lisaksi ettd uskaltaa lahettad... pitiisi myos uskaltaa sanoa jotain? Seistd sanojensa
takana viela? Ei kai tdhan ryhdytty riitaa haastaakseen? No ei, mutta jos aiot rakentaa
asiakassuhdetta ja sita kautta myos myyntia... sinun on saatava lukijasi puolellesi. Ja jos he

eivat tieda milla puolella olet... miten he tietavat olevansa ‘sinun joukoissasi™

Tietylld tapaa kannattaa suorastaan haluta olla se joukkojesi ‘kenraali’ joka nayttaa
suunnan, antaa motivaation, sekd tyokalut edetd. Silloin teihin luotetaan ja seuraajat... no,

seuraavat. Esimerkiksi sinne kassalle. Siksi polarisointi kannattaa.

Joten shokeeraa vapaasti. Ole jotain mielta. Herata pahennusta. Herata hyvennysta. Ole
hyvéntekija. Ole pahantekija. Ole ison hahmon puolella. Puolusta pientd. Mita tahansa, mika
osoittaa mitkd ovat arvojasi - jotta sithen voivat muut samaistua (tai poistua, mika on

tolvottavaa jos on eksynyt vaaraan joukkoon).

2. Liahetid mahdollisimman usein

Ja taas yksi saanto, joka todellakin saa monen lukijan irvistamaan vahintaan sisaisesti. Ei
tosiaankaan istu monen sisuksiin ajatus tunkeutua satojen, ehka jopa tuhansien ihmisten eteen

saannollisesti altistamaan itsensa ties mille.

Ajattelepa jos se tapahtuisi fyysisesti - vaikkapa jaahallissa! Ja kuitenkin... samaa asiaa

toivotaan tapahtuvaksi sosiaalimedian puolella, missa huomio on huomattavasti
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lyhytkestoisempaa ja kevytkenkaisempaa... ja kalliimpaa. Tana paivana alimpana roikkuvat

hedelmét poimitaan inboxista!

Mita useammin lahetat, sitd useammin sinulla on mahdollisuus tulla huomatuksi,
seuratuksi ja tunnetuksi, eiké niin? Yhtalo ei tosin lopu tdhdn, vaan ne joita oikeasti
seurataan.. heilla on moninkertaisesti suurempi mahdollisuus saada myyntia aikaan vain

lahettamalla yksi sahkoposti.

Miksiko? Siksi, ettd on systemaattisesti luotu ns. goodwillia eli talletettu hyvaa tahtoa
listaan ja yleisoon lahettamalla kiinnostavaa sisaltoa saannollisesti. Jos el paivittain niin
huomattavan usein kuitenkin. Ja “kiinnostava sisalt6”... voi olla my6s myyva. Ne eivit sulje
toisiaan pois. Liikaa el tosiaankaan voi lahettad jos lahetat tavaraa, joka oikeasti kiinnostaa

vastaanottajaa.

Minulle esimerkiksi e1 voi kerta kaikkiaan lahettaa litkaa meilid tenniksesta, paitsi jos asia
on litan aloittelijoille suunnattua tai muuten arveluttavan laatuista. Muussa tapauksessa
tulkoon vaikka 20 viestia paivissa, osaan kylla kammata sielta ne herkullisimmat jotka oikeasti
katson. Nain ithmiset oikeasti atheestasi kiinnostuneet ajattelevat - alitajuisesti (muut saavat

mennakin johonkin muualle, vai mita? Kaikkia e1 ole jarked edes yrittaa miellyttaa).

Sinun tdytyy siis erottua ldhettdmalld usein, ndin se vaan menee. Listaapa kuinka moni
alallasi ldhettaa usein (3-10 kertaa viikossa)? Saati kiinnostavia viesteja joita odotat vesi

kielella? Siina piilee mahdollisuutesi erottua valittomasti! Alkaen tanaan.

3. Luo aina odotuksia

Yksi suurimmista virheista mitd markkinoijat tekevat sahkopostin kanssa on olettaa ettd
heidan yksittdiset viestinsa huomataan. Laitamme niin paljon energiaa kirjoittamiseen, ettda
tuntuu lahes liian pahalta ajatella etta ei niita kukaan sitten lukisi. Mutta lahdetdan

realismista.

Jos haluat, ettd thmiset reagoivat viesteihisi jatkuvasti, et voi odottaa etta he vain

summittaisesti loytavat viestisi kaiken roskan seasta. Heiddn taytyy ottaa tavakst odottaa sinulta
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viesteggd. Ja voit tehda hyvin paljon sen odotusarvon eteen, muutoinkin kuin tietysti nostamalla

laatuasi mahdollisimman korkealle.

Voit suorastaan kertoa mita seuraavassa viestissd on odotettavissa! Joko suoraan tai vain
vihjaamalla mita tuleman pitad. Luo odotuksia seuraavaan viestiin, luo niita my0s sithen mita

klikin takaa loytyy.

Tietysti ne odotukset taytyy my0s lunastaa, mutta oletamme etta se ei ole ongelma. PS-
elementti on sahkopostissa luontainen kohta vinkata mita seuraavaksi on tulossa, ja koska. Tai

sitten voit vihjata siita viestin sisallossa, relevantissa kohdassa.

4. Muista muistuttaa

Kannattaa muistaa, etta lukijasi eivat juuri koskaan lue jokaista viestiasi. Et ole ainut

taho, joita he seuraavat. Kuten kaikilla thmisilla, heilld on valilla kiireita ja asioita menee ohi.

Viestien toistaminen on siis yksinomaan suotavaa, se on itse asiassa hyvin positiivista
asiakaspalvelua - joutuisit oikeasti toistamaan melkoisen monesti samaa viestid ennen kuin

kukaan sithen kyllastyisi saati siitd vihastuisi.

Ala siis suotta kursastele - toista tarjousta mikd on menossa, muistuta tulevista
tapahtumista, kerro tarinaasi uudestaan ja uudestaan eri muodoissa. Tiettyjen viestien ja
arvojen toistuva ulostulo on muutenkin se, mista teidat ajan mittaan opitaan tuntemaan. P

Parhaat asiakkaasi oppivat olevansa kanssasi pitkalti samalla aallonpituudella, JOS vain
uskaltaudut avautumaan aika ajoin, ja my9s muistuttamaan ja toistamaan - niin kuin tekisit
ystéavillesi ja perheenjédsenillesi ns. normaalissa elamassakin. Thmiselta ithmiselle.

5. Listalta poistumiset ovat toivottavia!

Tama on monille hyvin vaikea asia hyviksya, ja se on toki ymmarrettavaa. Kun thmisia

on kerran saatu postituslistalle, halutaan ne toki pitda siella.
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Moni kuitenkin ottaa listalta lahtijat turhan henkilokohtaisesti - kyse on kuitenkin

lopulta puhtaasta matematiikasta.

Maailmankuulu koomikko Louis C.K. on sanonut, etta 15,000 henkilon yleisossa hanen
silméansa erottaa aina ne tuhatkunta henkil6a jotka eivat oikein ole tyytyvaisia. Samaan on
meidankin totuttava - sahkopostilla saavutetaan suuria yleisoja kerralla, ja kaikkia on

kertakaikkiaan mahdotonta - ja turhaakin - yrittaa miellyttad.

Ajattele asiaa ndin pain: listaltasi poistuva henkil6 tekee sinulle palveluksen, koska han ei
enaa rasita rekisteriasi ylimaaraiselld painolla - jostain syysta intressinne eivat talla kertaa
kohdanneet. Syita poistua on myo6s valtavan monia: litkaa viestivirtaa inboxissa, harmitus ettei
ehdi lukea kaikkea, halu pitda vahan taukoa, oltiin listalla jostain pienesta syysta jota ei enda

ole olemassa, kilpailijjan viestit vetoavat enemman... ja varmasti kymmenia muita.

Keskity listasi kehittamisessd poistumisten minimoimisen sijaan sithen, ettd se osa listasta
joka reagoi positiivisesti ja aktiivisesti (myo6s ostaa) kasvaa jatkuvasti. Toisinaan poistujat ovat

ns. luonnollista poistumaa eli heidan elinkaarensa kanssanne on vain paattynyt.

Listalta poistumisia ei kannata ottaa sen enempad tunteella kuin vaikka opettajan niita

oppilaita, joita ei enaa nay paattotodistuksen jalkeen. Niin kuuluukin olla, ja elama jatkuu.

Sahkopostilistojen kohdalla tama tarkoittaa, etta kun listanrakennus on jatkuvasti
korkealla tasolla, pienet poistumat eiviat myoskaan padse harmittamaan ja ostotasot

kampanjoista pysyvat samalla tasolla... ellel nousevalla trendilla.

6. Pyydi aina toimintaa

Aina kannattaa totuttaa lukijat sithen, etta kun sinulta tulee sahkoposti siitd normaalisti
seuraa jotain toimintaa hanen puoleltaan. Klikataan linkkid, kuunnellaan audiota tai videota,

ladataan jotain, valilla ostetaankin... mutta pdaasia on, etta totutaan sithen etta kun viesti

tulee, se tarkoittaa toimintaa. Action, Jackson.
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Ja kdantien jos satut lipsahtamaan moodiin jossa vain lahetat sisaltoa, sisaltoa,
sisaltoa. .. etka koskaan pyyda heilta toimintaa vastalahjaksi - he tottuvat sithen ja alkavat

pitad teitd hyvantekevaisyysoperaationa!

Samalla kun aivan kympilla joka toisessa viestissa promoava kilpailija saa lukijansa
klikkaamaan ja ostamaan, ihan siksi etta on totuttanut heidat tekemaan niin. Surullista mutta

totta.

7. Ali koskaan promoa huonoa tai edes haaleaa

Menemme promootioihin ennen pitkda, mutta tassa vatheessa on hyva sisaistaa, etta

kun lahetat promootion... sen on parasta olla sen arvoinen, etta lukijasi sen avaa.

On hyva totuttaa lukijasi sithen, ettd sinulta kannattaa aina odottaa jotain arvokasta,
tarkeda, ajankohtaista tai than vahintaan lievasti vithdyttavaa viestintad. Silloinkin kun olet

ithan piikkisuoraan myymassa jotain.

Jos ldhetat liian usein viesteja, jotka ovat “vahan sinne pain” etk oikein itsekdan jaksaisi
niita lukea, tuloksena on melko pian passivoituva yleis6. Paljon parempi on vaikka olla
painamatta Laheta-nappia, jos el oikein l6ydy tarpeeksi hyvida aihetta tai tuotetta mistda
kertoa. Kéyta ensin vaikka 5 minuuttia miettien eri tapoja kertoa sama viesti kiinnostavalla

tavalla, ja jos et 10yda, hyllytd viesti kunnes sen keksit.

Tama kaikki patee erityisen vankasti promootioihin, joita teet. Ei kannata nahda vaivaa
tehdd promootiota tylsalle, huonolle tai edes “haalealle” tuotteelle - ethdn halua etta sinua ja
brandiasi (on se sitten henkilébrandi tai yritys) yhdistetian mihinkaan sellaiseen? Pida ylla
korkeita standardeja! Koska silloin yleisosi yhdistaa myos sinuun korkeat standardit... ja

toimii sen mukaan - eli adnestaa lompakollaan ja on sinulle hyva asiakas pitkan aikaa.

8. Anna informaatiota ja viihdyti hieman
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Al koskaan ole tylsi. Kukaan ei ole koskaan myynyt mitdan olemalla tylsi.
Sahkopostissa on erityisen suuri vaara olla tylsa, joten jos huomaat haukottelevasi omille

viesteillesi... ota itsedst heti niskasta kiinni! :)

Puhutaan ns. infotainmentista - jossa information ja entertainment kohtaavat. Se on
uniikki tyyli, joka yhdistelee lukijoille tarkeaa informaatiota seka kevytta viihteellisyytta
sopivassa suhteessa. Kun osut harjoittelun kautta tallaiseen kultasuoneen, sita e1 kannata

keskeyttda vaan jatkaa niin pitkalle kuin mahdollista.

Infotainment-tyyli tarkoittaa, etta kerrot alastasi, firmastasi ja omasta elamastasi seka
lukijaa hyodyttavaa ettd kevyesti vithdyttavaa ja/tai paljastavaa tietoa. Ajattele vaikka reality-
sarjoja. Aivan niin pitkdlle ei ole tarpeen “avata kimonoa” mutta tietty vithdyttavyys on
suorastaan hypnoottista. Ei vitseja valttamatta, mutta vaikkapa alaan liittyvia meemeja.
Hupaisia, traagisia tai tragikoomisia anekdootteja. Opettavaisia athealueeseen relevantteja

tarinoita.

9. Aina ei ole tarpeen myydai... suoraan!

Aina kun lahetit jotain... myyt jotain. Vahintaan idean, tai ajatuksen siitd ettd teita
kannattaa kuunnella ja joku paiva myo6s ostaa. Aina on siis tarpeen myyda. Lahettdjan

laiskistuminen laiskistaa nopeasti myo6s lukijansa.

Mutta... myyminen ei valttimatta aina tarkoita suoraa promootiota. Epdsuoraan
myyminen on yksi tehokkaimmista tavoista tehda kauppaa... tekematta kauppaa. Tiedan,

kuulostaa erikoiselta - miten se muka on mahdollista?

Lahdetaan tasta: Tuo haluamasi tuote esiin ja avaa miksi se on yhteensopiva asiakkaan
tarpeen kanssa (olettaen etta sen jo tiedat). Toimit ikadn kuin alasi Teknitkan Maailma -
roolissa: testaat ja esiluet ja pohjustat tulevia ostoksia... kuitenkaan tuputtamatta. Eli tuotat
arvokasta palvelua, asiakkaan valistamista. Hanelta e1 tama jaa huomaamatta, vaan palkitsee

paitsi ostoilla, my6s lojaalisuudella.

MYYVAN SAHKOPOSTIN STRATEGIAT 11



10. Pyydi vain yhti asiaa per viesti

Tama on monelle uutiskirjeen kirjoittajalle vaikea pala. On niin kivaa ja helppoa vain
kasata yhteen viestiin kokonainen kasa linkkeja ja lahettaa tyytyvaisena menemaan. Mutta
oletko koskaan tutkinut kuinka moni naista linkeista tuottaa jotain tulosta? Montaako

ylipaataan klikataan?

Yleensa sielta erottuu se yksi ja tarkein, loput jaavat olemattomaan rooliin ja vain suotta
vievat huomiota padasialta. Yhta hyvin koko viesti olisi voitu kirjoittaa sen padasian ymparille,

ja lukija olisi ollut paljon tyytyvaisempi - ja klikkausprosentit paljon korkeammalla.
Huomioarvo on kauppatavaraa. Ali vaadi lukijaasi maksamaan huomiollaan kerralla

liian monesta tavarasta - eli klikista. Joten harjoittele ‘yhden asian viestien’ kirjoittamista - se

on hieman vaativampaa kuin linkkikasojen kerdily, mutta huikeasti tehokkaampaa.
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Itseoppineen internet-markkinoijan
tarketmmat loydokset 15v ajalta -
kokeilujen ja erehdysten kautta voittoihin!

No niin. Nyt paastaan asiaan.

Lasken oman internet-markkinoijan aikakauteni alkaneen varsinaisesti n. 15 vuotta
sitten kun aloitin tehda ensimmaisia todellisia promootioitani, joissa raha haisi ja tiliotteissa
oli sdpinaa... Tosiasiassa olin jo edelliset vuodet eli 1998-2001 ollut mukana verkkokaupan
osakkaana ja kehittanyt verkkokaupan markkinointia. Niin ja jo 1995-1998 rakennellut

ensimmaiset sivustoni eri aloilla vaikuttavuutta tavoitellen.

Mutta koko internetin kypsyminen kuluttajatasolla kesti jo sekin vihan aikaa, joten
asiaan paastiin kunnolla vasta 2001 jalkeen ensimmaisen nettikuplan puhjettua. Se oli

tervehtymisen merkki, kaupankaynti netissa tervehtyi selvasti ja helpon rahan jalkeen

innovaatiot paasivat kukkimaan toden teolla. 2002-2007 oli todellista internet-markkinoinnin

innovaation kulta-aikaa... Mutta se siita historianldksysta, nyt aloitetaan myyvan sahkopostin

myllytys.

Koitan seuraavassa kiteyttad sinulle muutaman periaatteen, jotka olen todentanut
OIKEASTT omissa litketoimissani tarkeiksi tuloksentekijoiksi - nimenomaan sahképostin
puolella. Nama eivit siis ole mitaan toisen kaden tietoa, kerran kokeiltua, huhupuhetta tai

muilta kopioitua. Taytta totta siis.

Katso seuraavalta sivulta mita tarkoitan.

MYYVAN SAHKOPOSTIN STRATEGIAT
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POPUP

INTIIMIYS
VASTAUS

BACKSTORY

PALJASTUS

Vst olennaisen tarkedd prinsuppid sihkopostilla markkinomntun!

Kukin néistd vaatisi oman 10 sivun selostuksen avautuakseen taysin, mutta se on
jatettava talla eraa live-tapahtumien puolelle tapahtuvaksi. Yritan kuitenkin kiteyttaa

seuraavassa mista ndissa on kyse:
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Popup

Tama tarkoittaa pariakin asiaa. Ensinnékin, rakasta popupeja eri muodoissaan jos
haluat rakentaa sahkopostilistaa rivakasti. Vaikka et pitaisi ajatuksesta, sivuillasi kavijan
keskeyttiminen on tehokkain tapa saada hanet listallesi ja saamaan lisiviesteja

Toisekseen, sahkopostiviestiesi on erotuttava, itkaan kuin ponnahdettava esiin lukijasi
inboxista. Fi riitd kirjoittaa hyvin, on keskeytettava lukijan ajatuksenjuoksu ja vedettava hanet
omiin maailmoihisi. Tama on valttamattomyys, jos haluat erottua ja saada listastasi

responsiivisen.

Intiimiys

Intiimiys on jotain, mita alkaa syntya kun sinun arvost ja listallasi olevien arvot alkavat
kohdata. Kun systemaattisesti lahetat omalla tarkkaan harkitulla tyylillasi viesteja, alkaa
syntyd suhde lukijoihisi. Tdma on lahes maaginen efekti, ja sen jalkeen alkaa todella tapahtua
- thmiset reagoivat, vastaavat, avaavat, odottavat, klikkaavat... ja ostavat. Koska he valittavat

lahettdjastd ja heidan suhteestaan sithen.

Vastauksen pyytiminen

Ei riita vain odottaa, etta lukijasi saattavat reagoida aikanaan kun silta tuntuu. On
pyydettava heita vastaamaan viestiisi henkilokohtaisesti, ja antaa niin tekemiseen vetoavia
syitd. Myynnin kannalta - etenkin kalliimmissa tuotteissa ja palveluissa - dialogin alulle
saaminen on ensisijaisen tarkeda. Dialogin synnyttaminen on siksikin tarkeaa.

Myo0s teknisesti ottaen viestist alkavat mennd paremmin perille, kun nakyy ettd on myo6s

kaksisuuntaista viestilitkennetta.

Backstory

Thmiset listallasi eivat koskaan lue pelkdstaan viestiasi sellaisenaan. Heilla on aina
mielessaan jokin konteksti minka olet luonut valmiiksi itsestdsi, firmastasi, tuotteistasi,

maailmasta mita edustat. Backstory eli oma taustasi on syyta olla kirkkaasti selvilla kaikilla, ja

sen toistaminen vasymattd on yksi tarkeimmista asioista mita voit tehda listaasi aktivoidaksesi!
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Itsensipaljastaminen

Sahkopostissa ns. itsensapaljastaminen toimii suorastaan jarkyttavan hyvin. Talla
tarkoitetaan sitd, ettd thmiset ylipaataan eivat voi vastustaa sitd, ettd joku paljastaa itsestaan ja
elimastaan vahan enemman kuin “normaalisti” olisi odotettua.

Tahan perustuu myo6s reality-televisiosarjojen suosio: yleiso odottaa koko ajan, etta
koska mennadn taas vahasen rajan yli. Tee omasta listaviestinnastasi oma reality-show:si

mutta taysin omilla ehdoillasi!

Sahkoposti todella on erilainen media verrattuna esimerkiksi sosiaalimediaan tai
blogeihin, saati videoihin. Ne voivat elda hienossa sopusoinnussa keskendaan, mutta

sahkopostissa on monia aivan uniikkeja ominaisuuksia.

Vain sdhkopostissa thmiset odottavat aidosti henkilokohtaisia viesteja. Vain sahkopostissa
thmiset kokevat olevansa kontrollissa lukemisensa suhteen. Vain sdhkdpostissa voidaan seurata
piiruntarkkaan mita kukin lukee, tekee, reagoi... ja vastata sithen darimmaisen tarkennetuilla
viesteilld. Paljon puhutaan markkinointiautomaatiosta tina paivand, mutta vain harva

ymmartaa
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25 tuottoisaa viestityyppia - valitse naista kun
et keksi mita kirjoittaa tai eparoit lahettaa mitaan!

Talla listalla haluan ennen kaikkea avata horisonttejasi ja antaa kaytannon vaihtoehtoja.
Ei siksi, ettd olisit mitenkaan erityisen huono markkinoija tai et osaisi jotain. Olen vain

tehnyt asiakastyossani pitkdn ajanjakson kuluessa toistuvan huomion:

Ihminen urautuu tavattoman helposti ja silloin

unohtuu uuden kokeilu ja myynnin kehittiminen!

Valtaosa kotimaisista verkossa litketoimintaa harjoittavista henkiloista tai yrityksista

tekee siahkopostimarkkinointia melko tismalleen néin:

* Lihetetidin uutiskirje kerran kuussa (korkeintaan kerran viikossa),
jossa kerrotaan “mita meilla on meneillaan”. ..
* Lihetetidin suoria tarjouksia, jotka oikeasti ovat vain alennuksia - joilla

kaytannossa tyhjennetdan varastoa huonolla katteella.

No, ehka tamakin lepsuhko yhdistelma on parempi kuin jos ei koskaan lahetettaisi
mitaan (sekdan ei valitettavasti ole tavatonta), mutta ei nailla kahdella horjuvalla jalalla viela
kovin rivakkaa kaupantekoa saada aikaan.

Jos lahtotilanteesi on tama, e1 huolta. Tastd aukeaa aivan uusia uria. Aloitetaan!

1. Anna “syiti miksi” ostaa sinulta

Yhden viestin aitheena voi olla yksinkertaisesti listata erilaisia syitd, miksi juuri teidan
tuote tai palvelu on harkitsemisen arvoinen, tai miksi se on kilpailijoita parempi, ja etenkin

miksi se kannattaa ostaa nyt eika joskus toiste. Tata kutsutaan myos nimella “reason why

marketing™.
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Listaa naita syita niin monta kuin pystyt yhteen viestiin - se voi tyéntda montakin
asiakaskandidaattia viimein kynnykselta ostamaan, kun osoitetaan riittavan monta syyta.
Naita syita asiakkaasi tarvitsee toisinaan paitsi oman mielen rauhoittamiseen, toisinaan myos
puolison tai vaikka bisneskumppanin rauhoittamiseen - etenkin jos on vahankin kalliimmasta

tuotteesta kyse. Et koskaan tiedd mika syy on hanelle tiarkein, joten listaa kaikki mita keksit!

2. Kiyti anekdootteja

Tiedathan - kun jossain kutsuilla joku alkaa kertoa vauhdikasta anekdoottia elamastaan
tai jostain kokemuksesta tai kommelluksesta... kaikki hiljenevit kuuntelemaan ja

valmistautuvat reagoimaan nauramalla tai huutamalla tai muutoin voimakkaasti.

Eiko olisi upeaa saada sahkopostistasi samanlainen reaktio aikaan?! Kaiva siis muististasi
kaikki mahdolliset anekdootit, jotka vain mitenkaan littyvat athealueeseenne ja muokkaa siita

vauhdikas tarina seuraavaan viestiisi.

Tarinan kannattaa olla tosi tai vahintdan todenperainen, jotta tarinan
elamanmakuisuus sailyy. Paron: Miinchhausen -tyyppiset tarinat ovat sitten viela erikseen, joissa

vieddan sopivasti uskomattoman puolelle.

Miten talla sitten myydaan mitddn? Aina ei tarvita suoraa yhteytta myytavain
tuotteeseen, myOs epasuora yhteys tuotteeseen riittaa tai yhteys tarpeeseen, jonka tuote

tayLtAa.,

Toisaalta voit my0s kertoa suoraan tuotteesta - esim. kuinka anoppi yritti tyhjentaa
uuden polynimurinne polypussia, vaikka siina oli polypussin sijaan vesisailio ja siitd seurasi

monta kommellusta... ja lopulta kaikki olivat tyytyviisia tahan uuteen tuotteeseen, jne.

Kun lukijasi vithtyy, hdan ei huomaa etta hanelle samalla myydaan... tai sitten han et
edes valita siita koska viithtyy kasissasi joka tapauksessa! Niin tarkeda on olla oikealla tavalla
vithdyttava - ei pellenomaisesti tai komedia-show:ksi muuttuen vaan juuri alaanne kasitellen

sopivasti pilke silmédkulmassa.
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Harva ala on valmiiksi niin kevyt etteiko pieni kevennys olisi tervetullutta. Kayta tata
hyvaksest ja tee satunnaisista lukijoistasi vakituinen yleiso! Tasta syntyy ns. Howard Stern -

lmi6: lukijat ilmaantuvat paikalle vain kuulemaan, etta “mita se seuraavaksi keksii”.

3. Kiyti erilaisia tarinoita

Tarinat ohittavat vastustuksen, myyvat ilman myymista, koska thmiset muistavat tarinan
ennen faktoja. Taidokkaan tarinan on osoitettu suorastaan ohittavan aivojen skeptisen osan!

Paaset tarinoilla siis kuin “keittion kautta sisdéan” prospektisi maailmaan vaikuttamaan.

Tarinankerronta on ehka se yllattavin asia, mita sihkopostimarkkinointia opettelemaan
ryhtyvat ei ole tulleet ajatelleeksi. Ajatellaan, ettd tarkeinta on vain osata promota enemman

ja voimakkaammin ja ikddan kuin runnoa vastaanottajan vastustusten lapi.

Mutta ajattelepa, toimitko itse niin? Antaudutko rummutukselle vai ajaudutko

pikemmin kiinnostavien tarinoiden ja tarjousten darelle? Ero on maailmojen kokoinen.

Kerro siis oma tarinasi, menestyvan asiakkaasi tarina, ennen ja jalkeen -tarina,
kaannekohtatarina, tulevaisuutta luotaava tarina, matkakertomus, kahden henkilén

keskustelu... tassa vain muutama tarinatyyppi, jotka toimivat erityisen hyvin sahkopostissa.

Kannattaa muuten opetella elokuvien kasikirjoittamisen perusteet, koska siina opit
vaikuttavan tarinankerronnan perusteet tehokkaalla tavalla. Hollywood (ja myo6s
kirjateollisuus) sijoittaa joka vuosi miljardeja dollareita tuotoksiinsa ja voit uskoa, ettd nima

periaatteet on hyvin perusteellisesti tutkittu ja testattu.
On olemassa n. 20 tehokasta tarinankaaren mallia, joita voit kayttada. Opetan

tarinankerrontaa itse workshopeissa, mutta yhtd hyvin loydat muutamasta Amazonista

l6ytyvasta kirjasta vastaavat asiat jos olet innokas oppimaan.
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4. Loydai tarinoita jokapiiviisesti elamiista

Usein kun olet tehnyt markkinointia samalle listalle pitkdan, voi jossain kohtaa tulla
tilanne etta et keksi enda uutta sanottavaa. Yksi hyvin tehokas keino valttaa tama on johtaa
paivan sahkopostiin aithe yksinkertaisesti jostain asiasta mitd sattui juuri tanaan tai eilen. Se

vol liittya tuotteeseen, tai sitten ei ollenkaan.

Esimerkiksi:
Aamulla verkkokaupan varastossa kavellessiini liukastuin oljylaikkddn ja kaadwin paistikkaa yhden
tayden hyllyn pddlle. Ol tosi lihelld etter seurannut varsinaista dominoefektid ja kakke hyllyt nurin ja tuotteet

sapalemnd! Lounastaukoon mennessd olin tilannut uudet lenkkarit XY, than pelkkien kitkapohyien vuokst.”

Vain luovuus ja yhdistelykyky on rajana kun sidotaan ja nidotaan arkisia tarinoita
sahkopostimarkkinointiin. Voit ajatella sitda kuin aavistuksen kohdennettuna toimiston
keittiossa kaytyna jutusteluna. Se tuo sinua asiakasta huomattavasti lahemmas ja oikein

tehtyna saa myos kauppaa aikaan.

5. Damaging admission - epamukava paljastus

Myo6nna tuotteessanne tai yrityksessani olevan jokin epatiydellisyys... se humanisoi
teidat paremmin kuin mikadn muu, ja vie teran myyntiviestin vastaanottamiseen liittyvalta

vastustukselta. Tama on tarpeen olit sitten aivan uusi tai jo vuosia tehnyt bisnestasi.

Kun paljastat jonkin lievan heikkouden tai vaikka aikaisemman heikkouden tai
kommelluksen, tulet monta askelta lahemmas asiakastanne - oli kyseessa kuluttaja tai yritys.

Ihmiset ostavat thmisiltd, ja kun osoitat sen nain konkreettisesti... se palkitaan.

Kerran yksi kollegani jopa lahetti viestin, missda naytti kuvan kera miten puhujakeikalla
hanella oli ratkennut housut takamuksesta lavalla seka kuuluvasti etta nakyvasti... hetki oli
kaamea mutta palaute listalta oli hyvin kannustava. :) Mieti omaa historiaasi lapi ja valitse yksi
asia minka paljastaminen antaisi humaanimman kuvan seka toisaalta lisaisi omaa

uskottavuuttasi yleisosi silmissd.
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6. Niukkuuspino

Niukkuuspino on viestityyppi, jossa pinoat useamman todellisen tekijan, jolla rajoitat
jotain tarjousta (et siis valttamattd alennusta). Niukkuuden tuntua ja siksi kiireen tuntua voi

lisata mm. rajoittamalla:

- Aikaa (vain perjantaihin klo 23:59 saakka)

- Lukumaaraa (vain 21 varastossa, myymme loppuun mahdollisimman pian)

- Yleisod (vain sertifikaatin suorittaneille, olemassaoleville asiakkaille tai VIP-asiakkaille)
- Sisaltéa (tuotepakettien maara rajattu, yms.)

- Nopeuteen perustuen (paras diili tai bonus vain 10 ensimmaiselle)

- Ansaitsemiseen perustuen (jaa tieto 10 kaverille niin saat -10% koodin)

Ja niin edelleen. Kun pinoat yhteen viestin vahintdan 2-3 téllaista tekijaa - ja mielellaan

yksityiskohtaisesti ja uskottavasti - efekti on todella voimakas ja saa aikaan kauppaa.

Talla tavalla sinun ei tarvitse myoskaan turvautua pelkkdan alennusvipuun tarjouksia
tehdessasi - tarjouksen houkuttelevuutta ja tuotteen vetovoimaa voi lisaitd monilla muillakin

keinoilla.

7. Kalenterimyynti

Kun katsot kalenteriasi, 16ydat lahes vuoden jokaiselle paivalle jotain enemman tai
vahemman tarkeaa mitd on meneillddn. On henkil6kohtaisia nimipaivid, syntymapaivia,
kansallisia vapaapaivia, liputuspaivia, vuosipaivid, organisaatioiden merkkipaivia,

merkkitapahtumien vuosipaivid, ja niin edelleen.

Kaikkiin nithin on mahdollista keksia jokin aasinsilta tai epasuora linkki, liittyen sithen

mitd ideaa, palvelua tai tuotetta haluat myyda.

Googlesta 16ydat varmasti monta lahdetta mista ndet oman maan, oman alan, tai oman

kiinnostuksenkohteen relevantit kalenteritapahtumat kullekin vuodelle. Ei kannata valttamatta
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saastda kaikkia tarjouspaukkuja kaikkein suurimpiin tapahtumiin kuten joulumyyntiin,
paasidiseen tai uuteen vuoteen. Miksiko - koska silloin kaikki muutkin myyjat pyrkivat

kilpailemaan samoista rahoista ja budjeteista!

Vuodessa on 52 viikkoa, ehkd aivan joka viikolla ei kannata tehda kalenterimyyntia,

mutta kerran-pari kuussa se on aivan perusteltua. Jopa tervetullutta.

8. “Post coital” - jalkilimmolld hehkuttelu

Heti asiakkaan ostettua jotain... kannattaa lahettaa peraan viesti, jossa ehdotetaan
jotain mita han voist seuraavaksi ostaa! Tama voi alkuun tuntua uskomattomalta
tyrkytykseltd, jolla takuuvarmasti suututetaan upouust asiakas heti alkuunsa. Tama on

tyypillisesti pelokkaan pienkauppiaan ajattelua.

Tosiasiassa juuri ostoksen tehtyaan asiakkaasi on kaikkein parhaimmalla tuulellaan,
tyytyvainen tekemadnsa paatokseen - sekd kaikkein herkimmilldan ostamaan lisda. Ja mista
muualtakaan héan ostaisi lisdd kuin juuri sieltd paikasta minkd on juuri lompakollaan

aanestanyt luotettavimmaksi ja muutenkin parhaimmaksi.

Lukuisat testit er1 toimialoilla ovat osoittaneet, etta keskiostoksen maaraa on mahdollista
nostaa huomattavasti tarjoamalla jotain relevanttia tuotetta heti paalle. Se voi olla

korkeahintaisempi, taydentava alempihintainen, tai muuten vain taydentava tuote.

Tiedan, etta monilla tulee houkutus vain antaa alennuskuponki tassa vaiheessa - mutta
mietipa mitd jarkea siind on? Asiakas on juuri ostanut jotain tayteen hintaan, ja haluat saman
tien totuttaa hanet sithen ettei se kannata vaan kayttad alennuksia - ja kenties jopa odottaa

niita.

Tarjoa siis mieluummin lisdarvoa kuin arvonalennusta, vaikka alennukset tuntuisivatkin

pikavoitoilta. Sahkopostimarkkinoinnissa pitkdjanteisyys palkitaan!
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9. FAQ - usein kysytyt kysymykset

Tata e1 valttamatta mielleta varsinaisesti myyntiin vaikuttavaksi viestityypiksi, mutta se

todellakin on sita!

Esimerkiksi tuotelanseerauksessa aktiivisen promootiojakson lahestyessa loppuaan ja
lanseerausta seuraavilla alkaa jo pieni promovasymys tulla paalle... pari paivaa ennen

sulkupaivaa lahetettyna usein kysyttyjen kysymysten lista vastauksineen toimii loistavasti.

Siina kohtaa on tietty osa potentiaalisista asiakkaista lahes valmiita ostamaan, mutta

epamadriinen joukko epailyksia estdd ostopaatoksen tekemisen.

FAQ/UKK -tyyppinen sahkoposti halventda naita epailyksia tehokkaasti ja joko saa
heidat ostamaan saman tien tai olemaan suuremmassa valmiudessa lanseerausjakson

loppupisteessa.

Muutenkin FAQ/UKK keskeyttaa tehokkaasti markkinoinnillisen viestinnan tulvan ja
palauttaa asiakassuhdetta ns. asialinjalle hetkeksi - ja auttaa sita kautta luottamuksen

syntymista. Ja luottamushan lisaa kaupankayntia, eikds niin?

10. Rehellinen repiisy

Rehellisyys markkinoinnissa on sen verran harvinaista, etta sille kannattaa omistaa
kokonainen viestityyppi. Kuuluisa markkinoija Seth Godin jopa kirjoitti kirjan “All Marketers
Are Liars”, joten odotus todellakin on monilla, ettd vihintaan pienta “juilausta” on

odotettavissa jos asiakas ei ole tarkkana!

Mita rehellisyysviesti sitten voi sisaltaa? Esimerkiksi tahan tyyliin: “emme ole kaikkein
parhaita tassd asiassa, mutta tama on paras tarjouksemme minka tiedimme markkinoilla
olevan”. Eli kun ensin myontaa jonkin vaillinaisuuden, loppuviestin oletetaan olevan yhta

rehellistd - sithen timan viestityypin teho perustuu.
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Tietenkin rehellisen viestin on oikeasti kerrottava jotain rehellisesti, jotta se toimii

toivotulla tavalla. Tata ei voi kayttaa kikkana.

11. Motivointiviestilld tunkataan tunteet pintaan

Ihminen reagoi aina tunteella... ja etenkin ostaa tunteella. Kylla, myos Sina... ja kaikki
alykkaat ja tieteellisesti orientoituneet kaverisi myos. Takaan sen. :) Ihminen ei voi sille
mitaan, etta lopullinen ja syvin motivaattori ostoksille ja myos kaikille muille eliman tarkeille

paatoksille on jokin riittavan syva tunne.

Elmer Wheeler -niminen kaveri tutki aikoinaan n. 19 miljoonan sanan verran
mainontaa ja muuta vaikuttavaa viestintad ja totesi loytaneensa ithmisen psyyken kolme
kaikkein syvintd motivaattoria.

Ne ovat: isesuopelu, romantitkka sekd raha. Eri muodoissaan nama kolme motivaattoria ovat
vastuussa suurimmasta osasta merkittavid paatoksia - siis ne jotka ovat eri kokoluokkaa kuin

mita saippuamerkkia ostaisin tanaan ldhikaupasta.

Joten mieti omaa aihepiiriasi ja etenkin omaa yleisoasi ajatellen - mika heita motivol
kaikkein eniten? Onko se rahan tekeminen tai sadstiminen? Onko se jokin ns. romanttinen
tekija joka voi olla myos statustekija tai elamantyylitekija? Onko se nykytilan sailyttaminen

erilaisia uhkia vastaan?

Kun l6ydat sen YHDEN voimakkaimman motivaattorin ota se viestisi keskipisteeksi ja

mene syville sithen.

Motivoinnissa on kyse ennen kaikkea muistuttamisesta - muistuta lukijaasi heidan

kipupisteistaan, heidan unelmistaan, heidan salaisista toiveistaan, tavoitteistaan... kaikesta

milla on tapana jaada jokapaivaisen tyon ja arjen jalkoihin.
Kun erotut kaikesta mediavirrasta motivoivana aanena, sinun viestejasi aletaan todella

odottaa innolla. Koska ihminen muistaa ennen kaikkea sen milta muut ithmiset saavat itsensa

tuntemaan.
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Muistatko itse mita joku ylaasteen opettaja joskus sanoi sinulle? Tuskin sanaakaan.
Mutta muistat elavasti milta tuntui istua hanen tunnillaan tai olla hanen puhuttelussaan. Se e1

unohdu koskaan. Siksi kannattaa pyrkia tekemdén positiviisesti motivoiva vaikutus - tietoisesti!

12. Unboxing

Kaikkia kiinnostaa nahda uusi ja kiinnostava tuote omissa kasissdan. Ainut asia mika

paasee edes ldhelle ostamisen ja uuden tavaran vastaanottamisen huumaa, on ns. unboxing.

Kun néet jonkun muun vastaanottavan tuotteen, avaavan sen ihaillen, ottavan esiin,
laittavan kayttokuntoon, kayttavan ensimmaisen kerran... alitajuisesti valmistaudut samalla
tekemaan samoin. Itse asiassa jos samaistut unboxingia tekevaan henkiloon riittavasti, se voi
riittad antamaan tiedostamattoman kokemuksen siita, joka antaa alitajuisesti “luvan” tehda
ostoksen.

Myonnetaan, tima psykologia menee hieman korkealentoiseksi, mutta se on totta yhta
kaikki. Siksi Unboxing-videot ovat vuodesta toiseen yksi eniten katsotuista kategorioista

You'Tubessa. Kaytd tama hyvaksesi, se on taysin sallittua.

Miksi unboxing-viesti sitten toimii myyntia edistavasti? Yksinkertaisesti siksi, etta
katsoessaan unboxing-videota tai lukiessaan unboxing-viestia potentiaalinen asiakkaasi elaytyy
voimakkaasti oston jalkeiseen maaimaan.

Silloin ostaminen on muuttunut jo itsestaanselvaksi, taakse jaaneeksi tapahtumaksi.

Toisin sanoen, se on tapa ohittaa kokonaan myynnin vaatima vakuutteluvaihe.

13. Kysely

Kyselyiden tekemisen tarkeyttd ei todellakaan voi litkaa korostaa. Lahetd yhden
kysymyksen kyselyita. Laheta monivalintakyselyita. Laheta monipolvisia, koko asiakkaan

profiloivia kyselyita.
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Miksiko? Koska joka kerran kun teet niin, opit lisad asiakkaistasi ja pystyt
markkinoimaan heille tarkemmin ja tehokkaammin, ja heita vihemman arsyttaen. Samalla

he kokevat antavansa jotain arvokasta tietoa (mika pitaa paikkansa) ja olevansa arvostettuja.

Kyselyissa on myos myyntipsykologista voimaa: voit vedota asiakkaasi haluun toimia
johdonmukaisesti: “kerroit meille 3kk sitten, ettd aiot hankkia uuden veneen 3kk sisalla... nyt

mellld on sinulle tarjous, joka auttaa sinua pysyméan tavoitteessasi”.

14. Tuotearvostelupyynto

Suosiollinen tuotearvostelu on suurin mahdollinen ohituskanava markkinoinnissa. Miksi
et siis pyytaisi niita asiakkailtasi jarjestelmallisesti! Tassa erittain kova kaava sithen. Hyvin

pian asiakkaasi tehtya jonkin ostoksen, laheta viesti jossa lupaat seuraavaa:

“Léihetd meille 72 tunnin sisdlld tuotearvostelu
kdinnykkdvideona tai lyhyesti kirjoitettuna, niin saat 25%
alennuskupongin kauppaamme (voimassa 24 tuntia). Tdssd

muutama asia joita totvomme ettdi kertoisit arvostelussasi:

nimesti, ammattinimikkeesti, kotikuntasi, mikd oli
enstvaitkutelmasi tuotteesta, mita olet tihdin mennessd tehnyt
silld, mitd tuloksia olet silld saanut, suosittelisitko muille ja

mastd syystda. Kiitos!”

Ja muistuta viela 24 ja 12 tuntia ennen 72 tunnin jakson loppumista. Lopputuloksena
saat jatkuvalla syotolla erittain innostuneita, motivoituneita tuotearvosteluita jotka edistavat

myyntid kautta linjan kun ne laitetaan sivustollasi esille.
Sekd myos arvostelun tekija lahes 100% varmuudella ostaa myo6s jotain 24h

alennuskoodillaan. Tama on kaava, joka on tuottanut miljoonia ja taas miljoonia lisakauppaa,

joten harkitse vakavasti vaikka tima strategia vaatiikin hieman tyota toteutuakseen.
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15. Formaatinvaihto pitidi freesina

Jos olet ldhettanyt hyvin toimineen viestin aikaisemmin, mutta et halua ldhettaa
identtista viesti uudelleen, sithen on ratkaisu. Muokkaa samasta viestista uusi vaihtamalla
formaatti - tekstin sijaan video tai audio, tai vaikka Slideshare-jako. Tai pdinvastoin - joskus

paluu tekstiin voi olle my6s hyvin virkistavaa.

Paljon riippuu siitd mihin yleisonne on juuri talla hetkella tottunut. Ja myos toisaalta
omat tottumukset merkitsevat: halutaanko mieluummin lukea, kuunnella, katsella vai selailla.
Parasta on antaa kullekin ryhmalle mita he haluavat. Formaatin vaihtelulla on myos yksi
erityinen lisaefekti: annat hyvin ammattimaisen kuvan itsestasi ja yrityksestasi kun hallitset

useamman eri formaatin korkealla tasolla. Ja vetoat jokaisen sisdltotyypin tykkaajiin.

Sahkoposti on mitd mainioin “toimitusmekanismi”. Sitd voi aina kayttaa kirjeen tapaan,
mutta myos puhtaana lahetysmekanismina sisilloille, tarjouksille ja asiakasviesteille. Ja kun
vaihtelet formaattia sopivasti ja annat lukijoillesi vaihtoehtoja, sisalléillasi on enemman tehoa

seka my0s samalla opit yleisosi luontaisista taipumuksista paljon.

16. Ohjaus rahasivulle... tietenkin!

On hyva tuntea sivustonne ne nimenomaiset sivut, jotka ovat vastuussa suurimmasta
osasta litkevaihtoa - useimmiten tdma selviaa web-analytiitkkaa hieman pintaa syvemmalle
tutkimalla. Google Analytics kertoo timan mm. Page Value -arvollaan (jos olet vain tehnyt

asetukset oikein).

Kun otat sadnnollisesti tavoitteeksi ohjata listoiltasi kavijoita uudelleen ja uudelleen
naille ns. rahasivuille, silld on erittain suuri potentiaalinen arvo litketoimintasi kannattavuuden

kasvussa.
Kun tiedat mitkd ovat 3-5 eniten tuottavinta rahasivuanne, tee kullekin niista vahintaan

pari erilaista viestia, joilla houkuttelet ihmisia kaymaan ko. sivulla. Sitten naita n. kymmenta

viestid toistamalla sopivin valiajoin, kannattavuuden pitaisi selvdsti nousta ajan mittaan.
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Jos sdhkopostiohjelmanne tai CRM:nne sithen taipuu, on mahdollista viela seurata
montako kertaa eri ihmiset ovat kayneet nailla sivuilla, ja kohdentaa viestintaa sen mukaan
viela tarkempaan! Toistolla, erilaisilla tulokulmilla ja kayttaytymiseen perustuvilla triggereilla

tastd strategiasta saa aivan kaiken irti.

17. Listan monistusviesti

Pyyda lukijoitasi kutsumaan 5-10 heille tuttua thmista listallesi, vastalahjaksi kutsuista
annat heille jotain riittavan arvokasta ja motivoivaa sisaltod, tarjouksen tms. Jotain taytyy joka
tapauksessa luvata jotta he lahtevit kavereitaan vaivaamaan. Mutta kun tima saadaan

tapahtumaan, listan koko kasvaa eksponentiaalisesti.

Kovin usein tata ei kannata tehda, ja jos mahdollista on syyta seurata ketka ovat jo

kutsuja tehneet, ja pyydetaan sen jilkeen niilta tilaajilta, jotka eivat sita ole vield tehneet.

18. Kannustusviesti

Toivoa. Hoopiumia. Silld on tehty jopa presidentteja nykymaailmassa, kuten tiedamme.
Harvassa ovat ne ithmiset, jotka eivat kaipaa jonkinlaista kannustusta elimassaan,

harrastuksissaan, tyossadan, thmissuhteissaan tai ylipadataan missaan.

Kaikilla on pienia epavarmuuksia, ja itse asiassa ihmiset keraantyvat mielellaan sellaisen
thmisen ympdrille jolla on kannustava tyyli. Toivon valittaminen suoraan ja epasuoraan on

erittain hypnoottinen ominaisuus markkinoijassa!

Konkreettisesti ottaen toivon ja kannustuksen kulma voi olla esim. siind, ettd tiedat
yleisollasi olevan jokin yleinen ja toistuva ongelma. Jotain todella ikavaa mista kaikki
haluavat paasta eroon.

Tunnusta viestin alussa tietavasi, ettd tama ongelma on olemassa - ja ehka itsekin olet
sen lapi kdynyt - ja sitten voit siirtya kertomaan “paremmasta maailmasta” jossa tata
ongelmaa ei enaa olekaan. Eron voi tehda joko toimiva tuote, jokin metodisi, yksittainen

oivallus, tai muu tekija joka muuttaa lukijan tilannetta olennaisesti.
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19. Polarisointiviesti tuottaa drsytysti... ja myyntia!

Pahinta sahkopostimarkkinoinnissa EI ole, kun joku poistuu listaltasi (kuka millakin
verukkeella jotka eivat mielestasi ole kovin hyvia mutta mita siitd). Ylivoimaisesti kaikkein
tylsinta on, kun kukaan ei reagoi viesteihisi (silloin alat kuvitella mitd ithmiset ajattelevat)!
Parhainta olisi olla paastamatta listaasi tihan pisteeseen, mutta jos niin paisee kaymaan...

vanha kunnon polarisointi tulee avuksi.

Eli ota viestin atheeksi jokin niin kiistanalainen aihe, ettd se varmasti jakaa lukijat kahtia
vahvoilla mielipiteilla! Jokaisella alalla on yksi tai useampi kuuma peruna, joka saa thmisten
intohimot litkkkeelle. Ja siina piilee timan viestityypin teho - kun saat intohimot litkkeelle,

tapahtuu kaksi asiaa: puolet vihaa sitd mitd sanot - ja toinen puoli rakastaa mitd sanot.

Ja tama jalkimmainen osapuoli saattaa hyvinkin palkita sinut ostoksilla, jos pelaat
korttisi hyvin. Silla kun tietty osa yleisostasi kokee yhtalaisyytta kanssasi arvojen tasolla, ja
samaistuu sinuun tietylla tavalla, siind on niin vankka asiakassuhteen pohja, etta sita on lahes

mahdotonta rikkoa!

20. Rooliviesti suoraan suoneen

Kirjoita viesti suoraan vastaanottajan roolille - jos sen tiedat. Jos haluat markkinoida
hammaslaakareille, heidan kiinnostuksensa nousee moninkertaisesti kun lahetat viestin juuri
heille kirjoitettuna.

Yksi suurimmista haasteista saada sahkoposti luettua on juuri siind, etta thmiset
ajattelevat oletusarvoisesti, etta valtaosa inboxissa lepaavista viesteista yksinkertaisesti ei ole

heille kirjoitettuja, vaan ne henkilokohtaisesti tarkeat pitaa sielta jotenkin kammata esiin.

Kun kerrot jo viestiotsikosta lahtien, ettd olet kirjoittamassa juuri vastaanottajan roolia
varten se erottuu joukosta kuin punaisella kirjoitettu viesti! Ihmiset hakevat ylipaataankin
juurl itseaan hyodyttavia - tai vithdyttavia - viestejd siita kaikesta viestitulvasta mita

digimaailmassa tulvii syliin joka paiva.
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Jos listallasi on hyvin monenlaisilla rooleilla thmisia, voi olla viisasta aloittaa
segmentointi eli jakaa lista er1 osiothin roolien mukaan. Teknisesti ottaen tama voidaan tehda

kayttamalla eri listoja, tai tageja, riippuen siita mihin sahképostiohjelmistonne kykenee.

Jos listasi on pitkalti prospektilista (eli e1 viela maksavia asiakkaita), voit lahettaa
rooliviestin myos silla tavalla, etta kohdennat sen tulevaa roolia ajatellen - esimerkiksi personal
traineriksi aikoville: “Tuleva menestyva personal trainer”.

Tama atheuttaa aivan saman samaistumisefektin ja huomioarvon nousun, toisinaan

jopa suuremman kuin nykyiseen rooliin vetoaminen.

21. Ylldttivia lihettdjin vaihtoviesti

Joskus vaikka lukijasi pitaisivatkin viesteistési ja odottavat niita vest kielelld, tulee aikoja
jolloin ihmiset vain “koomaantuvat” ja heita pitaa vahan heratelld. Yksi tehokkaimmista
tavoista sithen on vaihtaa lahettajan nimea! Joko hetkellisesti, yhden tai kahden viestin verran

- tai vaikka kuukauden ajaksi.

Eras tunnettu markkinoija vaihtoi lahettajan nimeksi assistenttinsa nimen, ja itse asiassa
antoi assistenttinsa kirjoittaa puolestaan kuukauden ajan, ikdan kuin “seldn takana”. Tasta
kehkeytyi jannitysta koko kuukaudeksi - osa lukijoista otti tosissaan ja luuli etta lahettdja
todella oli kaapannut sahkopostin pomoltaan... ja osa ymmarsi kyseessa olevan leikkimielisen
harjoituksen.

Yhta kaikki, sen yhden kuukauden ajan oli todellista sapinaa listalla, ja myynnin tasot

nousivat kautta linjan!

Tietty draaman tuntu kuuluu tdhan viestityyppiin - ajatus, etta “miksi tima henkilo

kirjoittaa minulle, mita oikein on tekeilla” pitaisi valittya vahvana.
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22. Vastaus kiistattomaan tarpeeseen

Jos tiedit yleisollasi olevan jonkin kiistattoman tarpeen, johon he eivat voi hakematta
ratkaisua... olisi hullua olla kirjoittamatta heille vedoten juuri sithen, vai mita? Ns. Cialdinin
johdonmukaisuusperiaate toimii tassa niin, etta kun lukijalla oleva selked tarve otetaan
selkedsti esiin, vahan karjistetaan viela tuskaa ja sitten esitetaan ratkaisu... lukija ei hyvalla
omallatunnolla voi olla toimimatta! Koska han on jo paljastanut tarpeen olemassaolon, tissa

vaitheessa peraantyminen tuntuisi liian pahalta verrattuna ostamiseen.

Sanotaan, etta sinulla on kuntosalitreenaamiseen liittyva uutiskirje. Tiedat varsin hyvin
sekd kokemuksesta ettd viestiesi ja kyselyidesi vastauksista, ettd selkaongelmat ovat hyvin

yleisia etenkin aloittelevilla salitreenaajilla.

Taman selkaongelmansa myontaneille lahetetddn kohdennettu viesti, jossa kerrotaan
etta nyt ongelmaan on kasilla helppo ratkaisu: nimenomaan selkdongelmia ehkaisemadn sekd
ratkaisemaan tehty treeniohjelma, joka on juuri tullut saataville hintaan X. Tamankaltaiset
tarjoukset ovat usein varsin vastustamattomia - raataloity suoraan tarpeeseen ja mieluusti

viela todistettu toimiviksi etukateen.

23. Ns. “guggenheim”

Tiedatkd miten maailman vetovoimaisimmat brandit toimivat? Ne luovat oman
maailman ympiarilleen. Disneylla on oma maailmansa. Applella on tiaysin oma kuplansa.
Tesla luo paraikaa omaansa. Kaikkien brandien ei tosin tarvitse olla megaluokan
maailmanbrandeja toimiakseen myynnin vauhdittajina. Voit olla vain omalla alallasi

merkittdva tunnistettava brandi, ja vaikka vain omassa maassasi.

Miten tata sovelletaan sahkopostiviestinnassa? Lahettamalla ns. “guggenheim”-
tyyppinen viesti, tai sarja niitd. Taidegalleria Guggenheim on myos luonut oman maailmansa
ja brandinsd, josta ei mystiikkaa ja modernia vetovoimaa puutu. Tama sopii joillekin erittdin
hyvin, ja toisia se tyontaa poispain. Tama on haluttu reaktio, ja sen seuraukset nahtiin syksylla

2016 Helsingissa, ei siitd sen enempad.
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Ns. “euggenheim” on viesti, jossa vedotaan vastaanottajan parempaan puoleen. Sithen

puoleen, joka uskoo ettd on mahdollista elda paremmassa, kauniimmassa, vauraammassa,
ylevimmassa. .. kaikin tavoin paremmassa maailmassa. Sanalla sanoen eksklusiivisessa
maailmassa.

On vahan maalailtava sitd “fantastinen mutta tosi” maailmaa olemassaolevien

esimerkkien valossa seka tehtava se konkreettisesti saavutettavaksi.

Tiéssa halutussa maailmassa on kaikki paremmin, mutta siina on sisaanpaasymaksu -
jonkin tuotteen hankkiminen, vahintaankin. Voi olla, etta tuotetta ei edes saa ostaa kuka

tahansa.

24. Palauteviestin spinnaus

Kun saat palautetta viesteistasi, tuotteistasi tai mista tahansa... se on oikeasti

kullanarvoista markkinointisi kannalta! Joten ala nyt ainakaan pelkdd saada palautetta. :)

( Jos et satu tietdmddn, pelkistidn teknisesti on erittain arvokasta saada vastauksia viestethisi, koska
sahkaposti-gatewayt silloin nostavat ns. lihettdgamainettasy, jollown viestiest perillemeno paranee. Silloin

tulkitaan, ettd viestilukenne et ole endd pelkistidn yksisuuntaista vaan kahdenvilisti eli todellista.)

Kun saat jotain karkevasti vastustavaa tai karkevasti puoltavaa palautetta... miksi et
jakaisi sitd muiden kanssa? Jos saat negatiivista, vastustavaa palautetta voit kaantad sen
eduksesi nayttamalld seuraavassa viestissési ettda oikeasti valitat, ja jos palautteessa ei ollut
oikein jarked.. paljastaa se, ja palauttaa koko yleisosi oikeille raiteille.

Tarkead on nayttdd omassa viestissasi ote palautteesta sanasta sanaan, jotta lukijat
nakevat sen olevan todellinen palaute ja etta olet tosissasi. Se myo0s lisda draaman tuntua, joka

saa lukemaan loppuun asti.

Jos taas saat positiivista palautetta, sehian on kdytiannossa markkinointia puolestasi. Jos

vain naet sen vaivan ettd jaat sen koko yleisosi kanssa!
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25. Columbo

“Oh wait... there’s one more thing...” - jos ikivihrea tv-dekkarisarja Columbo on sinulle
tuttu, tiedat tasmalleen mita talla tarkoitetaan. :) Jos e, se tarkoittaa ettd viime hetkella

esitetdan kriittinen, ja toisinaan vahan arsyttavakin kysymys.
Tarkoituksena on lahettad esimerkiksi maarapituisen kampanjan aivan sulkuhetkilla

vihonviimeinen viesti, jossa annetaan viela jokin lisasyy ostaa tai jokin paljastus joka tekee

tuotteesta tai tarjouksesta vielakin houkuttelevan.
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Sahkopostimarkkinoinnin parhaimpia kaytantoja - kaytannon
markkinointipsykologiaa valmiiksi pureskeltuna!

Seuraavassa saat eteesi listan parhaita kaytantgja sahkopostimarkkinoinnissa. Se on
kaytannossa kenties taman kirjan parasta antia. Miksi? Koska se on 100% kaytannollista

tietoa, joka on seka kaytinnon tyossa opittua ettd suoraan kaytantoon sovellettavaa.

Tama lista eroaa edellisesta viestityyppilistasta lahinna siten, ettd nama ovat yleisesti
sovellettavia strategioita ja lahestymistapoja, eivat valttamatta yhden viestin kirjoittamiseen

liittyvia neuvoja. Molempia tarvitaan kaytannon sahkopostimarkkinoinnissa.

Nama kaytannot on koottu omista kokemuksista omissa litketoimissani, osa omien
asiakkaideni kokemuksista, ja osa kansainvalisten kollegoideni kokemuksista. Joka tapauksessa,
kehotan sinua lukemaan tata listaa tarkalla silmalla ja tekemaan muistiinpanoja (tai
alleviivaamaan jos luet tulostettuna) koska takaan, etta saat runsaasti ideoita joita voit suoraan

soveltaa omaan sahkopostimarkkinointiisi.

Joten katsotaan nyt mahdollisimman monelta kulmalta mita kaikkea
sahkopostimarkkinoinnissa voi tehdd, kuinka monella eri tavalla voi tuottavan taktitkan luoda,
mitd elementteja on menestyvassa sahkopostimarkkinoinnissa.

Pidathan avoimen mielen - saat todennakoisesti eteesi monen monta lahestymistapaa
mihin et ole vield tormannyt. Nama ovat maailman kovimpien sahkopostimarkkinoijien

toistuviin kokemuksiin perustuvia periaatteita, joten tassa on kaikenlaisia etuja otettavana.

Osa vinkeista saattaa olla paallekkaisia toistensa kanssa, mutta ala valita siita koska

kullakin “kulmalla” on oma uniikki arvonsa tassa maailmassa.

No nuin, kyndt kiteen nun lihdetddn liukkeelle!
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1. Back to the Future

Yleisesti ottaen, thmiset kaipaavat pakokeinoa nykyisesta todellisuudestaan. Miksi
muuten ithmiset katsoisivat tuntikausia, joskus paiviakausia putkeen Netflixin tarjontaa vaikka
se el valttamatta aina olisi edes kovin priimaa? Eskapismi on hyvan syvillinen, todellinen

psyykkinen tarve.

Vililla on hyva ottaa futuristin ote, ja kannustaa lukijaasi nakemaan parempi
todellisuus. Kerro vaikka matkastasi Playboy-kartanoon. Kerro Machu Picchun kokemuksista.
Kerro Lapin-vaelluksen kommelluksista. Ja SITTEN... kaytd tarinaasi metaforana ja maalaa

lukijallesi Uusi Tulevaisuus.

Uudessa tulevaisuudessa lukijasi on jo saavuttanut mita han talla hetkella vasta
haaveilee. Kerro ddrimmaisen yksityiskohtaisesti millaista Uudessa Tulevaisuudessa on, jotta
han kykenee kuvittelemaan sen mahdollisimman todentuntuisesti. Uuteen Tulevaisuuteen

padseminen on ehka vaatinut uhrauksen pari, mutta se on todellakin kannattanut.

Uuteen Tulevaisuuteen paiaseminen vaati ehka jonkin ostamista sinulta, se tehddan
selvaksi sivulauseessa... mutta paaasia on, etta se on todellista. Ostos syntyy kylla kun Uusi

Tulevaisuus on “ostettu” ensin 100% mahdollisena todellisuutena.

2. WIIFM

Ihmisen kuin ihmisen lempiradioasema on WIIFM, eli “what’s in it for me” - suomeksi
talla tarkoitetaan hapeilematonta oman edun tavoittelua. Tassa ei ole mitaan vaaraa - kun on
kyse siita ettd raha ja tuote vaihtavat kasia on vain luonnollista ettd asiakas hakee omaa
etuaan maksimaalisesti. Vai oletko esim. kuullut kenenkain hakeneen toiseksi parasta

asuntolainaa?
Olen tutkinut lukemattomien verkkokauppojen ja muiden myyntisivustojen

kavijaanalytiikkaa, ja poikkeuksetta sielta datasta erottuu trendi - tiettyja asioita mielessa

tullaan sivustolle ja se on yleensa esim. jokin tuote, brandi tai muu tavoitemielikuva.
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Eli sihkopostissa jos osaat tuoda esille juuri niité tekijoita joita TIEDAT asiakkaan
hakevan - esim. kyselyn perusteella - voit olla varma ettd reaktio on moninkertaisesti

kitvaampi kuin arvalla tai arvioimalla heitetty.

Asiakkaasi hakee hapeilematta omaa etuaan - kayta sina sita yhta hapeilematta

hyviksesi. Tédssa e1 ole havidjid - ainostaan voittajia.

3. Seuranta on kaikki kaikessa

Karrikoiden sanottuna ilman seurantaa ei ole elamaa. Tama tarkoittaa, ettd ala laheta
ainoastaan ns. broadcasteja eli kertaalleen ldhetettyja viesteja, vaan rakenna automaattisia

sarjoja ja muutoinkin jatkuvuutta viestivirtaasi.

Yksi viesti et riitd vield vakuuttamaan ketdan, eikd lammita vield tarpeeksi

asiakassuhdetta, jotta myohemmin lahetetyilla promootioviesteilla olisi toivottua tehoa.

Jotkut markkinoijat tekevat esim. 14 viestin huolella suunniteltuja viestisarjoja, jotka on
etukateen kirjoitettu. Jotkut tekevat jopa 365 paivan automatisoidun viestikalenterin - tassa
lahestytaan jo todellista markkinointiautomaatiota! Mita jos asiakkaasi kypsyvatkin vasta
tyypillisesti 6kk paasta tekemaan ison ostoksen? Se raha jaisi saamatta jos seurantaa ei ole

tehty systemaattisesti.

Seurantaa kannattaa tehda myos tdaysin kustomoituina sarjoina tietyn tuotteen ostaneille

- koska he ovat jo danestaneet lompakollaan, heille kannattaa ldhettda edistyneempaa tietoa.

4. Tuoreen pullan strategia

Myy kun kiinnostus ja/tai ostoimpulssi on viela tuore. Kun olet antanut mehukasta
tietoa ja/tai tarjouksen vahan aikaa sitten... ala jatd asiaa sithen. Kun “tuotteen houkutteleva
tuoksu” on vield ilmassa, on aika myyda suorempaan.

Jos esimerkiksi olet vetanyt onnistuneen webinaarin, ala jata tilannetta sithen. Sen paalle

on ihanteellista lahettad 2-3 viestin sarja jossa jatkat hyvaan maaperaan markkinoimista.
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Kaikilla viesteilld ei ole samaa tehoa - hyvin paljon riippuu siitd missa tilanteessa ja
mihin aikaan sahkopostin vastaanottaja sen saa eteensa. Joten kaikkein tehokkainta on

hyokata silloin kun puolustus on matalimmillaan.

5. Silmukointi

Viestin alussa, aloita kertomaan yhta asiaa. Kun olet paassyt alkuun, jata se avoimeksi ja
vaithda suuntaa. Lukijasi pysyy mukana, mutta alitajuisesti odottaa paluuta alkuperiiseen

atheeseen. Tama on kikka, joka nostaa huomion tasoa seka koko viestin lukemisen tasoa.

Avaa siis silmukoita, sulje ne myohemmin. Huomiotaso nousee sen myota kun silmukka
eli luuppi avataan... ja jatetdan auki kunnes tulee oikea aika sulkea se. Voit myos avata

useamman silmukan perajalkeen, ja sulkea niitd vasta seuraavissa viesteissa.

9. Cliffhanger!

Renny Harlinilla ei ole timan kanssa mitdan tekemistd, vaikka se olisikin komea
aasinsilta. Paitsi ehka se, etta Mr. Harlinin ura tuntuu olleen yhta cliffhangeria alusta asti -

jatkuuko, ja millaisena... oikeastaan aika sopivaa. No niin.

Siis: Clifthanger on rakenteellisesti tarkoituksella kesken jétetty athe, johon ehka
palataan seuraavassa viestissd. Erityista tassa on paitsi huikeasti nouseva odotusarvo seuraavaa
viestid kohtaan, myos se ettd kontrolli siirtyy sinulle - lahettdjalle - samalla kuin lukija odottaa
mita tuleman pitaa. Sosiaalimediassa tatd efektia on lahes mahdotonta saada aikaan - siella
toimitaan alustan armoilla, ja virta jatkuu koko ajan. Kayta sahkopostin uniikkius hyvaksesi

tassa!

Kun jatat viestin loppuun asiaa vahan kesken tai vaikka vinkkaat mita seuraavassa

viestissa paljastat, luot huikeasti odotusarvoa ja nostat seuraavan viestin avausprosenttia.

10. Osoita empatiaa
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Taidokas markkinoija osaa myotaeldmisen taidon, ja sahkopostissa tehtavassa
markkinoinnissa se tulee aina lapi erityisen vahvasti. Ole kuin joulupukki: tiedat onko joku

ollut kiltti vai tuhma. Ole kuin guru: naet “oppilaittesi” lapi ja tiedat mita he tarvitsevat.

Sano se vaikka ithan suoraan: tiedan kipupisteesi, tiedan mita olet kaymassa lapi, olen
ollut samassa tilanteessa, hata ei ole taman nakoinen, tasta on muutkin selvinneet, jne. Jos
tama et tule sinulle luontaisesti, voit joutua tekemaan vahan roolipelausta. Eli kirjoita

paperille ensin listaa asioista, joita tiedat lukijastasi.

Mita tiedét hanesta henkiloprofiilin kautta ja ammatillisesti... mutta erityisesti siina
tilanteessa missd han tyypillisesti on nyt listallesi padtyttydan, minne menossa, ja mita hanelta
juuri nyt vaaditaan. Sen jalkeen osaat puhua suoraan hianen tunteisiinsa vetoavasti, than

huomaamatta.

11. Osoita tuotteen arvo

Aina el tarvitse vakuutella tuotteesi paremmuudesta ja kannattavuudesta. Kun

demonstroit sen tavalla tai toisella, tarvitaan huomattavasti vahemman hintaperustelua tai

mitaan muutakaan vakuuttelua tai taivuttelua (joka on muutenkin paljon vaikeampaa).

Taisi olla kuuluisa David Ogilvy joka aikoinaan demonstroi demonstroinnin tehoa
mainonnassa... no meni mutkikkaaksi, mutta totta silti. Olethan huomannut, miten
myohaisillan tv-shop -myyntisessioissa demonstrointi on useimmiten aivan keskeisessa
roolissa? (Nutd kannattaa muutenkin opiskella muistilehtio kidessa - er valttamatta kopioidaksest suoraan

mutd nuissd tehdddn, vaan ldhestymistapoja joita voit soveltaa omaan markkinointiist)
On aivan er1 asia demonstroida miten tuote toimii ja osoittaa miten sen arvokkuus

ilmenee... kuin yrittaa selittad sita ja toivoa, etta lukija osaa sen itse kuvitella. Kayta tata

otkopolkua!
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12. Kohdenna uusimpiin ja eniten ostaviin asiakkaisiin

Jotta onnistut maksimoimaan sahkopostiesi myynnillisen tehon, sinun on tiedettava ne
segmentit joille kannattaa keskittda viestinta. Vaikka se vaihteleekin suuresti eri toimialoista ja

yrityksistd ja tuotteista riippuen - on yksi nyrkkisadnto joka patee aina:

Uunituoreet uudet asiakkaat ovat hanakoita ostamaan lisdad...

Jja usein ostavat ovat herkimpid ostamaan aina vaan lisdd.

Tasta syysta esim. nollasta 24 miljoonaan dollariin vuodessa verkkokauppansa
kasvattanut Ezra Firestone sanoo kohdentavansa viestintansa nimenomaan naihin kahteen
segmenttiin. Koska hén tietda - ja on todentanut - etta juuri he ostavat kaikkein herkimmin,

eniten, ja useimmin. Kaikki tuottavuuden korotuksen elementit 1dsna, siis!

13. Uudelleenliheti himmaajille

Aina eivat kaikki avaa viestidsi. [tse asiassa, suurimman osasta aikaa he eivat edes NAE
viestiasi vaikka olisivat tilaajia ja haluaisivatkin nahda jokaikisen viestisi. Tahan on lukuisia
syitd: litkaa viestitulvaa inboxissa edes huomata viestiasi, oli kiire ja unohtui, puhelin soi silla

hetkelld, lykkasi ja unohti, painoi vahingossa deletea... ja lista jatkuu.

Pointti on: jos sahkopostiohjelmistosi suinkin vain antaa tahan mahdollisuuden, laheta
aina paivan tai parin sisalld viesti uudelleen niille, jotka eivat sita sithen mennessa avanneet.
Ne jotka jo avasivat eivat siis saa viestid, ja ne joilta meni alunperin sivu suun ovat tyytyvaisia -

kaikki voittavat, siis.

Jos haluat ottaa aivan kaiken irti uudelleenlahetyksista, ldheta viela vaikka kolmanteen ja
neljanteenkin kertaan viesti uudelleen viikon sisaan niille, jotka eivit ole sita avanneet
alemmista lahetyksista. Nain puristat viimeisetkin mehut irti listastasi ilman, ettd kukaan silti
saa ylimaaraisia sydamentykytyksia.

Ja vield pidemmalle vietyna - jos viestissa on jokin erittdin tarkea linkki jota haluat

thmisten klikkaavan, voit tehdd uudelleenlahetyksen myos niille jotka eivat ole viela
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klikanneet. Se vaatii tosin usein vahan muokkaamista alkuperaiseen viestiin, jotta alemmin

avanneet eivat suotta narkasty - ja vaihtelu on muutenkin hyvasta!

14. Muuta kulmaa usein

Miten saat mahdollisimman monet erilaiset ithmisryhmat ja -tyypit ostamaan tietyn
tuotteen? Kertomalla siita mahdollisimman monella eri “kulmalla™!
Esimerkiksi: sisaltopainotteisesti, sopivasti kehumalla, kertomalla eri kaytannon

hyodyistd, tuotteen erityispiirteistd, soveltuvuuksista eri tarkoituksiin, omista kokemuksista,

mita kaverit ajattelevat, jne.

Tarvitaan mahdollisimman suuri joukko mahdollisimman erilaisia lahestymistapoja,

jotta saadaan kaikki tarvittavat thmistyypit kohdattua siella missa he haluavat tulla kohdatuksi.

15. Muuta myyntipuheesi viestisarjaksi

Mika on viela parempi myyntivaline kuin sahkoposti? Tietenkin sarja sahképosteja!
Miten niin? Siten, etta kun muutoin joutuisit kertomaan koko myyntipuheen eli “pitchin”
yhdella myyntisivulla tai videossa, sahkopostissa voit paloitella myyntiviestin helpommin

sulateltaviksi paloiksi ja sirotella ne aikajanalle tilaajiesi kulutettaviksi.

Ensimmaisessa viestissa voit puhua tuotteen hyodyista. Toisessa siitd miten hyvin se on
toiminut toisille asiakkaille. Kolmannessa kerrot antamastasi takuusta. Neljannessa tarjouksen
yksityiskohdista. Ja niin edelleen. Pala palalta saatuna myyntiviesti on usein helpompi

ymmartaa, sulattaa ja ennen kaikkea, muuttaa toiminnaksi eli tilaukseksi.
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Verkkokauppiaan email-taktitkkalista -
kayta naita vuoden ympari niin kassa kay!

Seuraavassa saat listan ikddn kuin menestyvan verkkokauppiaan tajunnanvirtaa liittyen
nimenomaan sahképostimarkkinointiin. Verkkokaupassa on niin paljon monenlaista

tekemista, etta suunnitelmallisuus tahtoo helposti jaada unholaan siahkopostin puolella.

Toki tasta listasta voi saada muuhunkin kuin verkkokauppaan runsaasti ideoita, mutta
padosin nama léydokset ja suorat taktiikat tulevat verkkokaupan maailmasta ja sithen myos

parhaiten soveltuvat. No niin, aloitetaan!
Uuden asiakkaan aloitusviestit

* Esittele itsesi, yrityksesi, tiimisi, brandisi, ja paatuotteesi. Tee selvaksi minka takana
seisot.

» Kerro mita teilta on odotettavissa yrityksena, ja kuinka usein. Anna heille myos
vaihtoehtoisia polkuja edeta.

* Ala rakentaa luottamusta kayttamalld tarinankerrontaa ja vuorovaikutusta (suomeksi:

kerro anekdootteja firmanne maailmasta seka pyyda vastauksia viestethinne)
“Viarien” luova kiytto

Nyt e1 puhutakaan varien kaytossa tekstin varissa tms... vaan siitd ettd thmiset liittavat
varien nimiin tunteita! Kaikki tietavat Black Fridayn, mutta yhta hyvin kosmetiikkafirmalla
voisi olla itse lanseeraamansa Pinkki Perjantai. Finanssifirmalla Kultainen Keskiviikko. Ota

luovuus kayttoon!

Ja my0s kun Black Friday lahestyy, erotut parhaiten tekemalla jotain eri tavalla kuin
muut: puhu vaikka P*skanruskeasta Perjantaista, jos haluat huomion itsellesi. Ihan oikeasti. :)
Tallainen odottamaton veto rikkoo lukijasi “patternin” ja vetaa huomion vastustamatta

puoleensa.
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* Black Friday - tastd tietenkin otetaan kaikki irti, mutta jos haluat tehoja, dla levita
promootiota liian monen paivan ajalle vaan nosta odotuksia ja keskita tarjoukset pieneen
ostoikkunaan.

* Green Tuesday on vahemman tunnettu paiva, joka on lanseerattu ns. vihrean aatteen
puolesta puhuman. Kaytannossa se kohdentuu Cyber Mondayn jélkeiseen paivaan. Talloin

kannattaa siis tarjota ekotietoisia valintoja asiakkaille, olla ikaan kuin esipuhuja siina asiassa.

Kausiviestit

* Syys, talvi, kevat, kesd: kaikki ansaitsevat oman lahestymistapansa ja
segmentointinsa... joissain tapauksissa jopa oman listansa

* Voit tehda erikseen talvi-uutiskirjeen (esim. lasketteluvarusteisiin ja laskettelun
elamantyyliin liittyen)

* Voit tehda erikseen kevaan ja kesan teemoihin uutiskirjeen (tassa alat jo hyvissa ajoin
mehustella kesan tulolla ja pohjustaa fiilispohjalta asiakasta ostoksille)

* Tee “paivanpolttavia” promootioita: “tandan on kuuma paiva, siksi pakko laittaa
kuumia tarjouksia...” tai “kylldpa alkaa olla viileaa jo lokakuussa, on aika viileille

tarjouksille”

Myyntipiivat

* Myynti-ikkunan kesto: 2-3 tai 5-7 paivaa

* Yhden kalenteriviikon myynnit teemalla

* 24 tunnin ostoryntaykset

* Varaston tyhjennysmyynti esim. 6 viikon valein, riippuen varastonkierrostanne

* Sunnuntaiale - thmiset ovat yllattavan hereilld ostoksille hiljaisina sunnuntaina

* Saiturisunnuntai. ..

* Halpispaiva: emuloidaan markantaloja; “kaikki lahtee alle 10€” tms.

* Rajatun varaston myynnit: “meilla on tata tuotetta vain 30 kpl varastossa, 5 jo
varattuna, diili tulee liveksi huomenna klo 10 aamulla, 4la missaa tai dissaan!”

* Tasaprosenteilla alennuksia kaupan eri kategorioihin soveltuen: 10/20/30/50% jne.

Kyselyt
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Anna asiakkaillesi palkinto ja kysy vain yksi tarkea kysymys, esim:

* “Kuinka viimeisin tilauksesi meilta sujui?”

* “Mita voisimme tehdd paremmin?”

* “Mikd on viimeisin ostoksesi meiltar”

+ “Mita haluaisit nahda seuraavaksi sivuillamme?”

Paitsi etta saat arvokasta palautetta, samalla myos aktivoit asiakkaitasi toimimaan ja saat

heidét ajattelemaan miten he toimivat itse asiakkaina kaupassasi.

Sisédpiirin kurkistus

Usko tai dla, asiakkaitasi oikeasti kiilnnostaa nahda kulissin taakse. He eivit voi
uteliaisuudelleen mitaan, etenkin jos olet yhtdan pohjustanut omaa kiehtovuuttanne muilla

keinoilla. Tassd pari esimerkkia lahestymistavoista:

* “Moi! Tdnadn ajattelimme antaa sinulle pienen privaattikierroksen tiloissamme”
» “Tiedatko, meilla oli tiimipaiva etkd ikina arvaa mita paadyimme vahingossa
tekemdan”

* “Haluan, etta tapaat tiimimme! Tassd me olemme...”

Toimitusvetoisuus

* “Koko kaupan laajuudelta, ilmaiset toimitukset... alkaa NYT'!”

« “Kayta tata kuponkia 48h sisaan niin saat ilmaiset toimitukset kautta kaupan koko
tarjonnan”

* “Osta yli 80€ arvosta tanaan niin maksamme itse toimituskulusi”

* “Ilmainen toimitus Hameeseen” tai Savoon, Lappiin, Uudellemaalle...

Blogien ja artikkelien kiytto

Lahetd aina myos kaikki julkaisemanne laadukas sisalto erikseen sahkopostilla - lisaat

lukijakuntaa ja sita kuuluisaa goodwillia.
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* Videot, artikkelit, infografiikat
* “Kuinka onnistut...”

¢ “Parhaat keinot...”

“Jopa Cheek kayttaa tata...”

Outolinnut

Verkkokauppojen usein mittavilla tuotelistoilla 10ytyy tuon tuosta omituisuuksia. Joten
kun fiidista tulee eteen jotain erikoista tai jopa outoa, laheta se listalle herattamaan hilpeytta

seka keskustelua.

Kerro myo6s oudoista tai odottamattomista tavoista, joilla asiakkaanne on kayttaneet

tuotettanne (kunhan he antavat luvan) - tima herattaa keskustelua ja innostusta.

Tuottavuuslinkkaus

Tuottavuus, tehokkuus ja ajankaytto... tama on aihe, joka koskettaa nykyisessa
maailmanmenossa aivan jokaista. Kaikki haluavat, etta olisivat tehokkaampia ja péivissa olist
enemman aikaa, tulisi enemman tehdyksi, jne.

Siksi on hyva idea lahettda viesteja seka tuotteista ettd artikkeleista, jotka antavat
helpotusta ja toivoa tahan asiaan. Tuotteista esim. erilaiset pilvipalvelut, isot monitorit,
muistiinpanovalineet voisivat soveltua tahan tarkoitukseen.

Unohtuneen aktivointi

Joskus asiakas ei osta enda vaikka olisi alemmin ollut aktiivinenkin asiakas. Syita voi olla

monenlaisia, mutta ladkkeeksi tahan kay yksinkertainen aktivointiviesti:

“Edellisesta ostoksestasi on jo aikaa... tassa kuponki/tarjous.”

Sukupuolella rajaaminen
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Mikadn ei maarita asiakassegmentteja yhta rajusti kuin sukupuoli. Monesti viestintaa

helpottaa suuresti kun voi puhua suoraan tietien puhutaanko miehelle vai naiselle. Siksi:

* Uutiskirjepaivitys vain miehille: “Jatkat hei, tama on vain teille...”

» Uutskirjepaivitys vain naisille: “Leidit, tindan on teidan paivanne...”

Hyvintekeviisyys

Vaikka olemmekin tekemassa litketoimintaa, myynnillisyyden “kulmikkuutta” voi olla
valilla hyva hieman loiventaa tuomalla hyvantekevaisyysaspektia mukaan. Se myos lahentda

asiakassuhdetta kummasti - olemmehan samalla aaltopituudella ja jaamme samoja arvoja.

* “Me taalla kaupassa XYZ tuemme ZYX-saatiota. Kutsumme sinut mukaan...”

* “T'dndan on kansainvalinen polvilumpiopaiva. Liitytk6 mukaan tukemaan...”

Tallaisen kampanjan sivuvaikutus voi hyvinkin olla lisamyynti - vaikka sitd ei suoraan
pyydettaisikdan. Lisaantynyt yhtalaisyyden tunne saattaa muistuttamaan asiakasta myos
kaupoille.

Kysymykselld myynti

Ihmisen aivot on jostain syysta tehty niin, etta on hyvin vaikea olla vastaamatta
kysymykseen. Etenkadn kysymykseen, joka kohdistuu itseen ja saa tuntemaan itsensa olevan

keskipisteessda. Kayta tiata hyvaksest:

* “Minkalainen tyyppi oikein olet?” - liitetaan eri tasoisiin tuotteisiin: halpa, keskiverto,

luksus, jne.

Avajaiset

Kaikki pitavat avajaisista. Oli sitten kyseessda museon, uuden kauppakeskuksen, tai

paikallisen kissojen paivakodin avajaiset. Aivan sama. Tarkeinta on oivaltaa, etta avajaiset
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saavat thmiset ajattelemaan, etta sinne on mentava, muutkin menee, tarjolla jotain ilmaista
kivaa, maistiaisia, vapaata olemista ilman ostopakkoa, tosin ehka tarjouksiinkin innostuu
muiden mukana... joka tapauksessa mukavaa vaihtelua. Tama mielikuva valahtdd mieleen

hetkessd sanasta ‘avajaiset’.

Joten mieti mita kaikkea voisit tehda: uuden sivuston avajaiset, uuden kategorian
avajaiset, syyskauden avajaiset, videoblogin avajaiset, uuden brandin avajaiset teiddan
kaupassanne, jne. Avajaisiin vol ympata tarjousten lisaksi jonkinlaisia maistiaisia, live-videota
tiettyyn kellonaikaan, haastatteluita, arvontoja, yms. Kaikkea mitd tapahtumiin yleensa

liitetdaan, sama patee myos verkon puolella.

No niin. Tassa oli muutama tarkein verkkokaupan kaytannon vinkki

sahkopostimarkkinointiin, suoraan kaytannosta poimittuna ja valmiiksi testattuna.

PS. Naita verkkokauppiaan vinkkikasoja sahkopostilla myyntiin on naiden lisaksi
jemmassa viela n. kolminkertainen maara. Kaikkia oli valitettavasti mahdotonta mahduttaa
yhteen ainoaan kirjaan. Jos olet erityisen myynninnalkdinen ja haluat kuulla kaikki, olet
tervetullut sahkopostilla myymisen seminaareihini. Takaan, ettd tuottosuhde on edelleen

totutun hurja!
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Loppupuheenvuoro: alkuasenne ratkaisee
vaikutusvaltasi maaran ja laadun

Jos et muista heti ulkoa montaa uutta strategiaa taman kirjan suhteellisen tiiviista
tykityksestd, se e1 ole ihme. Koita muistaa ainakin muutama perusasia. Olen tosissani: jos
todella toteutat nama olet jo silla edella 90% suomalaisia sahkopostilla markkinoivia yrityksia

ja organisaatioita.

Opi tunnistamaan ja voittamaan nama sahkopostimarkkinoinnin ja erityisesti

sahkopostilla myynnin nelja kardinaalisyntia:

« Ali. Ole. Tylsi. KUKAAN koskaan yhtdin missidin ei ole vakuuttunut ostamaan
mitaan tylsyyden kautta. Ja kuitenkin - kun katsot omaa inboxiasi, kuinka iso prosentti sielld

on tappavan tylsaa proosaa? 70%? 90%? Hyvin todennakoisesti.

Ala valahda tylsyyteen, koska se on tappavaa myds myynnin suhteen. Ole kannustava,

innostava henkil6kohtainen. Se kannattaa, ja nakyy myos viivan alla ennen pitkaa.

« Ald piisti listaasi kylmiksi. On tiysin ymmirrettivii, ettd aina ei vaan jaksa.
Tulee lomia ja tulee kehityshankkeita ja organisaatiomuutoksia... ja ennen kuin ehdit kissaa

sanoa on kulunut muutama viikko tai jopa kuukausia... ja listasi on valahtanut ikiuneen.

Nain ei kuitenkaan ole pakko paastaa kaymaan - organisoi varakirjoittajia, kayta
automaatiota, uudelleenkayta vanhaa materiaalia, ajasta kalenteriin... mita tahansa,

kunhan et paasta listaasi kylmaksi.
Saa listaa my6s uudelleenlammitettyd, mutta aina sielta tippuu merkittava kasa aiemmin
kiinnostuneita, rahanarvoisia tilaajia listalta. Pitkat asiakassuhteet syntyvit jatkuvasta
kontaktista.

« Ali steppaa. Steppauksella tarkoitan sitd asennetta, etta kavellaan kuin kannat

ylhaalla, varovasti kuin yrittaisi ettel vauva vain heraisi viereisessa huoneessa... kavellaan
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hitaasti ja hiljaa kuin munankuorilla jottei vaan yhtaan rasahdusta kuulu ja peto heraa...

Al pelkii maksavaa asiakasta! Jos tapaisit samat henkil6t kivijalkakaupassa, tuskin
kiertelisit ymparilla peldten etta jos tulet nakyvaksi he lahtevat heti ovesta ulos. Ei tietenkdan,
livena ottaisit hymyn paalle, kaivaisit innostuksen esiin ja menisit palveluasenteella
juttelemaan thmiselta thmiselle. Sahkopostissa kelpaa aivan sama asenne ja lahtokohta. Ei se
sen vaikeampaa ole, eivatkd ithmiset ole edes anonyymeja siahkopostissa vaikkei kasvoja

nakisikaan.

+ Ali nosta lukijaasi jalustalle. Timi saattaa dkkiseltiin kuulostaa royhkealta,
etenkin jos tyylisi on tahan asti ollut enemman tai vihemman hajuton ja mauton (ald ota

tata henkilokohtaisesti, syndrooma on hyvin yleinen, lahes sdant6 Suomen mittakaavassa).

Eli on saatettu olla kiltti ja jopa noyristeleva... koska pelottaa atheuttaa reaktioita ja ajaa

maksava asiakas pois. Tama on kaikeksi onneksi vaaraan pelkoon perustuva ajattelutapa.

Ajattele asiaa nain pain: jos nostat asiakkaasi jalustalle, he ewdt voi muuta kuin katsoa sinua alaspdin.
Voit vallan hyvin palvella asiakastasi hyvin nostamatta hanta jalustalle. Vaikka sahkopostissa
tavoitellaankin tiettya lisdantyvad intiimiyttd, renkia ei saa padstad isinnan paikalle.
Tietynlainen molemminpuolinen kunnioitus on syyta sailyttaa, mutta ajatusjohtajan rooli

kuuluu lihettédlle. Ala koskaan unohda siti.

“That’s all, she wrote.” Siina kaikki mita tarvitset alkuun paastaksesi.

Siina sahkopostimarkkinoinnin ja erityisesti sahkopostilla myynnin nelja
kardinaalisyntid. Nama kun opettelet vaistamadan aktiivisesti, olet jo oikealla polulla ja paaset
tekemaan Oikeaa Sahkopostimarkkinointia. Sellaista, joka tuottaa lisamyyntia joka kerralla.

Lopuksi sanoisin viela, etta tarkeinta on jattaa pelko taakse ja kokeilla rohkeasti uutta.

Mielikuvitus kayttoon ja kokeilemaan - vaikka joka viikko yksi uusi strategia kayttoon. Téssa

pelissa el ole mitaan havittavaa - ainoastaan voitettavaa... ja paljon!
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Joka viikko suurilla maailmanmarkkinoilla tehdaan valtavia menestystarinoita
sahkopostilla ratsastaen - tuotelanseerauksia, pitkia tuoteputkia, paivittdisia sponsoroituja
uutiskirjeitd, maksullisia uutiskirjeitd, verkkokaupan vauhditusta miljoonatahtiin,

rahanarvoisien kumppanuuksien aktivointia ja paljon muuta.

Miksi et myos Sini!
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