


Valtaosa™ B2B-ostajista
etsii tietoa verkosta

ennen ostopaatosta.

*Forrester 2015: jopa 74 %




Olkeanlaiset sisallot
palvelevat
seka inbound-

- etta outbound-
myyntia




OUTBOUND INBOUND

Push, tyrkyta Pull, houkuta
Tuotekeskeisyys Kayttajakeskeisyys
Lyhyella tahtaimella Pitkalla tahtaimella
Kampanjatyyppisia toteutuksia Jatkuva prosessi

Mainostusta ja promoja Koulutusta ja ongelmanratkaisua
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Molempia tarvitaan!




Vinkki 1

Aseta tavoitteet

Haluatko kasvattaa myyntid tai tunnettuutta?
Maaritad maaralliset ja laadulliset tavoitteet.

Tavoitteenasi voi olla esimerkiksi:
tuottaa liideja myynnille
nostaa tunnettuuttasi
tai vahvistaa asiantuntijarooliasi
oikeassa kohderyhmassa




Mika ihmeen liidi?

Liidi on vihje potentiaalisesta asiakkaasta.

Liideja voi kerata esimerkiksi datan avulla omilta
verkkosivuilta tai vaikka messuilta.

Myyntiliidi eli myyntivihje on myyjan ja myyntia
tekevalle yritykselle tarkeaa polttoainetta.




Vinkki 2

Tunnista asiakasprofiilit

Tunnista eri kohderyhmat ja opi tuntemaan
asiakkaidesi haasteet, tarpeet ja kiinnostuksen
kohteet. Viesti jokaiselle kohderyhmalle

heita kiinnostavasta nakokulmasta.




Vinkki 3

Maarita ydinosaamisesi

Kirjoita auki, mita ratkaisuja tarjoat kullekin kohderyhmalle
Ja maarita asiakkaan saamat hyodyt. Puhu tuotteiden sijaan
ratkaisuista, sillad tama vahvistaa yrityksesi asiantuntijuutta.

Asiantuntijuus




Vinkki 4
Maarittele avainsanat

Loyda asiakkaillesi relevantit avainsanat ja kayta
niitd ahkerasti eri sisalldissd, niin online kuin offline:

www-sivuilla

blogeissa

oppaissa

sosiaalisen median sisalloissa
videotuotannossa

Ja mainoksissa




Vinkki 5

Tee laadukkaasti

Aiheita el tarvitse olla heti alkuun lukuisia.

Riittaa, kun aloitat muutamasta teemasta;

Joiden ymparille luot isomman sisaltokokonaisuuden.
Sisaltoja on talléin helppo pilkkoa pienempiin
osiin ja jakaa eri kanavissa.




Vinkki 6

Luo sisaltod, joka auttaa asiakastasi ja tarjoaa
ratkaisun ongelmaan.
Poimi strategiastasi iskulauseita, jotka toimivat
sisaltomarkkinoinnin ytimena.
Tee viestintad, jolla on kasvot ja anna
asiantuntijoidesi loistaa.
Kerro aitoja tarinoita, jotka inspiroivat.
Tama herattaa luottamusta.
Ole hauska, kiinnostava ja ajankohtainen!




Vinkki 7

Viesti oikeissa kanavissa

Tunnista ostopolun kohdat, joissa asiakas voi kohdata viestisi.
Maaritd myos ne pisteet, joissa haluat, etta viestisi nakyy asiakkaalle.

Yllapida
Ole lIasnda
Kaannyta

Houkuttele




Ostopolku, mentiinko nyt metsaan?

Ostopolku kertoo sen, miten asiakkaasi etsii ja
loytaa tietoa.

Ostopolun alku voi loytya melkein mista vaan,
hakukoneesta, sosiaalinen media, tuttavan suositus
tai vaikkapa lehtiartikkelista.

Olet aina itse vahvemmassa asemassa, kun paaset
ostopolulle asiakkaan kanssa mahdollisimman
aikaisessa vaiheessa — ja olet ehka askeleen
edellakin.




Vinkki 8

Markkinoinnin ja m ' Imien tehostuminen <.

ja osiakdskokemukzg’:?;i:m\_

- Sadstaa ja tehostaa markkinoinnin tyoaikaa | o
automatisoimalla rutiingja

« Lisad liidien maarad ja parantaa niiden laatua '\

- Auttaa reagoimaan juuri oikeaan aikaan

asiakkaan ostoprosessin eri vaiheissa juuri
oikeanlaisilla viesteilla




Vinkki 8

—_——

. L&mmittad ja jalostaa liidejd ja ohjaa —~——a

ne myynnille juuri oikealla hetkella

« Lisad dataa ja analytiikkaa padtoksenteon
tueksi

- Automatisoi, personoi ja kohdentaa
sahkopostimarkkinointia

- Parantaa myynnin tehokkuutta ja
konversioastetta




Vinkki 9

Toista

Laadukkaat sisallot kestdyat kulutusta.
Voit huoletta toistaa viesteja useasti
Ja monessa eri kanavassa, jotta ne

tavoittavat kohderyhman tehokkaasti.
=




Vinkki 10 T~
Muista tarkkailla sisalto- \ :
:r m e ® e o &

markkinointisi tehokkuutta! . ™

Sisaltomarkkinointi on prosessi, jota tulee kehittaa
aktiivisesti, jotta saat sen koko potentiaalin kayttoon.
Keraa lildeja ja seuraa, paatyivatkd ne kaupaksi asti.
Mista kanavista sivustovierailut tulevat?
Se kertoo, missa asiakkaasi kohtaavat viestisi.
Milla sivuilla vieraillaan eniten? Se kertoo,
mista asiakkaasi ovat kiinnostuneita.




Tone of voice

* Miten puhutaan?

« Saumaton asiakaskokemus netissa ja kasvotusten
 Brandipersoona




Brandipersoona

Brandipersoona kertoo, millainen henkilo
yritys olisi, jos se olisi ihminen.
Brandipersoonan tulee valittya jokaisessa
\ ’ kohtaamisessa.




Tapa ja tyyli

kommunikoida

Tapa ja tyyli kommunikoida kumpuavat
brandipersoonasta.

Mita viestitte kohderyhmillenne ja miten?

" Qlittu aanensavy ilmentaa brandipersoonaanne o
'vahvistaa haluttua brandia joka kohtaamisessa
— oli se sitten verkossa tai livena.




_ Testaa yrityksesi brandipersoona i
A https://mbe.filbrandipersoonallisuus/ #
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