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Lukijalle

Tieddt varmaan, ettd sdhkopostimarkkinoinnista on tullut suosittua. Lihes jokainen, jolla on sdhko-

postitili, saa markkinointiviestejd sdhkopostitse. Siksi se on tuttua ldhes jokaiselle.

Se mikd on vihemmaén tuttua monelle on, ettd miten laatia sellaisia viestejd, jotka vastaanottajat

lukevat, silld harva on harjaantunut kyniniekka. Ammatti kun on todennékdisesti aivan muuta.

Talld oppaallani pyrin antamaan vinkkejé ja osviittaa henkildille, jotka haluavat paéstd alkuun sih-

kopostimarkkinoinnissa.
Entd kuka mina olen?

Olen kirjoittanut omaa sidhkoisti uutiskirjettdni vuodesta 2004 alkaen ja siksi olen opiskellut mark-
kinointi- ja myyntiviestien laatimista lukemalla kirjoja, osallistumalla kursseille ja tilaan sdhk&posti-

markkinointia kisittelevid uutiskirjeitd. Tdssd oppaassa jaan sitd mitd olen oppinut.

Paatyokseni teen toitd yrityksissd véliaikaisena resurssina, neuvonantajana ja konsulttina sekd
myynnin tekijdnd ja johtajana. Noissa rooleissa kirjoitan myyntiviestejd. Oppaassa esittelen sinulle kak-

si laatimaani viestid esimerkeiksi, joita voit hyodyntaa.

Kéaytan sahkopostia my0ds asiakastapaamisten sopimiseen. Olen tehnyt niin ulkomaille suuntautu-
vassa vientimyynnissi ja kotimaan myynnissd. Kokemukseni ovat hyvin myonteiset. Tapaamisia saa

sovittua tehokkaasti ja uskon, ettd séhkoposti tulee osittain korvaamaan kylmié soittoja.



Mielesténi olen saanut hyvii tuloksia ja haluan jakaa kanssasi sitd miti olen oppinut. Siksi kirjoitan

tdman oppaan.

Voit alkaa kdyttiméaan ideoitani ja neuvojani heti. Sddstit aikaa ja vaivaa. Uskon ja toivon, ettd nédin

padset nopeammin parempiin tuloksiin kuin alkamalla tyhjésti kuten minun piti tehd aikoinaan.
Toivon ettd oppaastani on hyotyéd. Arvostan jos annat palautetta ja kommentteja oppaastani.
Minusta ja yrityksestéini voit lukea lisdd nettisivultani http://www.actional fi, jos olet kiinnostunut.
Toivotan sinulle hyvié lukuhetkia!

o/

Heikki Matias Luoma



Markkinointiviestin rakenne

Markkinointiviestin kirjoittamisen vaikein vaihe on alku. Edessd on tyhjé ruutu, joka pitdd tayttaa

sanoilla. Mielessid on, mista aloittaisin?

Aloitusta ennen, mieti mitéd oikeasti haluat sanoa ja mihin pyrit. Suosittelen téta.

Pyrkimyksesi saattaa olla tilausten saaminen jollekin myyméllesi tuotteelle. Se voi olla seminaari-

kutsu, jollaisesta niytédn sinulle kaksi esimerkkid. Tai sinulla on hyva tarjous, josta haluat kertoa.

Voi olla, ettd haluat ldhettdd sihkopostin saadaksesi tapaamisen tai puhelinkonferenssin aikaisek-
si. Silloin sdhkdpostimarkkinointi on osa prosessia ja on hyvé miettid mikd osa kuuluu sahkdpostiin ja

mika prosessin jatkoon. Kaikkea ei siis tarvitse kertoa s-postissa.

Sama pétee kun viestisi ohjaa nettisivulle. Itse viestisi on silloin osa prosessia. Viestin tehtdva voi

olla klikkauksen saaminen nettisivulle, jossa varsinainen myyminen tapahtuu.

Moni yritys kerdd asiakkaiden sdhkdpostiosoitteita, jotta se voi ldhettdd tiedotteita sdénnollisesti.
Toimin itse niin. L&hetdn noin kahden kuukauden vilein Actionalin Katsauksen. Kirjoitan siihen ar-
tikkeleita yritysjohtamisesta, myymisestd ja markkinoinnista. Pyrkimykseni on herdttds luottamusta ja

arvostusta minua ja yritysténi kohtaan. Ehka sinun yrityksesi pyrkimys voi olla samanlainen.

Edelld olevista esimerkeistd sait toivottavasti ideaa mihin itse voit pyrkid omassa sdhkdpostimark-

kinoinnissasi. Voi tietenkin vaihdella sitd mihin pyrit ja kokeilla erilaisia 1dhestymistapoja.



Jos haluat saada tilauksia, niin hyvin myyntiviestin rakenne on seuraava:

+ Kirjoita jotain miké herdttdd lukijan mielenkiinnon

» Kerro lukijalle miksi hénen tulee olle kiinnostunut

» Kerro lukijalle miksi hénen tulee uskoa, ettd se mité kerrot on totta
» Todista ettd se on totta

» Kuvaa tuotteesi ja palvelusi edut ja hyodyt yksityiskohtaisesti

» Kerro miten lukija voi tilata

» Kaske lukijaa tilaamaan

Jos tunnet vanhan AIDA-menetelmén huomaat, ettd ylla oleva rakenne noudattaa siti. Jos et tunne,
niin sanottakoon, etti A tulee englannin sanasta attention, joka tarkoittaa huomiota. Lukijan huomio on
ensin saatava luotua. Kirjain I tulee sanasta interest eli kiinnostus eli toisena vaiheena kehitetdin lukijan
kiinnostus. D tarkoittaa desire eli halu. Lukijalla on halu ostaa tuote, osallistua seminaariin tai muuta
mitd haluat lukijan tekevénkin. Lopun A tarkoittaa action eli toiminta. Siind vaiheessa lukija toimii

haluamallasi tavalla.

S-postimarkkinointiin sovellettuna AIDA on:
A = huomion heréttiminen

I = kiinnostuksen heréttdminen

D = halun herittdminen

A = toiminnan herittdminen

Kerron seuraavaksi tarkemmin, miten voit tehdd ne kaikki.



Huomion herattaminen

Huomion herdttimisessd on kova kilpailu. Moni haluaa sinun, minun ja kaikkien muidenkin huo-
miota ja jokaista meistd pommitetaan lukemattomilla viesteilld pdivittdin, jotta kiinnittdisimme huomio-

ta viestiin ja sen ldhettdjaan.

Ja me torjumme niitd. Se kuuluu ihmisen luontoon ja sen seurauksena mitdin sanomattomat huomi-

on saamisen pyrkimykset tuppaavat epaonnistua.

Mutta sellaiset onnistuvat, joissa on sanottavaa. Ne viestit jotka eivét ole yhdentekevid. Usein nii-

hin liittyy yllattavyys, joka saa lukijan ajattelemaan, ettid “mités tdima on? Luenpa lisdd.”

Aloin kirjoittamaan blogia Uuden Suomen yrityskanavaan elokuussa 2011 ja kuulin, etti jotain blo-
gikirjoitusta oli luettu jopa 1000 kertaa. Kirjoitin ensimméisen blogini otsikolla ”Alykkiit koulutetut
thmiset pelkédévit soittaa”. Sen luki 2800 ihmistd kahdessa pédivassi. Otsikko herétti lukijan pohtimaan,

mitd tima oikein on, herétti uteliaisuutta ja oli ylldtyksellinen.

Se ettd saa lukijan miettiméén, mitds tima oikein on, tehdddn viestin otsikossa. Sindkin luultavasti
selaat lehtien otsikoita ja niiden perusteella luet koko jutun tai jétét lukematta. Iltapdivélehtien toimi-
tukset kayttiavit otsikkohuomiota sumeilematta hyvikseen myydékseen lehden irtonumeron. Tilauksiin
perustuvien lehtien otsikointi onkin erilaista, koska ei ole tarvetta myyda joka numeroa. Otsikolla myy-

déén otsikkoa seuraava juttu.

Sahkopostimarkkinoinnissa otsikon tarkoitus on sama: myyda otsikkoa seuraava markkinointivies-

ti. Otsikko on siis mainoksen mainos, joten otsikon tehtévi on saa lukija lukemaan pidemmalle. Aivan



kuten lehtiartikkeleissa.

Hyva otsikkoaihe on henkild. Henkilona voi olla sind, mind, helsinkildinen parturi tai naispuolinen

yrittdja. Kéyttd voi olla tdhdn tapaan: Naisyrittdjd sddsti 18 % kolmessa viikossa.

Edell4 olevassa esimerkissd nikyy myos kaksi muuta lukijan mielenkiintoa heréttdvaa asiaa.
Numero ja etu. Toimiva otsikko siséltdd merkittdvén edun. On havaittu myo0s, ettd numerot kiinnittavét

lukijoiden huomiota.

My®0s perussanoja siséltivit otsikot kiinnittdvat huomiota. Perussanoja ovat mm 16yto, ilmainen,

uutuus, tilaisuus, voittaminen, alennus jne.

Huomiota voi pyrkid kiinnittiméan uutisen kaltaisella otsikolla, joka on dramaattinen ja jannittava.

Viela yksi tapa. Se on suora kysymys. Esimerkiksi téllainen: Haluatko sindkin, ettd sihkopostimai-

nokseesi vastaa 8 % lukijoista?

Otsikoinnissa on huomioitava, ettd se tukee lopun markkinointiviestid. Et voi tehdi onnistunut-
ta viestinti4, jos otsikko antaa vdirin kuvan viestistd. Lukija havaitsee dkkii, ettd hiantd on huijattu.
Joskun niin kéy iltapéivilehtien ostajille, jotka huomaavat juttua lukiessaan, ettei otsikko vastannutkaan

juttua.

Lukijan huomion saaminen ei siis ole itsetarkoitus vaan viline sille, ettéd lukija lukee koko viestin.



Kiinnostuksen herattaminen

Kerron ensin sdhkdpostiviestien yleisestd virheesta.

Monet tavalliset markkinointiviestit alkavat kertomalla viestin ldhettédjédsti. Se on viérin. Ketdén ei

kiinnosta joku toinen. Vield vihemmaén kiinnostaa joku ennestéén tiysin tuntematon yritys.

Viestin ldhettdjalla on luonnollisesti merkitystd, mutta vasta kun viestin saaja on todennut mieles-
sddn, ettd viestin asia kiinnostaa lukijaa. Siksi viestin alussa ei saa kertoa l4hettdjastd. Sen voi kertoa

myO6hemmin.

Syy on se, ettd lukija haluaa tietdd nopeasti vastauksen mielessédén olevaan lausumattomaan kysy-

mykseen “Mitd tidssd on minulle?”.

Vastaa tuohon kysymykseen suoraan ja selvisti. Kerro edut ja hyodyt, jotka ovat asioita, joita lukija

tahtoo.

Erds tapa etujen ja hyotyjen kehittimiseen on kdyttdmani Entds sitten! -menetelma. Siiné tuotteesta
tai palvelusta otetaan jokin ominaisuus, vaikkapa pienikokoisuus ja kysytddn mahdollisen asiakkaan
housuihin asettuen Entés sitten! Vastaus voi olla pieni koko sééstii tilaa. Sen jilkeen kysytdén taas
Entés sitten! Ja nyt vastaus voisi olla, ettd tilansddsto sddstda vuokrassa. Kysymyksié jatketaan kunnes
ei endd keksitd vastauksia. Vastaukset kirjataan ylos ja siind ovat tuotteen tai palvelun kaikki kuvitelta-

vissa olevat edut.
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Etujen ja hyotyjen luettelointi ei kuitenkaan ole riittdvad hyvin viestin tekemiseksi. Pelkéstiin

niiden varaan rakentuvasta viestisté tulee vakuuttelua. Lukija on kuitenkin epauskoinen.

Edut ja hyodyt tulee todistella oikeiksi.

Todisteet saat selville kun kysyt edusta, ettd miksi. Jos etu on pienikokoisuus, niin kysyt miksi ja
vastaus on, ettd koko on vain 10 cm kertaa 10 cm. Voi tuntua yksinkertaiselta. Sitd se onkin, mutta huo-
maa, ettd pienikokoisuudella voi olla sinulle ja lukijalle erilainen merkitys, mutta sen sijaan tarkoilla

mitoilla on sama merkitys molemmille. Mitat todistavat, etti tuote on pienikokoinen.

Usein todisteiksi kdyvit yksityiskohdat tuotteesta tai palvelustasi. Yksityiskohdat nostavat myos
uskottavuutta lukijan mielessd. Kun kuvailet asioita tarkoin, lukija voi muodostaa mielessddn selkedn

kokonaiskuvan.

Voit myds todistaa edut ja hyodyt oikeiksi antamalla asiakkaasi kertoa niiden olevan totta. Ellei
sinulla ole asiakaslausuntoja kaytossd, voit silti kuvailla jotain asiakasta ja hdnen saamiaan tuloksia,

vaikka et kertoisikaan asiakkaan nimea.

Luonnollisesti asiakkaasi omalla nimellddn antama todistus on paljon painavampi kuin nimeton

kuvaus, jonka itse olet kirjoittanut.

Monilla yrityksilld ei ole asiakkaiden lausuntoja. Suosittelen ettd hankit ne. Soita asiakkaalle ja
kysy palautetta. Kirjoita palaute ylos ja ldaheti siitd kooste asiakkaalle ja kysy, onko se oikein ja saako

sitd kdyttda netissd ja muussa toiminnassa. Useimmat antavat luvan. Toimin itse ndin hankkiessani asia-
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kaslausuntoja muille ja omalle yritykselleni.

Markkinointiviestissd pyritddn uskottavaan tarinaan. Jos tarina on epauskottava, ei asiakas toimi

viestissa esitetylld tavalla.

Al4 tee virhettd, etti kirjoitat sellaista, joka vaikuttaa epduskottavalta. Maailman johtava 10 hengen
firma kuulostaa oikeasti aika epduskottavalta. Ali lankea tekemiin itsestiisi ja yrityksestd suupalttia,

joka paljastuu muutaman rivin lukemisella.

Jos sinun yrityksesi kuitenkin on 10 hengen yritys ja se on maailman johtava alallaan, kuvaa milla
perusteella. Voit vaikka sanoa, ettd 10 hengen yrityskin voi olla alallasi johtava, koska alasi on niin

kapea.

Vilta ylisanoja. Ellet pysty kertomaan lukijalle syyti tai perustetta viitteellesi, kirjoitat todenna-
kdisesti ylisanoja ja itsekehua, joka on katteetonta. Ainakin se helposti tuntuu lukijasta katteettomalta ja

johtaa epduskoon sinua ja viestidsi kohtaan.

Herattadksesi kiinnostusta kerro eduista ja hyddyisti ja todista ne oikeiksi. Noin se on lyhyeen

muotoon puettuna.

Halun herattaminen

Lukijan halun kehitét kuljettamalla lukijan tarinasi 14pi niin, ettd han alkaa miettié ja pohtia siti,

ettd tekee lopussa juuri niin kuin haluat hinen tekevan.
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Lukijasi eldytyy kirjoitukseesi ja alkaa kuvitella mielessdén hankkivansa sinulta ne edut ja hyodyt,

joista kirjoitat.

Kirjoittaessasi kirjoita yksi lukija mielessisi. Ali ajattele kirjoittavasi suurelle joukolle. Vaikka
listallasi olisi 10 000 sdhkopostiosoitetta, osoita viestisi mielessisi vain yhdelle heistd. Jokainen lukija

lukee viestisi yksin.

Ajattele, ettd lukija on mukava tyyppi, josta pidit suunnattomasti. Kirjoita ikéén kuin kirjoittaisit
ystéavillesi, joka pitdd sinua ystdvianédn ja tuo esille mydtatuntosi. Mydtatuntoa on, ettd ymmarrét lu-
kijaystavéasi. Hinen ongelmiaan, haasteitaan, toiveitaan ja halujaan. Et koskaan naureskele niille, etkd

moiti.

Mydététuntosi tarkoittaa, ettd lukija kokee sinun tuntevan lukijan eldméntilanteen. Vanha totuus

pitee. Ymmarra ensin lukijaa ja vasta sen jdlkeen sind tulet ymmarretyksi.

Kirjoittaessasi lukuisista tuotteesi ja palvelusi eduista ja hyodyisté saatat alkaa vaikuttamaan jopa

ihmeiden tekijiltd. Kevennd vaikutelmaa. Myonna ettei tuotteesi ja palvelusi sentdédn ihan kaikkeen

pysty.

Poista tekstisti kaikki tarpeeton toisto ja tarpeettomat sanat. Kaikki sanat, jotka eivit edisti tari-
naa on poistettava, koska yliméérdinen sanailu voi aiheuttaa sen, ettd lukija menettdd tarinan punaisen

langan.
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Kirjoita teonsanoille tekiji. Joku tekee aina. Ali kirjoita passiivissa tehdéin, ansaitaan vaan kerro
kuka tekee ja kuka ansaitsee. Passiivissa kirjoittaminen antaa epdvarman ja epamaériisen vaikutelman.

Passiivikirjoittaminen on valitettavasti erds suomalaisen kirjoittamisen yleisimpid ongelmia.

Markkinointikirje ei ole tieteellinen tutkimus. Pitkit ja vaikeasti tajuttavat virkkeet eivét sovi mark-

kinointiin siksi, ettd vaikeisiin lauserakenteisiin lukijan on todella paneuduttava késittddkseen asian.

Emme halua, ettd viestin tajuaminen on vaikeaa vaan, ettd se on helppoa ja sujuvaa.

Lyhyet virkkeet ja sanat tekevét tekstistid helppolukuista.

Voit myds vaihdella tekstin rytmid. Kun kirjoitat lyhyité lauseita, syntyy kiireen ja nopeuden tun-

nelma ja pidentiessdsi lauseiden pituutta, saat aikaan rauhallisen ja kiireestd helpottavan tunnelman.

Markkinointiviestin pituus ei ole tirkeédd. Kirjoita niin pitkd viesti kuin tarvitset koko tarinan kerto-
miseen. Ali yritd lyhentii viestid, jos sanoma kirsii. Thmiset ahmivat kokonaisia romaaneja, jos kirjoi-

tus on koukuttavaa.

Et tietenkddn kirjoita romaania, mutta sivu, kaksi tai kolme voi olla aivan hyvé pituus markkinoin-
tiviestiin. Tarkeintd on, ettd lukija lukee viestin ja on lopulta valmis toimimaan viestissd ehdottamallasi

tavalla.

Ala aloita ldmmittelylld. Tuhoat jopa koko viestin aloittamalla ”Kodin omistajana tiedét, etti raken-

nus- ja remonttikustannukset nousevat koko ajan...” Small talk-puhe ei kuulu s-postimarkkinointiin.
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Vield yksi vihje. Lue kirjoittamasi déneen. Silloin huomaat missi kirjoitus ei virtaa kuten pitéisi,
katkeaa tai menee sivuun ja voit helposti korjata tekstin. Ulkoluku on tdssd verrattomasti parempi kuin

sisdluku. Voit myo0s pyytéa jotain toista lukemaan ddneen kirjoittamasi viestin.

Toiminnan herattaminen

Kun olet herittinyt kiinnostuksen kirjoittamaasi aiheeseen, on aika heréttéa lukija toimintaan ja se

tapahtuu niin, ettd suorastaan kdsket tekemaéin juuri niin kuin haluat lukijan tekevén.

Kirjoita "tilaa nyt”, "klikkaa heti”, ’ilmoittaudu”, jotka ovat suoria kiskyja toimintaan nyt heti.

Kun viestisi on pitkd, niin on eduksi kirjoittaa useita toimintakehoituksia. Kdytén itse joskus ensim-
méiisend kehoituksena muotoilua “’voit tilata/ilmoittautua/jne”. Sen tarkoitus on herittda lukijassa en-

simmaéinen ajatus kehoituksen noudattamisesta, mutta lopuksi kuitenkin kirjoitan suoran kéisky toimia.

Kun olet onnistunut herédttdmaan lukijan huomion, saat hinet lukemaan viestidsi ja jos viestisi he-

rattdd lukijassa kiinnostusta ja lopulta halua, niin lukija toimii kuten kehoitat hiantd toimimaan.

Esimerkkeja markkinointiviesteista

Markkinointiviestin onnistumiselle on vain yksi mittari. Se miten asiakkaasi reagoivat viestiisi.



15

Jos viestisi saajat eivdt toimi niin kuin haluat heidén toimivan, viestisi on huono. Hyva puoli on,
ettd viestidsi voi todenndkdisesti parantaa paljon helpommin ja halvemmin kuin myyméési tuotetta tai

palvelua.

Hyvé viesti on sellainen, jolla saat haluamasi tuloksen.

Jokainen tietenkin toivoo, ettd viestin tulos on hyvi ja siksi viesti kannattaa kirjoittaa huolella.

Néytdn sinulle kaksi sdhkopostitse 1dhetettyd markkinointiviestid. Molemmista voit lukea ensim-
maéisen viestin, jolla tulokset olivat nolla, tai toisessa tapauksessa jopa voi sanoa jopa nollan alapuolella

ja viestien uudistetut versiot, joilla tulokset todellakin hyppasivét ylospain.

Huomaa ettd molemmissa tapauksissa itse tuote - seminaari - pysyi tdsmilleen samana. Vain se mi-
ten yritykset esittelivit seminaarinsa lukijoille muuttui. Ndma kaksi esimerkkid osoittavat, ettd parem-

malla sdhkopostiviestinnéllé tulokset voi jopa monikymmenkertaistaa.

Seuraavassa ndet erdédn yrityksen laatiman seminaarikutsun. Mité sanoisit siitd?

kkkkkk

Aihe: Kutsu parempien palaverien workshop-tilaisuuteen pp.kk.vv
Arvoisa asiakkaamme

Olet tervetullut kuulemaan ja tutustumaan kaytannonldaheisesti, kuinka jarjestetdaan
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tehokkaita kokouksia yrityksessanne.

Jarjestamme Xxxxx workshop-tilaisuuden tiistaina pp.kk klo 8:30-11:00, jossa esittelem-
me tydkaluja tuottavien palavereiden pitamiseksi.

Tata tilaisuutta ei kannata jattaa valiin.

Tilaisuuteen mahtuu vain 15 henkil6d, joten ilmoittaudu nopeasti. Tilaisuus jarjestetdaan
Xxx:n toimipisteessamme (Xxxxtie xx, Xxxx).

Ellet jatkossa halua kutsuja laheta viesti osoitteeseen asiakaspalvelu@xxxx.fi ja lisaa
aihe-riville "poista”.

Terveisin

XXXXXX

st sk sk skoskok

Seuraavassa kerron miten analysoin viestid voidakseni parantaa sit.

Mielestini “paremmat palaverit” ovat epdmairdistd. Palaverien parantaminen voi olla monesta
asiasta kiinni. Keinoja on monia. Tuo epaméériisyys heikentdi viestin perille menoa. Lukija ei kykene

muodostamaan mielessdén kokonaisnidkemysta.

Arvoisa asiakkaamme voi kuulostaa kovin kohteliaalta, mutta lukijalle siitd tulee helposti mieli-
kuva, ettd nyt imarrellaan, jotta voidaan myyda jotain lisdé. Tuollaisen virkkeen voi jittdd oikein hyvin

kirjoittamatta.

Olet tervetullut alkava virke on turha. Tervetulotoivotukset kuuluvat oikeastaan itse tilaisuuden

alkuun. Ei kutsuun. Kutsussa tulee jopa melkein késked saapumaan.
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Kéaytdnnonldheisesti kuulemaan ja tutustumaan on myds heikko ilmaus. Se ei houkuttele.

Tyokaluihin viittaaminen jatkaa viestin epdméaérdisyyttd. On paljon parempi, ettd kertoo tydkaluis-

ta, joihin kutsutaan tutustumaan. Ilman sité lukija ei pysty luomaan omaa kisitystd kokonaisuudesta.

Mahtuu vain niin ja niin monta, joten ilmoittaudu heti, on versio tavallisesti kaupan paéttdmisen

tekniikasta. [Imoittautumispyynnon voi tehdé toisinkin.

Viestissd on maininta, ettd vastaanottaja voi poistaa osoitteensa postituslistalta. Yritys saikin useita
poistopyyntdjé eikd yhtddn ilmoittautumista seminaariin. Eikd ihme, koska viestissé pyydettiin ilmoitta-

maan, jos haluaa pois listalta eikd miten seminaariin voi ilmoittautua.

Alla on laatimani uusi versio kutsusta. Voit verrata sitd edellisen kutsuun ja arvioida kumpi on
parempi. Lukijat pitivit uutta versiota verrattomasti parempana, koska seminaaritilaisuus tuli tiyteen

ilmoittautuneita.

kkkkkk

Aihe: Kutsu ilmaiseen esitystekniikan aamiaisseminaariin
Tule ilmaiseen esitystekniikan seminaariin ja nauttimaan maittava aamiainen.

Aamiaisen lomassa saat tietoa miten hyodyt nykyaikaisesta esitystekniikasta monin eri
tavoin. Neuvottelutilassa uusin esitystekniikka on esitysruutu, joka korvaa videotykin. Se on
etdyhteys toimipisteiden valilla, jota voit kdyttda etakokouksissa ja kouluttamisessa. Se on
vieldapa flappitaulu, jolla teet piirroksista sahkdiset. Ja monta muuta asiaa.
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Tule tutustumaan samalla kun nautit aamiaisen.
Nde omin silmin ja arvioi hyodyt ja edut itsellesi ja organisaatiollesi.
Varaa kalenteriisi tama aika: pp.kk.vvv klo 8.30-11.00.

Voit ilmoittautua ldahettamalla minulle postia osoitteella xxx@xxx.fi tai soittamalla nu-
merooni XxXxx.

Seminaarin ohjelma on
08:30 Aamiainen
xxx Aihe. Puhuja
xxx Aihe. Puhuja
xxx Aihe. Puhuja
11:00 Tilaisuus paattyy

Seminaari pidetdaan Xxxx:n tiloissa osoitteessa Xxxxxtie xx, Xxxx:ssa. (karttalinkki).
[Imoittaudu nyt.
Laheta s-postia osoitteella xxx@xxx.fi tai soita numeroon xxxx.

Tule kokemaan miten voit kdyttdaa uutta tekniikkaa tuottavuuden ja yhteistydn paranta-
miseen.

Ystavallisin terveisin

XXX XXX
Xxxxx Oy

st sk sk skoskook

Edelld oleva uudistetun kutsun yritys ldhetti samoille henkildille kuin ensimmadisenkin, mika
kertoo, ettd ensimméinen epdonnistuminen ei ole katastrofi vaan aina voi yrittdd uudelleen. Seminaari

onnistui niin hyvin, ettd asiakkaani pééatti uusia sen myohemmin.

Seuraavassa kerron miten muutin ja perusteita muutoksille.

Vaihdoin paremmat palaverit -aiheen esitystekniikaksi. Kerron heti otsikossa, ettd kyse on esitys-
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tekniikasta.

Seminaarissa oli tarkoitus tarjota aamiainen, joten kerron sen suoraan. Kerron myos muutamalla sa-
nalla esitystekniikan kéytostd. En kuitenkaan paljon, koska nuo asiat kdydédén ldpi seminaarissa, mutta

riittdvasti, ettd lukija kiinnostuu.

Tule tutustumaan -virke on oikeassa paikassa, koska edelld on avattu mihin tutustuminen kohdis-

tuu. Tule on selked késky ja jo toisen kerran.

Née omin silmin on my0s késky katsella itse ja arvoida nikemainsi. Se ei ole viestin ldhettdjan
viite vaan kehotus lukijalle muodostaa oma nidkemys. Olen huomannut, etti jos lukijan omaan harkin-

takykyyn vetoaminen toimii.

Voit ilmoittautua on mieto lause. Silld luon lukijan mieleen kuvan mahdollisuudesta ilmoittautua.
Myohemmin kdsken ilmoittautua, mutta vasta kun olen antanut lukijalle muutaman tosiasian seminaarin

ohjelmasta ja pitopaikasta.

Seuraavassa on erddn toisen yrityksen laatima kutsu, jolla yritys sai yhden henkilon ilmoittautu-

maan.

Olen peittényt osia tekstistd xxx:11a varmistaakseni yrityksen anonymiteetin.

kkkkkk

Yritys Oy jarjestda ilmaisen koulutusseminaarin LF-teknologiasta
Seminaari jarjestetdan Espoossa pp.kk. ja Oulussa pp.kk.vvvv.
Seminaarin kouluttajana on Matti Meikalainen/Toinen Yritys Oy.
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Seminaari on yhden paivan mittainen tilaisuus, jossa Matti:
Kertaa xxxx:n ja xxxxx:n perusasiat
Opastaa miten uusimmilla xxxx-ratkaisuilla nykyisten ja tulevien
teknologioiden xxxx-tulokset varmennetaan helposti ja nopeasti

Matti Meikdldinen on Toinen Yritys Oy LF-asiantuntija. Matilla on 20 vuoden kokemus
kouluttamisesta ja vaativista uusimpien teknologioiden mittaustehtavista

[Imoittaudu nyt, paikkoja rajoitetusti! Voit ilmoittautua sahkdpostitse info@yritys.com
tai soittamalla +358 x xxxx.

Lisatietoja seminaareista

Koulutus pidetdadan suomeksi, mutta koulutusmateriaali on englanninkielinen. Seminaari-
en tarkemmat tiedot |6ydat TASTA

[Imoittaudu nyt, paikkoja rajoitetusti! Voit ilmoittautua sahkdpostitse info@yritys.com
tai soittamalla +358 x xxxx.

TERVETULOA

Ystavallisin terveisin

Yritys Oy Toinen Yritys Oy
Ville Vallaton Matti Meikaldainen
skskskskkek

Koulutusseminaari luo vaikutelman, ettd joku kouluttaa oppilaita ja nyt kutsutaan oppilaita osal-
listumaan. Téstd syystd muutin otsikon asiantuntijaseminaariksi. Lukija kutsutaan asiantuntijana eikd
oppilaana, joka mielestini luo arvostusta lukijaa kohtaan. Muutin my0s seminaarin kouluttajan asian-

tuntijaksi.

Seminaarin aika ja paikka oli mainittu liian aikaisin. Lisésin sen eteen yhden virkkeen ilmaisesta

seminaarista.
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Alla on uudistamani seminaarikutsu kokonaisuudessaan. Se ldhetettiin samoille yrityksen asiakkail-
le kuin ensimmaéinenkin versio, mutta timin tuloksena kaksi seminaaria tulivat tiyteen ilmoittautuneita.
My0s tdma tapaus kertoo sen saman minkd ensimmadinenkin. Epdonnistuminen ei ole lopullista, vaan

tilanteen voi kdantad onnistumiseksi.

kkkkkk

Tule ilmaiseen asiantuntijaseminaariin LF-teknologiasta

Yritys Oy tarjoaa sinulle ja kollegoillesi ilmaisen asiantuntijaseminaarin LF-teknologiasta
Seminaari pidetdan Espoossa pp.kk. ja Oulussa pp.kk.vvvv.

Seminaarin asiantuntijana on Matti Meikdldinen Toinen Yritys Oy:sta. Matilla on 20 vuo-
den kokemus kouluttamisesta ja xxxx-teknologioista.

Seminaarissa saat viimeisimman tiedon xxxx:sta ja voit hyodyntada tietoa omassa tyossa-

Si.

Seminaari on yhden paivan mittainen tilaisuus, jossa Matti:

e Kay lapi xxxx:n ja xxx:n perusteet

e Opastaa miten uusimmilla xxx-ratkaisuilla nykyisten ja tulevien
teknologioiden xxxx-tulokset varmennetaan helposti ja nopeasti kdytannossa

Voit ilmoittautua sahkopostitse info@yritys.com tai soittamalla +358 x xxxx.

Lisatietoja seminaareista

Seminaarin kieli on suomi, mutta koulutusmateriaali on englanninkielinen. Seminaarin
aikana voit tutustua xxxx-laitteisiin.

Seminaarin tarkan ohjelman ja pitopaikat naet klikkaamalla tata linkkia: OHJELMA

Voit lahettda taman kutsun muille organisaatiossasi.

[Imoittaudu nyt. Paikkoja on rajoitetusti!

Laheta sahkopostia osoitteeseen info@yritys.com tai soita Pirjolle numeroon +358 x
XXXX ja varaa paikkasi.
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Toivotamme sinut ja kollegasi tervetulleiksi ilmaiseen asiantuntijaseminaariin oppimaan
uusinta teknologiaa, jota voit hyoédyntdaa omassa tydssasi.

Ystavallisin terveisin

Yritys Oy Toinen Yritys Oy
Ville Vallaton Matti Meikaldinen

Yritys Oy toimittaa xxxx-ratkaisuja Skandinaviassa edustaen maailman johtavien yrityksi-
en tuotteita Suomessa, Virossa, Ruotsissa, Norjassa, Tanskassa ja Islannissa.

st sk sk skoskook

Uudistetun kutsun viesti on erilainen. Se kuvailee asiantuntijuutta ja kutsuu lukijan oppimaan uutta,

jota lukija voi kéyttdd omassa tydssdin hyvaksi.

Koska yrityksen asiakasrekisterin tietoja pidettiin epdvarmoina, lisdsin maininnat kollegoista.
Ajatuksena on, etti jos lukija ei itse ole se henkild, jota seminaari kiinnostaa, hin ldhettdi sen eteenpdin

henkildlle, joka voi olla kiinnostunut.

Tulokset paranivat reippaasti noilla muutoksilla. Seminaarit pysyivét samoina. Vain kutsua muutet-

tiin. Seminaari voi siis epdonnistua, koska kutsu on huono ja onnistua, kun kutsu on hyva.

Onko sinulla on omassa organisaatiossasi kokemuksia epdonnistuneista seminaareista? Ehké syyna

ei ollut itse seminaari vaan kutsu.



23

Esimerkkeja markkinointiviestien aloituksista

Havaintojeni mukaan liian moni markkinointiviesti alkaa himarésti. Viestin perimméinen luonne ei

paljastu. Tuntuu ettd usein viestien kirjoittajat eivit uskalla kertoa suoraan asiaansa.

Otan seuraavassa esimerkeiksi saamiani sahkopostiviestejé siksi, ettd viestien alku tuntuu olevan
yleinen ongelma. Ratkaisemalla viestin aloituksen, tulokset paranevat pelkdstddn silld. Néin ainakin

uskon.

Maailma muuttuu ympdrillimme ja johtajuuteen tarvitaan aivan uusia ndkokulmia. Kutsumme

sinut mukaan oivaltamaan, kokemaan ja verkottumaan toiminnallisessa ympdristossd

Tuossa aloituksessa ldmmitellddn ahkerasti. Teksti on aivan liian pyoredd. Lukija ei saa otetta siita.
Teksti on myds tdynné kirjoittajan omia oletuksia ja ajatuksia siitd mitd on ja mitd tarvitaan. Miksi
tarvitaan uusia ndkokulmia? Mikseivét vanhat kdy? Vastaukseksi ei riité, ettd maailma on muuttunut,

Miten se on muuttunut?

Kirjoittajan on kerrottava konkreettisesti miksi maailman muutoksen vuoksi tarvitaan uusia ndko-
kulmia. Miksi kirjoittaja ei kerro mitd uuden nédkokulma ovat? Lukijalle tulee mieleen, ettd syy on se,

ettei kirjoittaja tiedd itsekddn.

Meille jokainen tyotilaus on mittatilaustyoé ja ndin ollen puhumme aina yksilollisestd, uniikista rat-

kaisusta. Kilpailijoihin verrattuna emme siis kdytd yhtd ja samaa sivupohjaa asiakkaiden sivuilla vain
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muokaten viriteemaa.

Lukija ei luultavasti ole kiinnostunut siitd, etti tuolle yritykselle jokainen tyd on mittatilaustyd.
Mitd hyotya mittatilaustydstd on lukijalle? Se pitdi kertoa. Ei saa olettaa, etti lukija pysdhtyy mietti-

méiin itse. Ei hdn pysdhdy. Hén painaa delete-nappia.

Kesd on oiva aika yrityksissd uudistaa kalustoa. Meiltd loytyy osaava henkilokunta joka osaa aut-
taa sinua kaikissa ongelmissa. Apua loman tiimellykseen saat dlypuhelimesta, joka on helppokdyttoi-

nen. Mukana myés pieni projektori. Oivallinen kumppani matkaajalle. SAMSUNG GALAXY BEAM

Kaksi ensimmadisté virkettd ovat turhia ja jopa haitallisia. Viestin tarkoitus on myyda puhelinta.
Kesi ei ole sen oivallisempi aika uudistaa kalustoa kuin mikdan muukaan aika. Ndin ainakin minun
mielestd. Kesd on varmaan matkailun aikaa, mutta tarvitaanko silloin pikkuprojektoria? Epdilen. Viestin

idea pitdd rakentaa uudelleen. Henkilokunta joka osaa auttaa kaikissa ongelmissa. En usko.

Nyt on hyvd aika pddstd eroon turhista IT- kuluista, ja samalla vahvistaa kesdkassaa. Tiesitko, ettd

olemme tiputtaneet asiakasyritystemme kuukausittaisia IT-kuluja keskimddrin noin 20%?

Lukija vastaa “en tiennyt”. Mielestédni lukijalta ei pidd kysyé sellaista, jota lukija ei tiedd. Markki-

nointiviesti ei saa olla nolostusviesti. Se mité lukija ei tiedd on kerrottava, ei kysyttava.

Viestissd mainittu “hyva aika” on turha. Lukija luultavasti ajattelee, ettd turhia kuluja on hyva kar-
sia koska vain, eiké ainoastaan nyt. Se luo ristiriidan viestin vditteen ja lukijan ajattelun vilille, jolloin
lukija ei ldhde mukaan viestin vadittdimaan. Tarkoitus on kuitenkin se, ettd lukija 1dhtee mukaan viestissi

esitettyyn maailmaan.
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Kesédkassan vahvistaminen voi olla hyoty, jonka pohjalle viestin juoni on rakennettavissa uusiksi.

Hei Heikki
Kesdlldkin tapahtuu! Adoben Acrobat X CLP 50 Pack -kampanja on voimassa vain elokuun lop-

puun, joten kannattaa toimia heti ja sddstdd sekd kustannuksissa ettd ajankdytossd.

Hyvéa tuossa aloituksessa on, ettd vastaanottajan nimi nikyy. Kesélldkin tapahtuu on tdysin turha
virke. Sana kannattaa ei riitd. On todistettava vakuuttavasti miksi kannattaa toimia heti, vaikka kampan-

ja jatkuu vield kaksi kuukautta.

Yhdessa virkkeessa esitetyt kaksi etuvéittimad, sadstad kustannuksia ja aikaa, pitdé jakaa eri virk-

keisiin ja todistaa ne oikeiksi yksi kerrallaan. Tarkein ensin.

Otan yhteyttd muistuttaakseni teitd mahdollisuudesta kertoa osaamisestanne kotimaiselle ja kan-

sainvdliselle pddttdjdlukijakunnalle.

Muistuttaminen mahdollisuudesta. Aika hdmaréksi ji4. Muistuttamisen sijaan kertominen toimii
paremmin ja mahdollisuuden sijasta pitdd kirjoittaa konkreettisesti. Maailman on mahdollisuuksia tdyn-
ni. Misté niistd on nyt kysymys ja miti se tarkoittaa? Kirjoituksen tyyli on aika kapulamainen. Aloitus

paranee jakamalla virke kahdeksi tai kolmeksi virkkeeksi.

Hyvd mahdollinen yhteistyokumppanimme,
Onko teilld avoimia laskuja, joita asiakas ei ole muistutuksista huolimatta maksanut tai oletteko

kenties tyytymdton nykyisen perintikumppaninne tarjoamaan palveluun?
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Mahdollinen yhteistyokumppanimme vaikuttaa itsekeskeiseltd. Ei ndin. Mahdollinen viittaa myds
sithen, ettei viestin ldhettdjd aivan tiysin usko, ettd viestin lukijasta tulee ldhettdjan yhteistyokumppa-
ni. Yhdessa virkkeessé on useita kysymyksii. Jos kysyy, on kysyttidva lyhyesti ja viestin on jatkuttava
vastauksena seuraavassa virkkeessd. Kun kysymyksiéd on useita, niin ei tiedd mihin niisté lukija vastaa

mielessdén. Siis kysymys kerrallaan. Ei montaa samassa virkkeessa.

Hyvd asiakkaamme
Kiinnostaako sinua pilvipalvelut ja niiden kdyttomahdollisuudet? Hyotyd pilvipalveluista on katta-

va kuvaus yhdestd timdn pdivan suurimmasta tietoteknisestd muutoksesta.

En ole ko yrityksen asiakas. Siksi sana asiakkaamme tuntuu vaéraltad. Kysymys on tédssikin aloi-

tuksessa kysymyksesté ja samassa virkkeessa on niitéd kaksi.

Viestin kirjoittajan tulee vastata esittimaansi kysymykseen selkeésti. Tassi niin ei ole tehty. Kysy-
mysté seuraava virke ei ole vastaus, vaikka kirjoittaja on niin saattanut ajatella. Kysymyksiin on yleen-
sd vain yksi oikea vastaus markkinointiviestin kirjoittajan mielestd. On kirjoitettava selvisti, etté jos

vastasit ndin niin sitten niin.

Loppusanat

Olet nyt tutustunut hyvin sdhkopostimarkkinoinnin periaatteisiin. Ensin teorian tasolla ja sitten
kahden kokonaisen sdhkdpostiviestiesimerkin kautta kdytintoon. Lopuksi luit tavallisia séhkdpostivies-

tien avauksia, analyysidni ja parannusehdotuksia.
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Toivon ettd sait tdstd oppaasta kipinin kirjoittaa omia sdhkopostiviestejd, saada niiden avulla uusia
asiakkaita, myyda enemmaén, edistdd olemassa olevia asiakassuhteita, saada tapaamisia... Mika pyrki-

myksesi sitten onkaan.

Miten onnistuin? Arvostan jos ldhetit minulle palautetta oppaasta. Sihkopostiosoitteeni on heikki.
luomalalactional.fi

Kirjoitan ajatuksiani ja ideoitani, jotta kuka tahansa voisi hyotya ja kayttia niitd ilmaiseksi ja olen

kirjoittanut muitakin ilmaisia oppaita. Lahetdn oppaat sinulle sdéhkopostissa, jos haluat.

Kirjoitukseni aiheet saan eldvisté elamésti, silld padtyoni on olla konsulttina, advisorina, coachina

ja interim manager -myyjéni ja myynnin johtajana viennissi ja litketoiminnan kehittdmisessa.

Lisdtietoja minusta ja yrityksestdni on nettisivulla http://www.actional .fi

o/

Heikki Matias Luoma

ctional



Kirjoittajan opas sahkopostimarkkinoijille, jotka eivat ole

Kirjoittamisen ammattilaisia

Harva sdhkopostimarkkinointia aloittava on kokenut markkinointiviestin kirjoittaja, koska ammatti on
todenndkdisesti aivan muuta kuten myynnin esimies, toimitusjohtaja, markkinointijohtaja, markkinointisi-

hteeri, projektipééllikko, konsultti ....
Tama opas on tarkoitettu heille. Se antaa vinkkejé ja neuvoja henkil6ille, jotka haluavat aloittaa sdhko-

postimarkkinoinnin ja alkaa lisdtd myyntié, saada uusia asiakkaita, syventdékseen asiakassuhteita, kehittda

yrityksen tunnettuutta ja arvostusta.

Heikki Matias Luoma

ctional
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