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1. Unelma-asiakas eli ostajapersoona

Miksi unelma-asiakkaan tunteminen on niin tarkeaa?
Jos yrittaisin myyda sinulle nyt surffauskurssia, olisitko kiinnostunut?
Et tietenkaan.

Mina en ole aiheen asiantuntija, en pysty auttamaan sinua siina, etka sina ole
kyseisesta aiheesta kiinnostunut.

Monen yrittajan markkinointi menee juuri nain. He yrittavat markkinoida ja
myyda tuotteita ja palveluita ihmisille, jotka eivat ole niistd kiinnostuneita.
Usein he markkinoivat omia tuotteitaan jopa kollegoille. Tiedan taman siita,
koska nama yrittajat kayttavat markkinointiviestinnassa ammattislangia, joka
ei ole tuttua potentiaalisille asiakkaille.

Ja juuri siksi sinun pitaa tietda, kuka unelma-asiakkaasi (asiakasavatar,
ostajapersoona, asiakassegmentti) on. Unelma-asiakas on osittain fiktiivinen
mutta oikeaan asiakastyyppiin pohjautuva kuvaus. Haluat oppia tuntemaan
asiakkaasi mahdollisimman syvallisesti. Mita paremmin tunnet hanet, sita
helpompaa hanelle on myyda tuotteita ja palveluja.

5 asiakastyyppia

Kaikki asiakkaat eivat ole samanlaisia. Kun puhutaan asiakkaista siita
nakokulmasta, millaista apua he tarvitsevat, asiakkaat voidaan jakaa 5 eri
tyyppiin. Tyypillisesti puhun asiakasportaista™ ja kuvaan portailla asiakkaiden
matkaa seka tietoisuuden tasoa avun tarpeesta.

Kun luet naita portaita lapi, pohdi mielessasi omia asiakkaitasi. Saatat hyvin
tunnistaa tiettyja asiakkaita jokaiselta portaalta. Nimea asiakkaat portaille
kuvaavilla sanoilla tai termeill3, jotta tunnistat jatkossa asiakkaat nopeasti.

Miksi naiden asiakastyyppien tunnistaminen on tarkeaa?

On ihailtavaa, ettd haluat auttaa kaikkia. Mutta sinun on ymmarrettava, etta
osa asiakkaista ei halua apua. Sinun on tarkeaa tunnistaa nama ihmiset, silla
vaikka he mielestasi tarvitsevat apua, sinun ei kannata kuluttaa aikaa ja
energiaa tekemalla toita, joista ei ole sinulle hyotya. Kunnioita asiakkaan
halua ottaa vastaan apua.
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Asiakkaan matka

Alimmalla eli ns. 1. portaalla ovat ne asiakkaat, jotka ovat "pahoissa
ongelmissa”. He ovat kriittisia kaikkea ja kaikkia kohtaan, kommentoivat
negatiivisesti ja ovat luopuneet kaikesta toivosta saada apua omaan
tilanteeseensa. Heidan vakuuttelunsa on vaikeaa, silla he ovat taysin varmoja
siita, etta mikaan tai kukaan ei voi heita auttaa. JOS he ovat valmiita ottamaan
apua vastaan, he odottavat, etta MUUT tekevat kaiken tyon heidan
puolestaan.

2. portaalla ovat ne asiakkaat, jotka ovat "paniikissa’. He tietavat, etta heilla
on ongelma ja ettd he tarvitsevat apua juuri nyt tdssa hetkessa. He tietavat,
etta seuraava takapakki sysaa heidat "epatoivoon”, jonka jalkeen mitaan ei ole
enaa tehtavissa asian ratkaisun eteen. Toisin sanoen he ovat vaarassa pudota
1. portaalle. Naiden ihmisten vakuuttelu on helpompaa, kun pystyt tarjoamaan
heille jotain pienta ja konkreettista apua, jonka avulla he paasevat edes yhden
askeleen eteenpain.

3. portaalla ovat ne asiakkaat, jotka “suunnittelevat’, miettivat ja pohtivat
pitkaan. He ovat tiedon etsijoita, jotka haalivat kaiken mahdollisen tiedon
itselleen. Nama asiakkaat tietavat, etta heillda on ongelma ja he ovat
vastaanottavaisia ratkaisuille. He eivat kuitenkaan tieda, mista lahtea
liikkeelle. He eivat osaa ottaa ensimmaista askelta. Vaihtoehtoja on liikaa.
Kaytannon toimenpiteiden tekeminen on vaikeaa. Sina pystyt auttamaan heita
parhaiten silla, etta annat todella selkeat, yksityiskohtaiset askeleet, joita he
kulkevat.

4. portaalla ovat ne asiakkaat, jotka tekevat. Heilla on selkea suunnitelma, ja
he vievat suunnitelman kaytantoon. Nama asiakkaat eivat enaa etsi tietoa tai
jos etsivat, he tietavat tasan tarkkaan millaista tietoa tarvitsevat. He eivat
halua maksaa pitkista verkkokursseista vaan ratkaisuista, jotka auttavat
yksittaiseen ongelmaan. He maksimoivat ajankayttonsa ja ottavat vain sen
tiedon, jonka tarvitsevat. Aivan kuten sina juuri nyt.

Ylimmalla eli 5. portaalla ovat ne asiakkaat, jotka ovat jo ratkaisseet
isoimman ongelman ja haluavat nyt vain hioa sitd paremmaksi. Otetaan
esimerkiksi asiakkaat, jotka harrastavat joogaa paivittdin. Nama asiakkaat
kaipaavat vain tietoa, miten voivat tehda jooga-asennot vielakin
paremmin/tehokkaammin. He haluavat niitd kultajyvia, joiden avulla he
kehittyvat entisestaan.
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Kun tunnistat nama asiakastyypit, voit alkaa muodostamaan listaa
termeistd ja kysymyksista, joita asiakkaat kayttavat kullakin portaalla.
Tunnistamalla tavan, jolla asiakkaat puhuvat eri portailla, sinun on jatkossa
helpompaa ohjata asiakasta oikeaan suuntaan ja tarjota hanelle oikeita
tuotteita ja palveluja.

Taman lisaksi pystyt rakentamaan asiakkaillesi erilaisia tuotteita jokaiselle
portaalle.

Asiakkaan tietoisuuden taso

Asiakastyypin tunnistamisen jalkeen on aika katsoa, miten tietoisia asiakkaat
ovat sinusta ja palvelusta.

2. portaalla olevat asiakkaat tietavat, etta heilla on ongelma, mutta he eivat
tieda, miten se tulisi ratkaista. Nama ihnmiset haluavat suoraan lopputulokseen
eli eroon ongelmasta. Ongelma voi viela olla "yleisella tasolla”. Puhuttele naita
asiakkaita konkretisoimalla ja kirkastamalla ongelma ja muodosta siita
halu/tarve.

3. portaalla olevat asiakkaat tietavat, etta heilla on ongelma ja heilla on
aavistus/tieto siitd, miten ongelman voi ratkaista. Heilla ei ole tietoa, mista
lahtea liikkeelle ja mika on ensimmainen looginen askel ongelman ratkaisuun.
He haluavat nopeaa ja vaivatonta polkua. Puhuttele naita asiakkaita
mahdollisten hyotyjen ja lopputuloksen nakdkulmasta.

4. portaalla olevat asiakkaat tietavat ongelman ja sen, ettd ongelman
ratkaisu vaatii askel askeleelta etenevan menetelman. He ovat valmiita
tekemaan enemman ja pidempaan toita (useasta viikosta useaan kuukauteen)
paastakseen eroon ongelmasta. Puhuttele naita asiakkaita "askel askeleelta”
-menetelmalla.

Nyt on sinun vuorosi

Sinun ensimmainen tehtavasi on tunnistaa omat unelma-asiakkaasi.
Kirjoittamalla auki unelma-asiakkaan kuvauksen tiedat aina, keta puhuttelet
omalla sisallollasi.

Unelma-asiakkaasi on henkilo, jonka kanssa haluat tehda tdita yhdessa.
Yhteisty0o sujuu vaivattomasti, asiakas maksaa laskut ajallaan ja osaa kertoa
sinulle, mita han haluaa. Voit kirjoittaa unelma-asiakkaastasi tarinan, jossa
kuvaat hanen paivaansa sen mukaan, millaisia tuotteita ja palveluja tarjoat.
Kuvaile unelma-asiakastasi kayttamassa tuotettasi ja palvelujasi.
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Tehtavat

Unelma-asiakkaan tunnistaminen auttaa sinua tuottamaan aina sellaista
sisaltda, joka vetoaa sinun asiakkaisiin jonka ansiosta jatat kilpailijat nopeasti
taaksesi.

1. Tunnista asiakkaan portaat

Mieti hetki aikaisempia asiakkaita. Kuvaile tyypillisimpia lauseita, termeja ja
uskomuksia, joista asiakkaat puhuvat kullakin portaalla. Merkitse myos
sellaisen asiakkaan nimi, joka mielestasi kuuluu kyseiselle portaalle. Tama
auttaa sinua hahmottamaan vielakin tarkemmin, millaisesta asiakkaasta on
kyse.

Alin eli ns. 1. porras | Asiakkaat, jotka ovat "pahoissa ongelmissa"
a
Q
Q

2. porras | Asiakkaat, jotka ovat "paniikissa"
a
Qa
Q

3. porras | Asiakkaat, jotka ovat "ovat jumissa suunnitteluun"
a
a
Q

4. porras | Asiakkaat, jotka ovat "ovat valmiita ratkaisemaan ongelman
lopullisesti"

a

Q

a

5. porras | Asiakkaat, jotka "haluavat enaa kultajyvia"
0
Qa
Q
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Asiakkaiden tietoisuuden tasot, yhteenveto (keskity ndihin
asiakastyyppeihin)

2. portaalla olevat asiakkaat tietdavat, etté heilld on ongelma mutta he eivét
tiedd, miten se tulisi ratkaista. N&mé& ihmiset haluavat suoraan
lopputulokseen, eli eroon ongelmasta. Ongelma voi vield olla "yleisella
tasolla”. Puhuttele néitd asiakkaita konkretisoimalla ja kirkastamalla ongelma
Ja muodosta siita halu / tarve.

Listaa tahan, mika on se ydinongelma, jota asiakkaat eivat viela osaa
maaritella ja miten voit muotoilla ongelmanratkaisun haluksi tai tarpeeksi.
Tarjoa taman portaan asiakkaille ilmaista tuotetta, liittymislahjaa, jonka he
saavat, kun liittyvat sinun sahkopostilistallesi. Jos haluat tarjota heille
maksullisen tuotteen, pida tuotteen hinta alhaisena < 30 € ja kurssin pituuden
lyhyena 7 - 14 paivaa.

3. portaalla olevat asiakkaat tietdvat, ettd heilld on ongelma ja heilld on
aavistus / tieto, miten ongelman voi ratkaista. Heillé ei ole tietoa mistéa lahteé
liikkeelle ja mikd on ensimmaéinen looginen askel ongelmanratkaisuun. He
haluavat nopeaa ja vaivatonta polkua. Puhuttele néitd asiakkaita
mahdollisimman hydtyjen ja lopputuloksen ndkbkulmasta.

Listaa tahan ne kaytannon askelmerkit, jotka asiakkaan tulee ottaa, jotta han
paasee viemaan suunnitelman kaytantoon. Esimerkiksi jos tarjoat apua
painonpudotukseen, mita asiakkaan pitaa ensin saada kuntoon, jotta hanella
on motivaatiota ja aikaa aloittaa painonpudotus. Talla portaalla ilmaislahjat
voivat olla lyhyita oppaita ja tyokirjoja, joissa on selkeat ja yksinkertaiset
askeleet. Pida oppaat ja tyokirjat lyhyina, 3 - 5 sivuisina. Maksullinen tuote
tulee olla lyhyt < 4 viikkoa ja hinnaltaan 30 € < 100 €

4. portaalla olevat asiakkaat tietdvat ongelman ja sen, etta
ongelmanratkaisu vaatii askel askeleelta menetelmén. He ovat valmiita
tekemédédn enemmaénkin ja pidempéén toitd (useasta viikosta useaan
kukauteen) péaéstékseen eroon ongelmasta. Puhuttele néita asiakkaita "askel
askeleelta” menetelmélla.
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Listaa tahan tarkat askeleet sisaltava menetelma, jonka avulla asiakkaasi saa
ratkaistua ongelman mahdollisimman hyvin. Esimerkiksi, jos autat ihmisia
pudottamaan painoaan, pilkot painonpudotuksen selkeisiin viikkotehtaviin ja
askeleisiin. Talla portaalla ilmaistuotteet voivat olla pidempia tyokirjoja ja
oppaita (5 - 10 sivua) tai sisaltaa lyhyita videoita (1 - 3 noin 15 min videota).
Maksullisen tuotteen / palvelun pituus voi olla 3 kk - 12 kk ja hinta 100 € <
1000 €

Huomioi, ettd jokaisen portaan tulee johdattaa asiakastasi loogisesti
eteenpain. Et siis voi rakentaa naita portaita sen perusteella, millaisia tuotteita
ja palveluja haluat tehda vaan sen perusteella millaiset askeleet auttavat sinun
asiakastasi eteenpain aina 5. portaalle saakka. Parasta naissa tuoteportaissa
on se, etta pystyt myymaan erilaisia tuotteita ja palveluja samalla asiakkaalle
sen mukaan, missa vaiheessa han tulee mukaan tahan portaikkoon.

2. Kirjoita kuvaus unelma-asiakkaastasi

Kirjoita jokaisesta naista kolmesta asiakkaasta kuvaus. Pohdi asioita kuten:

mika on asiakkaalle tarkeinta

millaisia arvoja hanella on

mitd han arvostaa ja kunnioittaa

mitka asiat pitavat hanta hereilla Gisin

miten hanen elamansa muuttuu, kun han poistaa nama ongelmat
mihin han kayttaa mieluiten rahaa

© Tiia Konttinen Oy | Kaikki oikeudet pidatetaan | www.tiiakonttinen.fi | IG @tiia_konttinen 7



2. Millainen sisalto vetoaa sinun
asiakkaisiisi?

Millainen sisalto vetoaa sinun asiakkaisiisi?

Sen lisaksi, ettd tiedat, kuka unelma-asiakkaasi on, sinun taytyy tietaa tai
paremminkin oppia tuntemaan, mika hanta kiinnostaa. Tahan on olemassa
monia helppoja keinoja.

Suurin virhe, jonka voit tassa kohtaa tehda, on olettaa, etta tiedat mita
asiakkaasi haluaa. Useasti asiakkaat eivat itsekaan tieda, mita haluavat.

Siksi on parasta kysya ja kuunnella.

Aloitetaan silla, etta etsimme ne paikat, joissa sinun unelma-asiakkaasi
viettdd aikaa. Millaisissa Facebook-ryhmissa han vierailee? Millaisiin
keskusteluihin han ottaa osaa? Miten aktiivinen han on sosiaalisessa
mediassa? Ja missa sosiaalisen median kanavassa han on aktiivinen?

Etsi 5-10 sellaista Facebook-ryhmaa, joissa sinun asiakkaasi viettaa aikaa
ja jotka liittyvat jollakin tasolla yrityksesi liikeideaan. Liity ryhmiin. On tarkea
muistaa, etta sinun tehtavasi tassa vaiheessa ei ole markkinoida omia
tuotteitasi tai palvelujasi naissa ryhmissa. Useasti mainostaminen onkin
kielletty.

Syy, miksi liityt naihin ryhmiin, on taustatiedon hankinta.

Jokaisessa ryhmassa on mahdollisuus hakea ryhman sisallda olevia
keskusteluja. Sinun tarvitsee vain miettia, mita haluat etsia, lisata hakusana tai
-termi hakukohtaan ja suodattaa tulokset haluamiesi tietojen perusteella.
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Esimerkki

jooga Q
Sara Adolfsen jakoi kuvan. bt
Suodata tul a 17. heinakuu

- Kévin Balilla ensimmaisen kerran tammikuussa ja rakastuin niin, etta oli
Lajitteluperuste « i . ‘ i . . . ¥
mentdvd mahdollisimman pian takaisin. Palasin Balille huhtikuuksi ja tein
*/ Huippujulkaisut ensimmaisen 200t joogaopettaja koulutukseni. Jo tammikuussa syntynyt
Viimeisimmit unelma Balista, oli toteutettava
@ @
Julkaisija “ 10 vuoden uran jalkeen terveydenhuoltoalalla, lukuisat tytsuhteet ja -
o) Kuka tahansa tehtavat, oma uupuminen ja muut eldmankokemukset ovat osoittaneet
Sind selkedsti, ettd tdnne ollaan tultu eldmaédn oman nékoista eldmaa,
toteuttamaan kaikki un... Nayté lisaa
Kaverisi
+) Valitse ldhde...

Merkitty sijainti -
® Missé tahansa

Suonenjoki

+) Valitse sijainti...

Julkaisup3ivi «

Mika tahansa péivamasra
e 2018

2017

2016

Listaa itsellesi ylos mahdollisimman paljon erilaisia kysymyksia, ongelmia,
haasteita ja onnistumisia, joita ihmiset kertovat hakemistasi aiheista.
Ongelmien, haasteiden ja kysymysten ymparille on todella helppoa lahtea
kKirjoittamaan blogipostauksia.

Vastaamalla ihmisten kysymyksiin blogipostauksilla rakennat nopeasti ja
tehokkaasti asiantuntevaa brandia. Sinulta ei kulu turhaa aikaa sen
miettimiseen, “mistd ihmeesta kirjoitan”. Sen sijaan saat valmiita
postausideoita.

Tee kysely

Toinen loistava vaihtoehto on tehda kysely. Mikali sinulla on jo
sahkopostilista, laheta kysely ensisijaisesti listalla oleville. Voit myos laittaa
linkin/kuvan kyselyyn sivustosi yla- tai sivupalkkiin.

Esimerkiksi Rosita Juurinen on laittanut kyselyn oman sivustonsa
sivupalkkiin.
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KERRO TOIVEESI
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(ALLA

Pyri pitamaan kysely ajallisesti rajattuna, jotta saat mahdollisimman monen
vastaamaan siihen. Kyselyn ei kannata olla liian pitka, eika kyselyssa kannata
kysya liian laajoja asioita. 1-5 kysymyksen kyselyt ovat ideaaleja.

Tasséd muutamia kysymyksia, joita voit laittaa kyselyysi:

Kerro omin sanoin, mika [aihe, tuote, idea] on kaikista haastavinta talla
hetkella.
o Esim. Kerro omin sanoin, mika vaatteiden ostossa on kaikista
haastavinta talla hetkella.
Millaisessa muodossa kulutat informaatiota mieluiten?
o Esim.  blogipostaukset, videot, podcastit, viikkokirjeet,
livetapaamiset, Facebook-livet, oppaat, tyokirjat...
Millaisen muutoksen haluaisit juuri talla hetkella [aiheeseen, ideaan,
ongelmaan]?
o Esim. Miten haluaisit muuttaa omaa ajankayttdasi?
Mika seuraavista kuvaa sinua parhaiten talla hetkella?
Etsin tietoa...
Olen valmis muutokseen...
Olen epavarma...
Unelmoin, mutten uskalla...
Olen sitoutunut...

O O O O
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e Kerro omin sanoin, miksi [aihe] on sinulle tarkea.
o Esim. Kerro omin sanoin, miksi laadukkaat ja ekologiset
pesuaineet ovat sinulle/perheellesi tarkeita.
e Mitka ovat kolme suurinta estettd matkalla kohti [tavoitetta]?
o Esim. Mitka ovat kolme suurinta estetta, joiden takia et viela pysty
hankkimaan kirjanpitajaa yrityksellesi?
e Kerro omin sanoin, mitka ovat 3 suurinta huolta arjessasi talla hetkella?

Vahvista ihmisten tietoa siita, etta he voivat vastata kyselyyn nimettomasti.
Talla tavalla saat ihmiset avautumaan eniten ja saat heilta tarpeellista ja
hyodyllista tietoa.

Kuten huomaat, listassa oli kysymyksia, jotka ovat todella yleisia. Naiden
kysymysten tavoitteena on auttaa sinua loytamaan mahdollisia ongelmia ja
haasteita, joihin sinun on mahdollisuus tehda digitaalinen tuote jonain
paivana.

Jokaisella yrityksella on mahdollisuus tuotteistaa omaa osaamistaan
digitaaliseen muotoon. Vaatekaupat voivat opettaa ihmisille, miten pukeutua
tyylikkaasti. Kenkakaupat voivat opettaa ihmisia kavelemaan erilaisilla
kengilla.

Kirjanpitajat voivat opettaa ihmisia, miten laittaa kuitit ja laskut kansioon,
jotta kirjanpitomateriaalien lahettaminen on vaivatonta ja nopeaa.

Namakin asiat voivat kuulostaa yksinkertaisilta ja itsestaanselviltd. Mutta
kaikille ne eivat ole. Tunnistamalla asiakkaat ja heidan haasteensa pystyt
auttamaan heita nainkin pienissa asioissa. Ja naista pienista asioista
muodostuu lopulta timanttinen brandi, johon kilpailijat eivat ylla.

Miten kysely tehdaan?

Itse kdytdn kyselyissa joko TypeFormia tai Google Formsia. Molemmat
ovat ilmaisia ohjelmia. Tyypillisesti en keraa vastaajien henkildtietoja, joten
rittda, kun mainitsen Googlen / Google Analyticsin evasteista
kyselylomakkeen lopussa.
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3. Sisaltostrategian ABC

Sisaltomarkkinointi on tapa markkinoida siten, ettd tuotteen tai palvelun
kohderyhmalle tuotetaan sellaista markkinointiviestintdd ja muuta
mediasisaltoa,

e jota kohderyhma arvostaa ja jonka se kokee hyodylliseksi
e joka on jatkuvaa ja johdonmukaista
e joka tavoittaa kohdeyleison niissa kanavissa, joissa se viettaa aikaa.

Sisaltdmarkkinoinnin tavoitteena on siten sitouttaa nykyiset asiakkaat, hankkia
uusia ja markkinoida kohderyhmalle tuloksellisesti.

Sisaltdmarkkinoinnissa pyritdan tuottamaan tai valittamaan kohderyhmaan
kuuluville heita kulloinkin kiinnostavaa sisaltoa, kuten

kayttovinkkeja
neuvontaa
tuotteeseen ja sen mahdollistamaan elamantyyliin liittyvia media juttuja
videopatkia
verkkosivustoja
blogeja

e-kirjoja

podcasteja
markkinointikilpailuja
testeja

kyselyja.

Mita yllattavampaa, viihdyttavampaa tai hyodyllisempaa mediasisalto on,
sitd todennakoisimmin kohderyhman edustajat levittavat ja suosittelevat sita
sosiaalisessa mediassa. Parhaimmillaan sisaltd lahtee viraaliksi eli leviaa eri
kanavissa hyvinkin nopeasti.

Kuluttajille markkinoivat yritykset, jarjestot ja julkisen sektorin palvelut suosivat
Facebookia ja muita vapaa-ajan sosiaalisia medioita, yritysmarkkinoijat taas
LinkedIn-palvelua seka Twitteria.

Sisaltomarkkinointi on siis nimensa mukaisesti sisaltdoa. Alussa voi tuntua
silta, etta voidakseen markkinoida tehokkaasti sisallon avulla sisaltoa pitaisi
tuottaa paljon.
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Tama ei kuitenkaan ole tarkoitus. Autan ja opetan sinua rakentamaan oman
sisaltomarkkinointisi blogin avulla. Blogi on talla hetkella paras paikka
sisalldlle, silla hallinnoit sita itse ja voit jakaa evergreen sisaltoa somessa
vaikka vuodenkin kuluttua.

Somealustoissa on se haaste, etta et hallitse omaa nakyvyyttasi.
Somealustat, kuten Facebook ja Instagram, haluavat, ettd maksat
nakyvyydesta. Joka vuosi somealustat tekevat muutoksia alustoihinsa, jonka
johdosta orgaaninen nakyvyys heikkenee.

Some on loistava tyokalu ja apuvaéline, mutta yleiséa sinne ei kannata
kerata. Sen sijaan yleisd kannattaa kerata ensisijaisesti blogin ymparille ja
sielta sahkopostilistalle.

Miten blogi toimii sisaltomarkkinoinnin kulmakivena?

Tavoitteenamme on kirjoittaa evergreen sisaltoa. Sellaista sisaltoa, joka on
ajankohtaista viela vuodenkin kuluttua.

Esimerkiksi "Trendikkain kevat-dieetti 2019” ei ole evergreen sisaltoa, silla se
ei ole enaa ajankohtaista syksylla 2019.

Sen sijaan ”"Miten pudottaa painoa pysyvasti 10 kg” on evergreen sisaltda.
Voit jakaa taman postauksen somessa kevaalla, talvella, syksylla ja kesalla.

Kun olet kirjoittanut laadukasta, hyddyllista ja auttavaa sisaltda blogiin, sita on
helppo lahtea "kierrattamaan” muissa kanavissa.
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Esimerkki Facebook-julkaisusta

= m“t"\‘\ 4’

Millainen on hyva
verkkokurssi?

https:/ /tiiakonttinen.fi /millainen-on-hyva- \ ‘

verkkokurssi/

Esimerkki Instagram-julkaisusta

Millainen on hyva 3 |

verkkokurssi?

https:/ /tiiakonttinen.fi/millainen-on-hyva-
verkkokurssi/
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Esimerkki Twitter-julkaisusta

Millainen on hyva
verkkokurssi?

https://tilakonttinen.fi/millainen-on-hyva-verkkokurssi/

Esimerkki Pinterest-julkaisusta

Millainen
on hyva
verkko-
kurssi?

.

7

https:/ /tiiakonttinen.fi /millainen-on-hyva-
verkkokurssi/

Nama ylla olevat julkaisut on tehty ilmaisella Canva-ohjelmalla. Olen tehnyt
Canvaan valmiita kuvapohjia, jotka nayttdvat oikeankokoisilta eri
somekanavissa. Ne on brandin varimaailman mukaisia, jolloin kokonaisuus
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pysyy hyvin koossa. Kun uusi postaus on julkaistu, minun tarvitsee vain
muokata tekstia, vaihtaa kuva ja ladata kuva koneelle.

Taman jalkeen voin ajastaa kuvat someen ilmaisia ohjelmia kayttaen.
Tallaisia ovat esimerkiksi Hootsuite, Buffer tai Planoly.

Nama ajastusohjelmat voi myos korvata asentamalla WordPress-blogiin
iimaisen Jetpack-lisaosan. Taman jalkeen vain yhdistat Jetpackin ja omat
somekanavasi. Joka kerta, kun julkaiset uuden postauksen, WordPress ohjaa
tiedon uusista julkaisuista Jetpackin kautta someen.

Ainoa miinuspuoli Jetpackissa on se, etta kuva ei valttamatta ole oikean
kokoinen jolloin esteettisyys hieman karsii. Mutta alkuvaiheessa Jetpackin
kautta sisallon automaattinen julkaisu voi olla hyva vaihtoehto.

ulle? Julkaise A

Tallenna luonnos Esikatsele

9 Tila: Luonnos Muokkaa

@> Nakyvyys: Julkinen Muokkaa

, ¥D) Versioita: 2 Selaa

1en Teksti

g s m Ajasta: 15.11.2018 klo 09:53 Muokkaa
o, Kasvata julkisuutta: Facebook: Tiia
Konttinen Twitter: @TiiaKonttinen
Linkedin: Tiia Konttinen Google+: Tiia

Konttinen Muokkaa Asetukset

Y| Readability: OK

an tata
SEO: Good
Kopioi uudeksi luonnokseksi
Siirrd roskakoriin
Kategoriat A
0.2018 13:54.
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Ylla on esimerkki yhdesta postauksesta. Olen yhdistanyt Jetpackin omaan
blogiini. Joka kerta, kun julkaisen postauksen, postaus ilmestyy jokaiseen
somekanavaan, jonka olen lisannyt.

Tama auttaa ja helpottaa blogista kertomista. Se myds vapauttaa aikaa,
eika sinun tarvitse olla koko ajan nena kiinni nayttdéruudussa.

Kuten aikaisemmin sanoin, blogi on loistava markkinoinnin perusjalka.
Sinulla on taysi lupa kierrattdd omaa sisaltdasi eri somekanavissa. Tama
saastaa ja vapauttaa aikaa sisallon pitkajanteisempaan suunnitteluun.

Nyt on sinun vuorosi

Lahde ajattelemaan blogia markkinoinnin perusjalkana. Se on kallio, jonka
paalle rakennat koko muun markkinoinnin. On hyva tietda, ettd yksikin
laadukas postaus viikossa riittda. Sinun ei tarvitse kirjoittaa viittd postausta
viikossa.

Kun postaukset suunnitellaan ja valitaan strategisesti oikealla tavalla, sisaltosi
tekee markkinoinnin sinun puolestasi.

Tehtava: Mieti seuraavia asioita.

Missa somekanavassa sinun asiakkaasi ottavat sinuun eniten yhteytta?
Millaisia kysymyksia he kysyvat?

Millaisia uskomuksia heilla on?

Millaisten ongelmien kanssa he painivat?

Keraa itsellesi lista joko vihkoon tai taulukkolaskentaohjelmaan
yleisimmista kysymyksista, haasteista, ongelmista, uskomuksista seka
unelmista ja haaveista, jotka liittyvat yrityksesi liikeideaan.

Ala tyydy pelkastaan ajattelemaan, ettet tieda.

Mieti, millaisten asioiden kanssa sina kamppailit, kun aloitit.

Millaisiin kysymyksiin sina etsit vastauksia?

Millaisesta tiedosta olisi sinulle ollut apua?
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4. Julkaisusuunnitelman teko

Julkaisusuunnitelma tarkoittaa suunnitelmaa siita, millaisia blogipostauksia
julkaiset missakin vaiheessa vuotta. Julkaisusuunnitelman tekeminen
etukateen helpottaa ja nopeuttaa itse Kkirjoitusprosessia, koska sinun ei
tarvitse enaa miettia "mista ihmeesta kirjoitan".

Halutessasi voit katsoa taman videon Youtubesta, jossa kerron miten
markkinoinnin vuosikellon voi tehda. Voit myos kayttaa ilmaisia ohjelmia,
kuten Asana tai Airtable.

Julkaisusuunnitelma rakennetaan aina markkinoinnin vuosikellon
ymparille. Julkaisusuunnitelmaan maaritellaan ensin

e |omat

juhlapyhat

isot tapahtumat

tulevat omat kampanjat

mahdolliset tulevat kumppaneiden kampanijat.

Esimerkki markkinoinnin vuosikellosta

2019 Q1 Qz Q3 Q4 2018
TE i

ol

Helmikuu i Huhtibuy Toukok: Kesdkuy Heindlkuy Elokuu Syyshuu Lokakuy Marrashuy Jouwlukuy TUOTE
T

Esimerkki

Olet life coach ja tavoitteenasi on saada 5 uutta asiakasta
henkilokohtaiseen valmennukseen. Sopiva aika aloittaa henkilokohtaiset
valmennukset on helmikuun puolessavalissa.
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Suunnittelet 4 postauksen sarjan, jossa kayt Iapi life coachingin hyvia puolia
ja uskomuksia seka purat myytteja. Vahvistat lukijan luottamusta siihen, etta
han pystyy elamaan onnellisempaa ja taydempaa elamaa ja etta sina olet oiva
apu taman tavoitteen saavuttamisessa.

Olet paattéinyt, etta

e julkaiset yhden postauksen viikossa
e julkaisupaiva on keskiviikko

e julkaisuaika on kello 19

e mainostat postausta ensisijaisesti Facebookissa.

Tama on se aika, jolloin Facebookin analytiikan mukaan sinun
unelma-asiakkaasi on todennakoisimmin Facebookissa. Otat yhden paivan
aikaa, suunnittelet postaukset, kirjoitat ne ja ajastat valmiiksi.

Joka keskiviikko klo 19 maissa WordPress julkaisee uuden postauksen ja
jakaa sen automaattisesti suoraan Facebookiin. Sielta voit jakaa postausta
eteenpain muihin ryhmiin ja tavoittaa nain yha laajemman yleison.

Voit myos halutessasi laittaa julkaisuun hieman mainosrahaa, esimerkiksi
5 €/paiva neljan paivan ajan ja kohdentaa mainoksen sivustasi tykkaaville
ihmisille ja heidan kavereilleen. Talldin saat klikkihinnan alhaiseksi, koska
kohdennat mainoksen niille ihmisille, jotka jo tietavat ja tuntevat sinut.

Tutustumalla kohdeyleis66si huomaat, ettd toinen hyva ajankohta ottaa
uusia asiakkaita vastaan on syyskuun alku. Nyt pystyt hydédyntamaan jo
kirjoitettuja sisaltdja uudelleen. Vaihdat postauksiin vain mahdolliset
paivamaarat ja ajastat postaukset talla kertaa suoraan Facebookiin.

Suurin tyo on jo tehty, koska postaukset on kirjoitettu. Tyo ja markkinointi
helpottuu. Ajallisesti tama vie sinulta n. 15—-60 minuuttia riippuen siita, miten
paljon muutoksia postauksiin tarvitsee tehda.

Postausten hahmotteleminen

Kun mietit omaa yritystasi ja olet etsinyt erilaisia kysymyksia, joita ihmiset
sinulta kysyvat, on aika lahtea hahmottelemaan postauksia.

Kerron sinulle nyt salaisen menetelmani postausten ideointiin. Ota yksi
etukateen etsimasi kysymys ja kirjoita se tyhjalle paperille.
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Mieti sen jalkeen mahdollisimman monta lyhytta vastausta, jotka sinulle
itsellesi tulee mieleen. Al4 mieti, onko vastaus “tyhm&”’ tai ’liian
yksinkertainen”. Tarkeinta on saada kaikki vastaukset yl0s.

Seuraavaksi ryhmittele vastaukset aihepiireittain. Mieti mitkd vastaukset
muodostavat loogisen kokonaisuuden kysymykseen. Yritd saada kaikki
vastaukset 2-5 laajemman aihepiirin alle.

Lopuksi ota yksi naista aihepiireista, tarkastele kysymyksia ja mieti, miksi
lukijan on tarkeaa saada tietdd nama vastaukset. Mita lukija hyotyy tai oppii,
kun saa nama vastaukset? Laita kaikki asiat, ajatukset ja ideat ylos
ranskalaisilla viivoilla.

Toista sama jokaisen aihepiirin kohdalla.
Esimerkki

Olet graafikko, ja sinulta kysytaan usein tata: "Taitatko e-kirjoja ja mita se
maksaa?"

Tama kuuluu sinun ammattitaitoosi, joten yksinkertaisin vastaus olisi
"kylla”. Mutta viedaan ajatusta hieman pidemmalle. Kylla-vastauksen lisaksi
saamme seuraavia tarkentavia vastauksia.

Kyl

Taitan e-kirjoja, joiden sivumaara (A4) on alle 100.

Oikoluen e-kirjan ennen taittamista.

Etsin kirjaan kuvat ja sommittelen ne napparasti.

Teen sisallysluettelon.

Taitan kirjan seka pdf-julkaisuksi etta painettavaksi kirjaksi.
Pdf-taittotyon hinta menee sivujen mukaan (esim. 3,50 €/sivu).

Kuvien hinta on 10 €/kuva.

Painettavan kirjan taiton hinta (esim. 5,50 €/sivu).

Tarvitsen ennakkotietoja ennen kuin pystyn tekemaan tarjouksen.
(Listaa mita tietoja tarvitset ennen tarjouksen tekemista.)

e Taitto onnistuu, kun olet liikkeella viimeistaan 3 kuukautta ennen
julkaisupaivaa.
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Ei

En taita yli 100-sivuisia kirjoja.

Minulla ei ole "suhteita” painotaloon.

En ota kantaa tekijanoikeuksiin.

En ota kantaa painokustannuksiin.

TyO ei valmistu viikossa.

En kayta samoja kuvia jokaisessa taittotyossa.

En taita useampaa kuin kahta e-kirjaa kuussa (siksi pitkat jonot).
En taita kirjoja kiireella.

Taman jdlkeen ryhmitelladn vastaukset aihepiireittédin, jotka voivat olla:

kirjan sivumaaran vaikutus taittoon ja hintaan

kirjan taittamisen prosessi (tydvaihe)

millaisia kuvia kirjaan kannattaa valita ja mitka niiden hinnat ovat
kannattaako kirjoittaa e-kirja vai painattaa kirja.

howbh =

Seuraavaksi otamme yhden aihepiirin ja mietimme, miksi lukijan on
hyoédyllista tietad tasta asiasta.

e Kirjan taittamisen prosessi

miksi kirjan taittamiseen menee paljon aikaa

mita taiton aikana tehdaan

miksi kirjaa ei voi muokata taiton jalkeen

miksi oikolukeminen on tarkeaa ennen taittamista

miksi kirja kannattaa antaa esiluettavaksi ennen lopullista
taittamista.

o O O O O

Naista saamme jo hyvia postauksia kirjoitettua. Tassa muutama lisavinkki
kirjoittamisen tueksi:

e Kirjoita postaukselle tydotsikko mutta paata lopullinen otsikko vasta sen
jalkeen, kun olet kirjoittanut postauksen.

Kirjoita lyhyita lauseita.

Kirjoita lyhyita kappaleita (1-4 rivia).

Kayta valiotsikoita.

Kayta listoja (bullet tai numero).

Jata tekstin valiin valkoista tilaa.
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Lopuksi hahmottele postaukset julkaisusuunnitelmaan siten, etta saat
julkaistua vahintdaan yhden postauksen viikossa. Alkuvaiheessa tama on
sopiva tahti. Jos aikaa, energiaa ja ideoita on, voit myohemmin nostaa
postausten maaran 2-3 per viikko.

Bloggaamisessa tarkeaa on, etta lukijat oppivat, milloin sinulta tulee uusi
postaus. Saanndllisyys on siis tarkedmpaa kuin maara. Siksi kannustan sinua
kirjoittamaan postaukset etupainotteisesti ja ajastamaan ne blogiin.

e Paata yksi paiva viikossa, jolloin keskityt vain kirjoittamiseen.

e Pyri kirjoittamaan 2—-3 postausta yhden paivan aikana.

e Lue postaukset aaneen kirjoittamisen jalkeen ja editoi tarvittaessa.
e Lopuksi ajasta postaus blogiin.

Millaisia postauksia tulisi kirjoittaa ennen kampanjaa?

Ennen varsinaisen kampanjan alkua tai jos haluat rakentaa blogiin
"myyntiputken”, jonka kautta sinun on mahdollisuus saada automatisoitua
tuloa verkkokurssien tai e-kirjojen myynnilla, nama 5 postausta on todettu
parhaiten toimiviksi.

1. postaus "Mika [aihe] on?
Esimerkiksi

e Mika on tunnelukko?
e Mika on asana?
e Mika on veroilmoitus?

Postauksen tavoitteena on avata kasiteltavaa aihetta hyvin yksinkertaisesti ja
olettaen, etta lukija ei ole koskaan kuullutkaan asiasta. Avaa kaikki omituiset
sanat ja termit. Kuvittele, etta kirjoitat 14-vuotiaalle lapselle.

Postauksen pituus tulisi olla 600-700 sanaa.
2. postaus ’Mita haittaa [aiheesta] on?

Tama postaus julkaistaan 2—3 paivaa sen jalkeen, kun 1. postaus on julkaistu.
Tassa postauksessa aihetta kasitellaan syvallisemmin.
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Esimerkki

e Mita haittaa tunnelukosta on?
e Mita haittaa on, jos tekee asanan vaarin?
e Mita haittaa on, jos ei tee veroilmoitusta oikein?

Postauksessa nostetaan esiin asioita, joita lukija todennakoisesti nyt kokee.
Postauksen loppuun voit lisata kysymyksen, johon lukija "joutuu” vastaamaan
"kylla”.

"Oletko  huomannut, ettd elamassasi/tyossasi on [tapahtumia, joita olet
kuvannut postauksessal?

Taman postauksen pituus tulisi olla 700-800 sanaa. Lisaa tasta postauksesta
linkki 1. postaukseen ja painvastoin. Hyodynna naita fraaseja postauksen
valissa:

e Aiheesta lisaa:
e Lue lisaa:
e Lue myos tama:

3. postaus ”Miten [aihe] nakyy arjessa?

Tassa postauksessa vastaat kysymykseen: "Millaista elama on nyt, kun [aihe]
rajoittaa elamaa?” Tahan postaukseen kannattaa ottaa mahdollisimman paljon
kaytannon esimerkkeja tai asiakkaiden kertomuksia. Tassa kohtaa lukija on jo
oppinut tuntemaan aiheen, josta kirjoitat, ja hanelle on herannyt mielenkiinto
oppia siita lisaa.

Esimerkki:

Millaista elama on nyt, kun tunnelukko rajoittaa elamaa?

Millaista joogaaminen on, kun asanaa ei osaa tehda oikein?

Millaista yrittajyys on, kun veroilmoitukseen ei osaa lisata kaikkia
vahennyksia?

Kun kirjoitat kaytannon kokemuksista, lukija pystyy samaistumaan aiheeseen.

Postauksen pituus tulisi olla 700-800 sanaa. Tama postaus julkaistaan 2-3
paivaa sen jalkeen, kun 2. postaus on julkaistu. Muista linkittaa tasta
postauksesta 1. ja 2. postaukseen ja lisaa niihin linkki 3. postaukseen.
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Hyddynna naita fraaseja postauksen valissa:

e Aiheesta lisaa:
e Lue lisaa:
e Lue myos tama:

4. postaus ”Mita elamassa tapahtuu, kun [poistan rajoittavan tekijan]?

Tahan postaukseen kannattaa lisata mahdollisimman paljon konkreettisia
esimerkkeja ja asiakkaiden lyhyita tarinoita siita, miten elama ja ty0 on
helpottunut, kun haaste/rajoittava tekija on poistettu. Jos kaytat suoria
palautteita, ota niistd kuvaruutukaappaus (esim. Facebookista), pyyda lupa
palautteen julkaisuun ja lisda palautteita postaukseen.

Tassa postauksessa kuvataan sita elamaa, kun rajoittava tekija/ongelma on
poistettu. Toisin sanoen puhutaan konkreettisesta muutoksesta. Tassa
postauksessa on tarkeaa, ettet tarjoa liilan ruusuista kuvaa lopputuloksesta.
Jos lukija kokee, etta matka tasta hetkesta tavoitteen saavuttamiseen on liian
pitka, lukijan on helpompi luovuttaa kuin ostaa tuotteesi ja tehda muutos.

Yksi vaihtoehto voi olla, etta rakennat lukijalle polun siita, mita tapahtuu
yhden, kolmen, kuuden ja kahdentoista kuukauden kuluessa sen jalkeen, kun
muutos on aloitettu. Muista kertoa asioista mahdollisuuksina. "Tallaiset
tulokset ovat mahdollisia, kun opettelet [aiheen] askel kerrallaan.”

Taman postauksen pituus on 1 000—1 200 sanaa.

Tama postaus julkaistaan 2—3 paivaa sen jalkeen, kun 3. postaus on julkaistu.
Muista linkittaa tasta postauksesta 1., 2. ja 3. postaukseen ja lisaa niihin linkki
4. postaukseen.

Hydédynné néita fraaseja postauksen viélissa:

e Aiheesta lisaa:
e Lue lisaa:
e Lue myos tama:

5. postaus [Poista rajoittava ongelma ja aloita matkasi kohti...]

Viides ja viimeinen postaus on myyntipostaus, jossa kehotetaan Iukijaa
tulemaan mukaan kurssille tai ostamaan e-kirja. Taman postauksen voi
kirjoittaa tarinamuotoon siita nakokulmasta, etta muutoksesta on jo vuosi.
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Mitd vuoden aikana on tapahtunut? Millaisia ahaa-oivalluksia on tullut?
Millaista elama on nyt muutoksen jalkeen? Maalaa kuva vuoden paahan, kun
lukija on tehnyt muutoksen. Mita han nakee, kokee ja tuntee?

Tahan postaukseen kannattaa lisata 2-3 linkkia tai painiketta, joista ohjaat
suoraan tuotteen ostoskoriin. Taman postauksen pituus on 1 000-1 200
sanaa.

Tama postaus julkaistaan 2—3 paivaa sen jalkeen, kun 4. postaus on julkaistu.
Muista linkittaa tasta postauksesta 1., 2., 3. ja 4. postaukseen ja lisaa niihin
linkki 5. postaukseen. Taman jalkeen voit myos lisata 4. postaukseen linkin
myyntisivulle tai ostoskoriin.

Postausten jakaminen somessa

Kun julkaiset yhden naista postauksista, jaa se heti Facebookiin ja kayta
postauksen mainostamiseen hieman mainosrahaa. Esimerkiksi 5 €/paiva
kahden kolmen paivan ajan on sopiva. Tilastoi miten paljon mainosta
klikataan, miten paljon postausta luetaan ja miten paljon ostoja lopulta tulee.

Nama tilastot kertovat sinulle, mikd postaus saa eniten vastakaikua
lukijoilta. Tama on se postaus, jota sinun kannattaa jatkossa jakaa 1-2
kuukauden valein someen ja ohjata lukijoita lukemaan kaikki 5 postausta.

Lue tama postaus: Nain teet 8 023,10 € passiivista myyntid neljassa
kuukaudessa (Case Study)

Hyoédynna naita fraaseja postauksen valissa:

e Aiheesta lisaa:
e Lue lisaa:
e Lue myos tama:

Nyt on sinun vuorosi

Sinun tehtavasi on tehda itsellesi markkinoinnin vuosikello. Vuosikellon
ei tarvitse olla "taydellisen tarkka”, vaan on hyva, etta siella on joustavuutta
yllattavia tilanteita varten.

Markkinoinnin vuosikello auttaa sinua hahmottamaan, milloin on paras aika
markkinoida — ja milloin ei. Jos sinun kohderyhmasi on fanaattista
latkaporukkaa, tieda, ettei kannata markkinoida jaakiekon MM-kisojen aikaan.
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Jos kohdeyleisOsi on pienten lasten vanhemmat, voit miettia, onko parempi
markkinoida omia tuotteita ennen kuin perheet jaavat lomille vai lomien
jalkeen.

Itse henkilokohtaisesti olen rakentanut oman vuosikelloni siten, etta
minulla on kaksi suurta lanseerausta ja 2—4 pienempaa. Pyrin siihen, etta joka
toinen kuukausi on jollekin kohderyhmalle jokin kampanja menossa.

Tama tuo saanndllisyytta tulovirtaan mutta myOs varmistaa sen, etten
markkinoi kaikille koko ajan.

Seuraavaksi ideoi erilaisia postauksia talla viikolla esitetyn tehtdvan mukaan.
Lopuksi suunnittele ja hahmottele postaukset julkaisusuunnitelmaan.
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5. Evergreen sisalto

Evergreen sisaltd on sisaltéa, joka on ajankohtaista viela vuodenkin
kuluttua. Evergreen sisaltd on hakukoneoptimoitu mahdollisimman hyvin,
joten se tuo sinulle liikennetta (lukijoita ja asiakkaita) suoraan Googlesta — ja

taysin ilmaiseksi.

Evergreen sisaltoa kannattaa paivittaa aika ajoin (esim. kerran vuodessa),
jotta se pysyy freesina. Saatat ajatella, etta kaikki sisalto internetissa on
"evergreenia”. Eihan se sisalto sielta mihinkaan katoa. Ja tassa olet oikeassa.
Sisaltdé voi kuitenkin olla vanhaa jo puolen vuoden kuluttua. Eika sita voi enaa

kayttaa.

Esimerkiksi

Kevaan 2019 muodikkain trendi-dieetti

ei ole evergreenia, silla sita ei pideta ajankohtaisena enaa syksylla 2019.
Miten pudotat painoa 10 kg 3 kuukaudessa

on evergreenia, silla voit jakaa postauksen somessa milloin tahansa.
Tyypilliset evergreen sisallot

Listapostaukset (28 syyta, 8 vinkkia, 7 virhetta...)
Vinkkipostaukset

Miten/Nain-postaukset

Tuotteiden arvostelu/arvio/vertailu

Asiakkaiden Case Studyt

Mista loytaa ideoita evergreen sisaltoon?

Usein kysytyt kysymykset.
e \Vaikeiden asioiden / termien yksinkertaistaminen.

Erilaiset vinkit, jotka auttavat/nopeuttavat/helpottavat Ilukijaa

asiakasta.

tai

e Miten jokin asia tehdaan. (Naissa on lupa kirjoittaa todella selkeasti ja
yksinkertaisesti. Hyodynna myods kuvaruutukaappauksia ohjeiden

tueksi.)

e Selitd alan monimutkaisia konsepteja tai pilko konseptit osiin ja avaa ne

yksi postaus kerrallaan.
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Esimerkkeja evergreen sisallosta

Kattava ohje, miten markkinoit sosiaalisessa mediassa
Miten aloitat digimarkkinoinnin

Miten perustat yrityksen

Miten hoidat koiranpentua ensimmaisten 3 viikon aikana
10 tapaa, miten nautit suklaasta pidempaan

5 vinkkia, miten teet syntymapaivakakun ilman sokeria

Evergreen sisallon hakukoneoptimointi

Ennen kuin alat kirjoittaa evergreen sisaltoa, mieti tarkkaan, milla
hakusanoilla tai long tail keywordilla haluat nostaa postauksen esille. Mene
Googleen ja hydodynna ennakoivaa tekstinsyottoa.

miten leivo

(&)

miten leivo - Google-haku
miten leivotaan pullaa
miten leivotaan sampyloita
miten leivon hyvaa pullaa

miten leivotaan hyvaa leipaa

L L L L O O

miten gluteeniton leivonta eroaa tavallisesta leivonnasta

& o

Valitse yksi lause, joka sinulle tulee eteen. Lisaa lause postauksessa
seuraaviin paikkoihin:

Otsikko

Kestolinkki (permalink, postauksen url)*

Ensimmainen kappale

Viimeinen kappale

Yksi iso valiotsikko

Kuvan nimi ilman aakkdsia —> Lue tama postaus: Miten rajaat ja
pienennat kuvia Picmonkeylla

Kuvien vaihtoehtoinen teksti ja alt-teksti

Meta-kuvaus
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*Huomioithan, etta et voi muokata kestolinkkia enaa sen jalkeen, kun
postaus on kerran julkaistu. Jos siis olet uudistamassa postausta, et voi lisata
hakulausetta kestolinkkiin. Jos muokkaat kestolinkkia, vanhat linkit eivat enaa
toimi vaan ohjaavat 404-error-sivulle.

Taman lisaksi varmista, etta

e olet lisannyt 1-3 sisaista linkkia muihin omiin saman kategorian sisalla
oleviin postauksiin

e olet lisannyt yhden linkin oman blogin ulkopuoliseen sivustoon tai
blogiin

e Kkuvat ovat alle 500 kt:n suuruisia.

Lue lisaa hakukoneoptimoinnista naista postauksista:

e Nain hakukoneoptimoit blogipostauksen (olipa blogialusta mika

tahansa)

e 9 asiaa, jotka vaikuttavat epasuorasti blogisi hakukonenakyvyyteen
e Mita eroa on kateqorioilla, tageilla, avainsanoilla ja hakusanoilla?

Valta naita virheita evergreen sisallon kanssa

Valta ammattijargonia ja vaikeita termeja.

Valta sarkasmia ja kovaa kritiikkia.

Valta yleista liiba laaba hottoa.

Valta trendeja. **

Valta ajankohtaisia ilmioita. **

Valta tilastoja ja raportteja, jotka menettavat ajankohtaisuuden pian
julkaisun jalkeen. **

** Trendeista ja ajankohtaisista ilmidista voi ja kannattaa kirjoittaa, silla ne
saavat paljon nakyvyytta somessa. Evergreen sisallon kanssa ne eivat
kuitenkaan toimi.
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6. Maine

Jos et ole viela kokenut sita, se paiva on tulossa. Se on fakta, jota ei paase
karkuun. Eraana paivana avaat blogin, somen tai verkkokaupan ja naet sen:

Iso, negatiivinen, kriittinen palaute sinusta, tuotteistasi tai blogistasi.

Kun tuo paiva koittaa, mitd teet? Puolustaudutko? Jatatko tilanteen siihen?
Syytatko? Yritatko hiljentaa kommentin antajan?

Jos haluat rakentaa itsellesi miellyttavan maineen, kasvattaa liiketoimintaa
ja saada yha enemman uusia asiakkaita, sinun ensimmainen askeleesi on
antaa lukijoille ja asiakkaille aani. Anna heidan antaa palautetta. Ota palaute
vastaan Kkiitollisena. Ja ennen kuin vastaat yhteenkdaan negatiiviseen
kommenttiin tai palautteeseen, pysahdy hetkeksi ja ota tilanteeseen etaisyytta.

Et voi miellyttaa kaikkia, me molemmat tiedamme sen. Mutta kun hoidat
asian oikein, ne ihmiset, jotka eivat pida sinusta, eivat haaskaa aikaa sinun
provosoimiseen tai kiusaamiseen. Maine rakentuu aina sinun oman asenteesi
ymparille. Ja asenne kattaa ihan kaiken.

Miten puhut ystaville, tyokavereille, kollegoille, kilpailijoille, asiakkaille ja
perheelle? Meillda kaikilla on huonoja paivia. Mutta huono paiva ei oikeuta
olemaan ilkea kuukaudesta toiseen. Itse henkilokohtaisesti en tee yhteistyota
sellaisten yrittajien kanssa, jotka mollaavat muita yrittdjia. Luottamus heita
kohtaan ei ole riittavalla tasolla.

Ja usko pois: jos mina ajattelen talla tavalla, asiakkaat ajattelevat myos.

Ensimmainen tehtava kohti hyvaa mainetta on editoida tai poistaa kaikki
negatiiviset kommentit

e joissa kuulostat vihaiselta, valittavalta, lapselliselta tai ylimieliselta
e jotka korostavat tarpeettomasti sinun osaamistasi

e jotka kuulostavat epakunnioittavilta tai tylyilta

e joista tiedat, etta kadut niita vuoden paasta.

Pahinta, mita voit verkossa tehda on

loukata, solvata ja vahatella ihmisia

valtella heita

poistaa heidan kommenttinsa (todella epaasialliset kommentit, joissa
hyokataan sinua kohtaan ilman syyta, voi poistaa).
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Vaikka asiakas antaisi sinulle 1 tahden Facebookiin, sina et voi
puolustautua ja syytellda heitd. Jos teemme niin, menetamme asiakkaiden
luottamuksen. Seka nykyisten etta tulevien. Verkossa olemme muiden
armoilla. Olen huomannut muutaman yrittajan kirjoittavan kommenttiin nain:

"Hei xx, en [bytédnyt tietojasi asiakasrekisteristéni. Kertoisitko tarkemmin,
millaista yhteisty6té olemme tehneet?”

Tama kommentti (varsinkin, jos kommentoija ei ole ollut koskaan
asiakkaasi) kertoo muille potentiaalisille asiakkaille, ettd kyseessa ei ole
todellinen palaute. Ala pyyda henkil6a korjaamaan palautetta tai korottamaan
tahtien maaraa.

Meidan on luotettava siihen, etta toimimalla oikein ja muita kunnioittaen
myoOs meitd kunnioitetaan ja tydtamme arvostetaan. Kaikki lahtee meista. Se,
miten me toimimme, nayttaa muille, miten heidan kannattaa toimia.

Tassa muutama hyvaksi todettu vinkki tulevaa varten:
1. Kuuntele

Kuuntele ja todista, ettda kuuntelit/luit asiakasta. Joka kerta, kun saat
negatiivisen kommentin, pysahdy. Hengita syvaan, ota etaisyytta ja anna
tunteiden laskea. Vastaa lyhyesti vaikkapa nain: “Kiitos kommentistasi ja
pahoittelut [mita asia koskee]. Minapa selvitan taman ja palaan asiaan.
Sopiiko, ettd otan yhteyttd sahkodpostilla? Laittaisitko sahkopostiosoitteesi
vaikka yv:na minulle, kiitos.”

2. Keskity

Keskity osaamiseen, ala itseesi. Sen sijaan, etta sanoisit "Olen tehnyt tata 10
vuotta...”, aloita keskustelu nain: "Kokemukseni mukaan...”

3. Ole utelias

Jos en milldan keksi sopivaa vastausta, jatkan keskustelua kysymalla
kysymyksia, kuten: "Millainen visio/lopputulos sinulla oli mielessa?” "Voisitko
kertoa minulle lisdad ongelmasta/haasteesta, jonka koit?” "Voisitko Iahettada
minulle kuvaruutukaappauksen ongelmasta?” "Mita muita vaihtoehtoja olet
kokeillut ennen tata?” "Voitko kertoa minulle lisad nakokulmastasi? Saatoin
ymmartaa kysymyksesi vaarin.”
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4. limaise asia ystavallisesti

Isoin haaste verkossa on, ettd suurin osa sisallosta on tekstipohjaista.
Luemme teksteja nopeasti, ehka jopa ajattelematta syvallisemmin asiaa, josta
luemme. Kehonkieli, aanenpainot, eleet ja ilmeet eivat vality asiakkaille.
Valitettavasti tasta aiheutuu paljon (PALJON) vaarinymmarryksia. Lyhyissa
vastauksissa voit kayttaa emojeita apuna, esimerkiksi nain:

Ok — Tama sopii minulle.

En tieda — Valitettavasti en osaa sanoa...
Onpa ikava kuulla — Voi ei, olen pahoillani tasta.
5. Ole heidan kanssaan samaa mielta

"Kiitos palautteestasi [nimi], olen kanssasi samaa mielta, etta olisin voinut
hoitaa tdman asian paremmin. Anteeksi! Otan tastd opikseni ja parannan
[ongelmaa] jatkoa ajatellen. Kiitos palautteestasi!”

Valta naita virheita

Al3 kerro haasteista ja ongelmista silloin, kun ne ovat akuuteimmat.

Al3 kerro parisuhde- tai talousongelmista.

Ald puhu pahaa haastavista asiakkaista.

Ala tuo esile mitddn negatiivista, joka liittyy  tydhon,
yhteistyokumppaneihin tai asiakkaisiin.

Ihmiset rakastavat "ryysyista rikkauksiin” -tarinoita. Varmista, etta olet itse
selvinnyt haasteesta ja kerro siita positiivisesta nakokulmasta. Kerro mita opit
sen sijaan, etta korostaisit negatiivisuutta.

Tehtava

Keraa itsellesi jo saatuja negatiivisia palautteita.
Mieti rauhassa, miten voit vastata niihin positiivisesti ja ystavallisesti.
Mieti millda muulla tavalla sinulle saatetaan kommentoida ja mieti
vastaukset valmiiksi.

e Pyri valmistautumaan ennakkoon negatiivisiin kommentteihin.
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/. Brandi

Jotta pystyt luomaan itsellesi timanttisen brandin, sinun on ensin
tiedettava, kuka sina olet. Tiedan, etta se kuulostaa itsestaanselvalta, mutta
kokemukseni mukaan useat ihmiset yrittavat olla jotain muuta kuin ovat.

Tama johtuu tyypillisesti siita, ettd ihmiset pelkdavat olla oma itsensa. He
ajattelevat, etteivat kelpaa tai riitd. Myds mina ajattelin nain.

Mutta mita enemman olen blogannut ja ollut yrittajana, sita enemman olen
huomannut, etta oma persoona on se, joka lopulta luo brandin.

Olemalla oma itsesi olet ainutlaatuinen. Kukaan kilpailija ei voi “kilpailla”
kanssasi, koska he eivat ole sina.

Pohdi hetki naita kysymyksia
Lataa sen jalkeen tyOkirja ja kirjoita vastaukset yl0Os.

e Mika tekee sinusta uniikin ja ainutlaatuisen?
e Mita sina rakastat tehda?
e Millaisia luonteenpiirteita sinussa on?

Mita mieltd muut sinusta ovat? Pyyda 10-15 ihmista kuvaamaan sinua
kolmella sanalla.

Kun olet pyytanyt muilta palautetta, katso vastauksia ja etsi sielta niita
samoja piirteita, joita itse laitoit itsestasi ylos. Valitse kolme sanaa, jotka
resonoivat kanssasi eniten ja ovat linjassa omien vastauksiesi kanssa.

Kayta naita kolmea sanaa joka kerta, kun teet brandiisi liittyvia paatoksia.
Kun toimit nain, brandistasi tulee vahva ja yhtenainen. Tama on sinun aanesi,
tyylisi ja brandisi ydin.

Miten oma brandi viedaan sisaltomarkkinointiin?

Tassa on lista sisalloista, joihin sinun tulisi sisallyttaa hetki sitten valitsemasi
kolme piirretta:

viikko- tai uutiskirjeet
kirjeet ja sahkopostit
nettisivut ja/tai blogi
blogipostaukset
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somekanavien profiilitekstit
somekanavissa julkaistavat sisallot
postikortit

kayntikortit

kiitoskortit.

Ennen kuin julkaiset postauksen tai lahetat viesteja/kortteja, varmista,
ettd olet kirjoittanut ne omalla tyylillasi. Sisaltdjen tulee aina kuvastaa sita,
kuka sisimmissasi olet. Kuvittele, ettd puhut vain yhdelle ihmiselle
(unelma-asiakkaallesi). Tama tyyli resonoi sinun lukijasi ja asiakkaasi kanssa
aina parhaiten ja tekee sinusta helposti lahestyttavan.

Sinun brandityylisi ja -aanesi

Kun kirjoitat sisaltéja ja vastaat kommentteihin, millainen ”aani” sinulla on?
Kuulostaako se

ystavalliselta
empaattiselta
komentavalta
pomottavalta
kaskyttavalta?

Ja kun puhun aanesta, puhun siita, millainen olo lukijalle tulee, kun han
lukee sisaltdasi. Monet eivat ehka ajattele (tai tieda) tata, mutta lukija pystyy
aistimaan sinun aanesi ja olotilasi rivien valista. Ja siksi oman ”aanen”
Ioytaminen on todella tarkeaa.

Olen huomannut (ja opetan tata kaikilla kursseillani), ettd paras tapa
tehda tama on kirjoittaa vain yhdelle ihmiselle. Joka kerta kun kirjoitan (mita
tahansa), kuvittelen, ettd yksi ihminen istuu minua vastapaata. Kirjoitan
hanelle kuin puhuisin hanelle. Tama auttaa minua olemaan oma itseni ja
samalla kohtaamaan oman unelma-asiakkaani syvemmalla tasolla.

Tassa on muutamia kysymyksia, joita voit pohtia nyt.

Kun Kirjoitan, haluan ihmisten tuntevan itsensa.............
Tykkaan siita, etta ihmiset............

Nautin, kun saan puhua ...................

Kirjoittaminen on minulle tarkeaa, koska...................

Paras palaute, jonka voin saada lukijalta, kuuluu nain................
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Oma tyyli ja aani blogissa

Seuraava askel onkin vieda oma tyyli ja aani blogiin. Tassa on lista
paikoista, joihin kannattaa kiinnittdaa huomiota:

Tietoa-sivu ja/tai Aloita tasta -sivu

Omat kuvat (selfiet ja ammattikuvaajan ottamat kuvat)
Blogissa kaytetyt kuvat

Postaukset

Videot jal/tai livet

Somekanavien profiilitekstit (ellet tehnyt niita vielad).

Millaisia intohimon kohteita sinulla on?

Olet varmasti kuullut sanottavan, etta kun seuraat omaa intohimoasi, raha
seuraa perassa. No onhan se nainkin, silla jos et oikeasti tykkaa siita mita
teet, tyoskentely on todella vaivalloista. Toki taytyy ymmartaa, ettei pelkka
intohimo riitd, vaan sinulla taytyy olla halua kehittdad omaa osaamistasi ja
liiketoimintaasi.

Mieti hetki vastauksia naihin kysymyksiin:

o Mikd saa silmési loistamaan? Mitkd asiat saavat sinut hyvalle
tuulelle? Mita asioita teet, kun yhtakkia huomaat, ettd aika on vain
lentanyt siivilla? Nama ovat sinun intohimojasi.

e Misséd sind olet parempi kuin muut? Mita asioita ihmiset kerta
toisensa jalkeen sinulta kysyvat tai missa he pyytavat sinulta apua?
Minka asian opettelu on sinulle lastenleikkia? Nama kertovat sinun
kyvyistasi.

e Oletko kokenut eldmassasi haasteita? Oletko joutunut selviytymaan
tilanteista, joissa olisit toivonut, ettd joku olisi kertonut, miten toimia?
Nama ovat niita asioita, joissa sina voit auttaa muita.

Kukaan ei ole seppa syntyessaan. Jokainen voi auttaa muita omalla
esimerkilldadn. Sinun ei tarvitse tietdd kaikkea siitd aiheesta, josta kirjoitat.
Riittaa, etta alussa tiedat enemman kuin lukija. Sinun tietosi, taitosi ja kykysi
kasvavat pikkuhiljaa.

Blogin ja yrityksen tulee olla jotain, mita kohtaan sinulla on intohimoa.
Yrityksen mission ja vision tulee olla yhtenainen ja tukea intohimoasi.
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Millaisia palveluja annat? Onko jotain palveluja, joita haluat lisata tai
poistaa? Mitka ovat 3-5 suosituinta palvelua, joita sinulta aina kysytaan ja
ostetaan? (Ald anna asiakkaille likaa vaihtoehtoja. Kaytd suosituimpia
palveluja. Se erottaa sinut muista ja antaa sinulle mahdollisuuden tulla entista
paremmaksi.)

Miten voit tuoda omaa intohimoasi esille blogissa? Varmista kuitenkin,
etta sisaltd kiinnostaa unelma-asiakastasi. Pyri muokkaamaan sisallosta
auttavaa ja hyodyllista.

Sinun tarinasi

Lukijat rakastavat edelleen tarinoita. Ja nimenomaan sinun tarinaasi. Sinun
ei tarvitse (eika kannata) kertoa kaikkea omasta elamastasi. Ihmiset
rakastavat “ryysyista rikkauksiin” -tarinoita. Kun omista haasteistasi on kulunut
riittdvan pitka aika, kirjoita kokemuksesi tarinamuotoon.

Mika on sinun tarinasi? Miksi teet sita, mita teet? Jenkkildiset valmentajat
korostavat aina tata:

“lhmiset eivat osta sita, mita teet. He ostavat sita, miksi teet
sita, mita teet.”

Listaa omasta elamastasi 5-10 kaannekohtaa, joita olet kokenut ja jotka
littyvat  yritystoimintaasi. @ Naiden tulisi olla tapahtumia, joihin
unelma-asiakkaasi pystyy samaistumaan. Nama kohdat ovat hetkia, joiden
avulla rakennat asiakkaan matkaa ja asiakkaan tarttumapintaa sinun
yritykseesi. Mita helpommin lahestyttava sinun tarinasi on, sita helpompaa
asiakkaan on ostaa tuotteitasi ja palvelujasi.

Hyoddynna naita hetkia omassa tarinassasi ja lisaa ne

e Tietoa-sivulle ja/tai Aloita tasta -sivulle
e Blogipostauksiin

e Tuotteisiin

e Palveluihin.

Tassa muutamia esimerkkeja omasta blogistani ja liiketoiminnastani:

https://tilakonttinen.fi/sinullakin-on-oikeus-vaurastua-e-kirjan-syntytarina
https://tilakonttinen.fi/13-asiaa-jotka-opin-digivallankumoukselta/
https://tilakonttinen.fi/miten-suhtautua-kun-lahipiiri-ei-tue-sinua-matkalla-
kohti-omaa-unelmaasi/
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https://tilakonttinen.fi/2017-bisnesskatsaus-86288e/
https://tiiakonttinen.fi/hetki-jolloin-tein-paatoksen-lahtea-palkkatoista/
https://tilakonttinen.fi/ala-tee-naita-virheita-joita-mina-tein/
https://tiiakonttinen.fi/ajattelet-blogiasi-vaaralla-tavalla-niin-minakin-tein-
viela-kolme-vuotta-sitten/

e https://tilakonttinen.fi/tietoal/
e https://tilakonttinen.fi/nain-me-toimimme/

Tehtavat
Selkea brandi

llman, etta tiedat, mista brandissasi on kyse, brandia on vaikea rakentaa.
Tarvitset selkeytta, jotta pystyt muodostamaan yhtenaisen brandin, joka
vetoaa sinun unelma-asiakkaisiin, auttaa heita ja auttaa heitd tekemaan
todellisen muutoksen.

Kurssimoduulissa olevat kysymykset ja tehtavat:

e Mika tekee sinusta uniikin ja ainutlaatuisen?
e Mita sina rakastat tehda?
e Millaisia luonteenpiirteita sinussa on?

Mita mieltd muut sinusta ovat? Kysy 10 - 15 ihmiselta etta he kuvaavat sinua 3
sanalla.

Kun olet pyytanyt muilta palautetta, katso vastauksia ja etsi sielta niita samoja
piirteita, joita itse laitoit itsestasi ylos. Valitse 3 sanaa, jotka resonoivat
kanssasi eniten ja ovat linjassa omien vastauksiesi kanssa.
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Léyda oma intohimosi

o Miké saa silmési loistamaan? Mitkd asiat saavat sinulle hyvalle
tuulelle? Mita asioita teet, kun yhtakkia huomaat, etta aika on vain
lentanyt siivilla? Nama ovat sinun intohimojasi.

o Misséd sind olet parempi kuin muut? Mita asioita ihmiset kerta
toisensa jalkeen sinulta kysyvat tai pyytavat sinulta apua? Minka asian
opettelu on sinulle lasten leikkia? Nama kertovat millaisia kykyja sinulla
on.

e Oletko kokenut eldméssdési haasteita? Oletko joutunut selviytymaan
tilanteista, joissa olisit toivonut, ettd joku olisi kertonut, miten toimia?
Nama ovat niita asioita, joissa sina voit auttaa muita.

Suosituimmat tuotteet ja/tai palvelut

Lisdd myds hinta ja paljonko kyseinen tuote/palvelu on tuonut sinulle tuloja
viimeisen 12 kk aikana

abkwbd =~

Listaa omasta elamédsta 3 - 5 kadannekohtaa

Listaa kaannekohtia, joita olet kokenut ja jotka liittyvat yritystoimintaasi.
Naiden tulisi olla tapahtumia, joihin unelma-asiakkaasi pystyy samaistumaan.
Nama kohdat ovat hetkia, joiden avulla rakennat asiakkaan matkaa ja
asiakkaan tarttumapintaa sinun yritykseesi. Mita helpommin lahestyttava sinun
tarinasi on, sita helpompaa asiakkaan on ostaa tuotteitasi ja palvelujasi.
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Lisatehtavia (kdy nama lapi nyt ja palaa naihin jatkossa):

Mita lisaarvoa brandisi antaa? Vastaa kysymykseen 15 sekunnissa
Brandin visio? (vastaa alle 1 minuutissa, tahan Ioytyy lisatehtava
tydkirjan lopusta)
e Mitka ovat kolme suurinta haastetta, joita unelma-asiakkaasi kohtaavat
ja miten ratkaiset ne?
Mitka ovat kolme suurinta mahdollisuutta ja miten hyddynnat niita?
Kaytatko joka viikko aikaa kehittaaksesi itseasi?
Seuraisitko omaa blogiasi? Perustele vastaus olipa se kumpi tahansa.
Seuraisitko omia julkaisuja somessa? Erittele somekanavat seka
julkaisut ja perustele vastauksesi olipa se kumpi tahansa.
Milloin viimeksi tilasit jotain omasta yrityksestasi ja saitko WAU-efektin?
Milla kolmella sanalla uusi ja nykyinen asiakas kuvailee yritystasi?
Kuvaavatko sanat brandiasi oikein?
Millaisessa liiketoiminnassa olet parhaimmillasi?
Millaisia asiakkaita haluat?
Mika saa asiakkaat hyvalle tuulelle?
Millainen on metodisi, jonka avulla asiakkaasi saavat sen, mitad he
haluavat? Metodi tulee olla enintaan 5 askelta.
Miten annat sahkopostilla WAU-efektin?
Mika on suurin / tarkein ongelma, joka voit ratkaista (kayta heidan
sanojaan)?
Mika heidan unelmansa on (kayta heidan sanojaan)?
Miksi he eivat ole viela ratkaisseet sita viela (mika heidan suurin
esteensa on, heidan sanojensa mukaan)?
e Mika on heidan sokeapisteensa, joka estdaa heitd saamasta tuloksia
(kayta heidan sanojaan)?
Millaista on olla blogisi lukija?
Mita haluat antaa ihmisille, ennen kuin jaat elakkeelle?
Miten teet asiat eri tavalla kuin muut talla alalla?
Mitka ovat kolme ydin arvoja, joiden varaan liiketoiminta pohjautuu?
Mitka ovat kolme ydin arvoa, joiden varaan tuotteet pohjautuvat?
Mika naista arvoista on tarkein, jotka ilman tuotteet ovat vain tyhjia
kuoria?
e Minka elamyksen / kokemuksen voit antaa asiakkaalle huolimatta siita,
millainen heidan olosuhteet on talla hetkella?
e Miten tuo kokemus muotoutuu todellisiksi tuloksiksi palveluissasi ja
tuotteissasi?
Selitd oma inspiraatiosi kirjoittaa blogia.
Nayta, miten olet erilainen.
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Branding Statement

Keta palvelet?

Miksi valitat?

Mita oikeasti tarjoat?

Mita annat, joka on taysin erilaista kuin muilla?

Missio
Mission tarkoituksena on kertoa asiakkaille, miksi yritys on olemassa ja miksi
se tekee sita mita tekee.

Kuka sina olet?

Mita sina teet/ mita sina tarjoat?
Kenelle tarjoat tuotteita ja palveluita?
Mita he tarvitsevat?

Miten he muuttuvat onnistuessaan?
Miksi teet bisnesta talla alalla?

Mita lisaarvoa annat asiakkaillesi?

Visio

Vision tarkoituksena on kertoa yrityksen ideaali tilanne tulevaisuudessa. Se
kiteyttaa, mita yritys tavoittelee ja mita se haluaa saavuttaa.

Esimerkiksi:

"Yritys ABC on tulevaisuuden edellékévijé, joka luo asiakkailleen helppoja ja
nopeita ratkaisuja vaatteiden pesun ongelmakohtiin, tarjoamalla edullisia
pyykkikoneita, lisdvarusteita ja ympéristba saéstévia pesuaineita."

Miksi ihmisten pitaisi valittaa siita, mita kerrot?

Mita asiakkaalle jaa yhteistydn jalkeen?

Mika on kilpailuetu?

Miten mittaat menestysta?

Mista haluat tulla tunnetuksi?

Mita haluat saavuttaa?

Jos saisit kolme toivomusta yritykseesi liittyen, mitka ne olisivat?
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Bréandilupaus

e Millaisen lupauksen annat asiakkaalle?
e Mista lupauksesta pidat kiinni tapahtuipa mita tahansa?

Mood Board

Etsi itsenaisesti tai graafikon avustuksella omaan brandiin sopivia kuvia ja tee
itsellesi “mood board”. Lisda siihen brandin varimaailma seka fiilistelykuvia.

Alla oleva Mood Board on tehty Canvalla

MOOD BOARD
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8. Postaustyypit

Postaustyypeilla saadaan blogin sisdltoon monipuolisuutta. Erilaiset
postaustyypit auttavat sinua paitsi ideoimaan uusia postauksia myos
paasemaan eroon "writer's block” -tunteesta.

Blogiin ei kannata kirjoittaa ihan mita tahansa. Erilaiset postaukset
vetoavat erityyppisiin ihmisiin. Toiset haluavat syvallista tietoa, toisille riittaa
inspiraatio-buusti silloin talloin.

Kirjoittamalla erityyppisia postauksia luot erilaisille lukijoille syyn palata
takaisin blogiisi. Parasta on se, etta hyddyntamalla erityyppisia postauksia voit
vapauttaa luovuutesi ihan uusille urille! Sen lisaksi annat lukijoille hyodyllista
ja lisaarvoa tuottavaa sisaltoa, sitoutat heidat sinun yritykseesi ja madallat
kynnysta ostaa tuotteitasi ja palvelujasi.

Mm. téllaisia postauksia blogiin voidaan kirjoittaa:

Miten/nain (ohjeet)

Tutoriaalit

Inspiraatio

Tarina

Case Study

Informaatio/tutkimus/tilasto

Tuotearvostelu

Listat

Haastattelut/vieraskyna

Ongelmanratkaisu

Vaihtoehtojen kartoitus / vertailu

Mielipide

Yhteisty0 toisen bloggaajan/yrittajan kanssa
“Ennustus” ja yhteenveto (esim. trendit, hypoteesit, olettamukset)
Vaittely

Satiiri/sarkasmi/kritiikki

Huumori

Blogissa ei kuitenkaan kannata kayttaa naita kaikkia, vaan on tarkeaa valita
4—6 eri postaustyyppia, joihin keskittyy. Omakohtaiset suosikkini ovat

1. Inspiraatio
2. Case Study

© Tiia Konttinen Oy | Kaikki oikeudet pidatetaan | www.tiiakonttinen.fi | IG @tiia_konttinen 42



3. Vieraskynat

4. Miten/nain (ohjeet)
5. Tutoriaalit

6. Listat

Seuraavaksi tarkastelen naita hieman lahemmin.
Inspiraatio

Inspiraatiopostauksen tarkoituksena on antaa inspiraatiota, uskoa ja
luottamusta lukijalle, ettéa hanenkin on mahdollista onnistua.

Esimerkiksi vaatteita verkossa myyva yritys voi kirjoittaa inspiraatiopostauksen
siita, miten yrittdjan oma tyyli I0ytyi erheiden ja virheiden jalkeen.

Personal trainer voi kirjoittaa, miten kiireinen yrittaja-aiti teki ahkerasti toita
ja sai painonsa hallintaan.

Inspiraatiossa voit kayttaa apuna joko asiakastarinoita tai omaa tarinaasi.
Case Study

Case Study -postaukset avaavat enemman sita, mita teet tai mita asiakas
voi oppia verkkokurssillasi. Rakastan Case Studyn kirjoittamista, silla saan
olla siina analyyttinen ja "tutkia” asiaa monesta eri nakokulmasta.

Case Studyt ovat pitkia postauksia, 2 000-5 000 sanaa sisaltavia. Case
Studyn sisaltdo eroaa rakenteeltaan normaalista postauksesta. Ensimmaisen
kappaleen tehtavana on antaa lukijalle tama tunne:

"Voi hitsi, meidan on pakko laittaa taméa asia kuntoon NYT.”

Kun lukija saa kyseisen reaktion, han lukee postauksen alusta loppuun,
sanasta sanaan. Sen jalkeen han ottaa yhteyttd sinuun ja ostaa palvelujasi.
(Usko pois, minulle kay joka kerta nain.)

Case Studyssa tarkeaa on esitella ensin tulokset yleiselld tasolla, sen
jalkeen avata varsinainen ongelma ja lopuksi avata tapa, jolla tulokset saatiin
aikaiseksi. On tarkeaa jattaa postaukseen "aukkoja”, jotta lukijalle tulee tarve
ottaa yhteytta ja pyytaa apua ongelman ratkaisuun.

Tassa yksi parhaista Case Studyista, joka saa edelleen ihmiset ottamaan
yhteytta:
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Nain teet 8.023.10 € passiivista myyntia neljassa kuukaudessa (Case Study)

Vieraskynat

Vieraskynapostaukset ovat loistavia siksi, ettd lukijasi saavat lukea
muidenkin asiantuntijoiden tuottamaa sisaltba. He ymmartavat, etta sinua
kannattaa kuunnella ja he alkavat automaattisesti asemoida sinua yha
uskottavammaksi asiantuntijaksi.

Vieraskynissa tarkeaa on se, etta kirjoittaja ja hanen aiheensa liittyvat
sinun yrityksesi aiheeseen olennaisesti. Jos sinulla on korukauppa ja kirjoitat
blogia koruista, et halua blogiisi vieraskynaa jooga-ohjaajalta.

Jooga-ohjaajan blogi voi olla todella laadukas, mutta teidan aiheenne
eroavat lilan paljon toisistaan.

Vieraskynilla on my0s se tavoite, etta saat rakennettua vahvaa
linkkiverkostoa. Mitd enemman saat laadukkaita linkkeja omasta blogistasi
muiden blogeihin ja painvastoin, sita korkeammalle sinun blogisi nousee
Googlen hakutuloksissa.

Vieraskynat myos vapauttavat sinulta aikaa. Jos esimerkiksi julkaiset
yhden postauksen viikossa ja saat yhden asiantuntijan kirjoittamaan yhden
postauksen kuukaudessa blogiisi, sinun tarvitsee kirjoittaa vain 3 postausta
itse.

Ennen kuin otat vastaan vieraskynapostauksia, toimi ndin:

e Tee linjaus sisallosta. (Paata, mita otat vastaan, mita et ota vastaan,
postausten pituus, linkkien maara jne.)

e Pyyda postaus luettavaksi etukateen ja pidata oikeus tehda muutoksia
sisaltoon.

e Varmista, ettd jokainen postaus on originelli. (Al ota vastaan siséltoa,
joka on julkaistu muuallakin.)

Miten/Nain
Miksi ihmiset menevat Googleen? Etsimaan vastausta kysymykseen.

Miten pudotan painoa kesaan mennessa?
Miten teen verovahennyksen?

Mita verovahennyksia voin kayttaa?

Miten saan purkan pois farkuista?
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Ymmarratko idean? lhmiset etsivat tietoa, koska he haluavat oppia jotain
uutta. Sinun asiakkaasi eivat eroa tasta. Heilla on ongelma, johon he haluavat
ratkaisun. Voit auttaa heita Kkirjoittamalla askel askeleelta etenevan
postauksen, jossa ratkaiset ongelman heidan puolestaan.

Tama rakentaa vahvaa luottamusta ja uskottavuutta siita, ettd pystyt
auttamaan heita my0s jatkossa. Monet yrittajat pelkaavat kertoa tamantyylisia
asioita blogissa. He ajattelevat: "Kukaan ei palkkaa minua, jos paljastan
etukateen, miten tama asia tehdaan.”

Mieti hetki tata asiaa:

Sinulla on palvelu, jossa autat asiakastasi ratkaisemaan ongelman. Mutta
ennen kuin paasette itse asiaan, asiakkaasi kysyy sinulta liudan kysymyksia.
Sinulta kuluu tunti naiden kysymysten vastaamiseen. Tunnet epamiellyttavaa
tunnetta pyytaa rahaa tasta tunnista, silla kysymyksiin vastaaminen on sinulle
itsestaanselvaa ja tunnet, ettet ole viela paassyt auttamaan asiakastasi
millaan tavalla.

Siispa alennat hintaa ja paasette aloittamaan vasta toisen puhelun aikana.

Mutta eikd olisi helpompaa (ja kannattavampaa), jos vastaisit naihin
kysymyksiin postauksen avulla? Asiakkaasi saisi vahvistuksen siihen, etta
pystyt auttamaan, ja sinulta ei kuluisi aikaa hukkaan itsestaanselviin
kysymyksiin vastaamiseen?

Toisin sanoen naiden Miten/Nain-postausten tarkoituksena on auttaa
ratkaisemaan pienia ongelmia isompien ongelmien tielta.

Blogistani Ioytyy esimerkiksi tama postaus. Mita luulet, kuinka moni bloggaaja
olisi valmis maksamaan naista ohjeista saati ostamaan muita blogikurssejani,
jos en olisi kirjoittanut tata postausta? Mina tiedan, ettei kukaan.

Ala pelkai kertoa omasta osaamisestasi ilmaiseksi. Tee rajaus iimaisen ja
maksullisen tiedon valilla nain:

e Blogissa ja ilmaisissa tuotteissa kerrot "Mita”. (Mita lukijan tulee tehda,
jotta han onnistuu saamaan muutoksen aikaan?)

e Maksullisessa tuotteessa/palvelussa kerrot "Miten”. (Miten muutos
kaytannossa toteutetaan?)
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Tutoriaalit

Tutoriaalit ovat Miten/Nain-postausten kaltaisia silla erolla, etta
tutoriaaleihin lisaat tarkkoja kuvaruutukaappauksia tai ohjevideoita.

Naiden avulla ohjaat lukijaa tekemaan konkreettisia asioita ihan ilmaiseksi.

Tarkeaa on, ettet jata yhtakaan askelta valista. Jos lukija ei ymmarra, mita
hanen pitaa tehda seuraavaksi, han luovuttaa eika todennakoisesti tule
lukemaan toista tutorial-postausta.

Listat

Listapostaukset ovat suosittuja yksinkertaisesti siksi, etta ihmiset
rakastavat listoja. Niitd on helppo lukea, niita on helppo jakaa ja niihin on kiva
palata yha uudelleen ja uudelleen. Listapostaukset puhuttelevat inmisia, jotka
haluavat 16ytaa parhaan (tai kattavimman) tiedon mahdollisimman helposti ja
nopeasti.

Listapostaukset ovat helppoja koska voit kirjoittaa samasta aiheesta
monipuolisesti vain vaihtamalla nakokulmaa.

e 5 vinkkia, miten pudotat painoa 10 kg

e 5 keinoa, miten pudotat painoa 10 kg

e 5 syyta, miksi paino ei putoa 10:ta kg

e 5 virhetta, joita ihmiset tekevat yrittaessaan pudottaa 10 kg

Yhtakkia huomaat, etta sinulla on nelja postausta, jotka voit kirjoittaa ja
julkaista kerran kuussa.

Tehtava:

Mieti, millaiset postaustyypit on sinulle helpoimpia kirjoittaa.

e \Valitse 4—6 postaustyyppia.
Kierrata postaustyyppeja siten, etta kirjoitat eri viikoilla eri
postaustyyppeja.

e Talla tavalla saat blogiin monipuolista sisaltoa.
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9. Postauksen rakenne

Blogipostauksella on olemassa oma rakenteensa. Taman rakenteen avulla
lukijan on helppo seurata postausta alusta loppuun. Varmistat myos, etta laatu
on aina tasaista.

Sisallon tarkoituksena on pitda lukija postauksessa mahdollisimman pitkaan.
Tai ohjata hanet sahkopostilistalle. Ohjaa lukijaa postauksen lukemisen
jalkeen eteenpain lukemaan lisaa muita postauksia. Mitd pidempaan lukija
viihtyy ~ postauksessa, sitda enemman se vaikuttaa positiivisesti
hakukonenakyvyyteen.

Postauksessa on 8 osaa:

Otsikko = Hyoty + kohderyhma + SEO

Vahva aloitus = Kipupiste + ongelma + tunne

Valiotsikko = Lupaus ratkaisusta + SEO

Sisaltdoa = Yhteenveto ratkaisusta

CTA = Call To Action = Kehotus = Ohjaa lukijaa tekemaan jotain.
(Esimerkiksi click to tweet -lisdosalla lukija voi jakaa postauksen
Twitteriin.)

6. Valiotsikko = Lupaus ratkaisun helppoudesta

Sisaltoa = Ratkaisun lapikaynti

8. CTA = Markkinointi (ohjaa verkkokauppaan, toiseen postaukseen tai
sahkopostilistalle)

ok wbd =~

~

Otsikko

Tee postaukselle tyootsikko. Kirjoita sen jalkeen postaus mutta ala editoi
postausta samalla kun kirjoitat. Hyva otsikko herattaa aina uteliaisuuden,
mielenkiinnon ja tunteen. Neil Patel on tutkinut, ettd 8/10 nakee otsikon
somessa mutta vain 2/10 klikkaa sita, JOS otsikko on mielenkiintoinen.

Taman takia lopullinen otsikko kirjoitetaan vasta sen jalkeen, kun postaus on
valmis. Otsikon tehtavana on tiivistaa koko sisaltd yhteen lauseeseen. Ihmiset
muistavat otsikon 3 ensimmaista ja 3 viimeista sanaa. Siksi 6 sanan otsikot
ovat taydellisia.

Al4 paljasta loppuratkaisua otsikossa
e Nain yh-aiti sdastada 150 € paivarahasta hydodyntamalla budjettia —> ei

nain
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e Tama yh-aiti onnistuu saastamaan 150 € joka kuukausi, vaikka on
tyoton —> nain

Tyootsikon jalkeen kirjoita postaus alusta loppuun ja pida tauko. Sen jalkeen
lue postaus aaneen ja varmista, etta se etenee loogisesti. Taman jalkeen
lahde muotoilemaan ja viimeistelemaan postausta.

Kirjoita selkeaa ja helppolukuista tekstia.

Kirjoita silmailtavaa tekstia.

Kirjoita lyhyita lauseita (paalauseita).

Tee lyhyita kappaleita (14 rivid).

12 rivia lapparilla on 31 rivia mobiililaitteella.

65 % blogien lukijoista lukee blogia joko puhelimella tai tabletilla.

Blogi ei ole romaani eika kirja.

Blogissa pitaa olla valkoista tilaa, jotta lukukokemus on

miellyttava.

e Valta kirjoitusvirheitd. (Adneen lukeminen auttaa tédssa, mutta palkkaa
oikolukija, jos tuntuu, etta et bongaa virheita.)
Muista, etta ihmiset eivat (valttdamatta) lue tekstia sanasta sanaan.
Korosta tarkeita pointteja.

e Al alleviivaa, ellei kyseessa ole linkki. (Yritit klikata linkkia. Eiké olekin

raivostuttavaa?)

Hyva sisaltoé = uskottavaa, luettavaa ja hyodyllista.

Uskalla olla oma upea itsesi.

Kayta listoja. (Tama on bullet-lista. Toinen vaihtoehto on numeroitu

lista.)

Kayta maltillisesti kuvia (esim. yksi kuva per 500 sanaa).

Kayta valiotsikoita (valiotsikko jokaisen 300 sanan valissa).

Valta ammattislangia ja jargonia.

Valta sarkasmia.

o O O O

Saadaksesi lukijan pysymaan blogissa mahdollisimman pitkaan hyodynna
postauksen valissa seuraavia elementteja:

Lue lisaa: —> linkki postaukseen
Aiheesta lisaa: —> linkki postaukseen
Lue myds tama: —> linkki postaukseen
Lataa tasta maksuton...

Nyt on sinun vuorosi...

Kumpaa sina kayttaisit...
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Valta sarkasmia

Suomestakin 16ytyy useita blogeja, joissa puhutaan sarkastisesti. Jos olemme
tottuneet lukemaan tallaista tekstia jossakin blogissa, asia on ok. Mutta jos et
ole koskaan kayttanyt sarkasmia omassa blogissasi, suosittelen, ettet aloita.

Brad Philips, Mr Media Training -blogin Kirjoittaja:

"On riski, ettd lukijat ja asiakkaat eivdt ymmaérréd sarkasmia vaan ottavat
kirjoitetun sanan tosissaan. Tama tuo ongelmia yrittéjille ja asiantuntijoille. Voit
Joutua selittéméén asioita mybhemmin. Ja sitten tullaan siihen, uskooko lukija
selitystéasi. Itse pyrin aina alustamaan sarkasmin ilmiselvélla retoriikalla tai
muotoilen sen kursiiviksi, jolloin on né&htavissé, ettd se eroaa muusta
siséllésta.”

Myos Hubspot kertoo omissa ilmaisissa koulutuksissaan, etta sarkasmi luo
kirjoittajasta enemman negatiivista kuin positiivista kuvaa.
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10. Hakukoneoptimointi eli SEO

Hakukoneoptimointi (SEO = Search Engine Optimization) voi tuntua vaikealta,
mutta usko pois, se on yllattavan helppoa. Miksi sinun kannattaa SEOta?

Tiesitkd, ettda Googlen ainoa tehtava on tarjota asiakkailleen, el
tiedonetsijoille, parasta mahdollista laadukasta ja hyodyllistd sisalt6a?
Luotamme siihen, ettd saamme sita, mita haemme. Jos etsit "miten saan
punaviinitahran pois valkoisesta matosta”, oletko tyytyvainen jos Google
tarjoaa sinulle Italian punaviinitiloja?

Googlen orgaanisen hakutuloksen 3 ensimmaista paikkaa saavat parhaat
klikkaukset.

1. paikka 32,5 %
2. paikka 17,6 %
3. paikka 11,4 %

Mietipa hetki, ettd yhtd hakusanaa tai -lausetta haetaan Googlesta 15 000
kertaa kuukaudessa. Ja mietipa, etta olet kirjoittanut postauksen tuon
hakulauseen ymparille ja sinun postauksesi on Googlen hakutuloksissa
ensimmaisena. Milta tuntuisi saada jopa 4 800 kavijaa kuukaudessa ilmaiseksi
Googlesta?

Ja mietipa viela tata. Enta jos pystyisit toistamaan taman saman 5 eri
postauksen kohdalla? 24 000 kavijaa blogiin ilman tyota. Kuukausittain.

Milla hakusanoilla haluat, etta yritysblogi Ioydetaan?
Mika yritysblogin tavoite on?

Asiakkaiden saanti?

Myynti?

Informaation lisaaminen?
Brandays?

Mainostulojen kasvattaminen?
Affiliatemarkkinointi?
Lifestyle?

Miten Googlen hakutuloksissa paédsee korkealle?

Suurin tyo hakukoneoptimoinnista on tehty
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e kun Kkirjoitat luettavaa sisaltéa (valkoista tilaa, Iyhyet lauseet, lyhyet
kappaleet, valiotsikot...)
kun kirjoitat pitkaa sisaltoa (1 200+ sanaa)
kun kirjoitat kaytettavaa ja hyddyllista sisaltdoa
kun kaytat tarkasti valittuja hakulauseita, jotka kuuluvat loogisesti
kirjoitettuun sisaltoon
kun pysyt tarkasti rajatun aihepiirin (engl. niche) sisalla
kun blogi paivittyy saannollisesti (vahintaan kerran kuussa)
kun blogin sivut latautuvat nopeasti.

Hakulauseen etsintd, missa ja miten?

Google tarjoaa ilmaisen avainsanatyokalun, jonka avulla voit etsia tietoa
hakusanoista, niiden maarasta ja trendeista mutta myos saada uusia ideoita
hakusanoiksi. Jos otat avainsanatydkalun ensimmaista kertaa kayttoon, voi
olla, etta joudut tekemaan yhden Google Adwords -kampanjan.

Itse teen 5 euron kampanjan ja keskeytan sen heti, kun mainos on hyvaksytty.
Talla tavalla en meneta rahaa ja saan avainsanatyokalun kayttoon.

Tassa kuvakaappaus sanasta golfmaila:

Y N i ! K
I:I Avainsana Hakuja keskimaarin / kk  Kilpailu main Tilin tila
ndyttokerroista

[] golfpiste 10t -100t.  Pieni - 049 € 076 €

D golfmailat 1t.-10% Suuri - 0,14 € 0,44 €

D mikko ilonen 1t.=101 Pieni = = =

|:| pickala golf 1t-10t Pieni = 098 € 1.00€

I:l peuramaa golf 1t.-10¢t Pieni - 098 € 1,00 €

[J linna golf 1t-10t Pieni = 099 € 101 €

D lakeside golf 1t.-10¢1. Pieni - 098 € 1,00 €

Hakusanoista kannattaa valita sellainen, jota haetaan paljon ja jolla on
kohtalainen tai pieni kilpailu. Jos yritykset ovat valmiita kayttamaan rahaa
johonkin tiettyyn hakusanaan, se tarkoittaa, ettda he saavat silla liikennetta
sivuilleen. Blogipostaukset nousevat nopeasti hakutulosten karkeen, kun ne
optimoidaan kunnolla.
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Kun |loydat sopivan hakusanan, sijoita sana seuraaviin paikkoihin:

e otsikko
e permalink eli postauksen url
e ensimmainen kappale
e yksi valiotsikko
e kuvien nimi
e kuvien vaihtoehtoinen teksti ja alt-teksti
e viimeinen kappale.
Siina kaikki!
Muista:

Kirjoita aina ihmiselle, optimoi vasta sen jalkeen.

o Ald kaytd samaa hakusanaa kahdessa eri postauksessa. Tdma saa
Googlen hamilleen, eika se enaa tieda, kumpaa sen pitaisi nostaa
hakutuloksissa korkeammalle.

e Al3 ota vastaan tupla-siséltdd eli sisdltdd, joka on jo julkaistu muualla.
Google saattaa pahimmillaan poistaa blogisi hakutuloksista kokonaan.

e Valta referoitua tekstia omassa blogissa.
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11. Pilaripostaukset

Pilaripostaukset voivat olla sinulle uusi tuttavuus. Kyseessa on postaus, joka
"pitaa blogisi pystyssa”.

Jokaisessa yritysblogissa tulisi olla 5-15 pilaripostausta. Alla on kuva
pilaripostauksesta. Paaset lataamaan sen myos tehtavista.

Alla olevan kuvan keskella on pilaripostaus. Kyseessa on pitka, tyypillisesti yli
3 000 sanaa sisaltava postaus, jossa kaydaan yhta asiaa/aihepiiria/teemaa
todella syvallisesti lapi. Sen ymparille kirjoitetaan muita, aihetta sivuavia
postauksia, jotka linkitetaan pilaripostaukseen.

Pilaripostauksen voi tehda joko niin, etta
e kirjoitat sen ensimmaisena ja linkitat aina uusia pienempia postauksia
siihen
e tai ryhmittelet pienempia postauksia ja kirjoitat niista yhden laajan
postauksen.

[+—1

LS

© Copyright Tmi Tiia Konttinen
Pilaripostausrypas
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Pilaripostauksen tunnistaa naista kolmesta asiasta:

1. Postauksesta on linkkeja muihin postauksiin (omiin postauksiin seka
muihin sivustoihin).

2. Postaukseen linkitetddn muualta (omista postauksista seka muista
sivustoista).

3. Postaus on optimoitu ja muotoiltu luettavaksi.

Paivamaara 9 ,@v E] %
Julkaistu 27 41

15.6.2016 1. 2. 3.

Julkaistu 9 33
6.10.2016

Julkaistu 12 26
9.1.2017

Miten I6ydat aiheen tai idean pilaripostaukselle?
Jos olet kirjoittanut jo pidemmaén aikaa, tee néin:

e Etsi blogisi suosituimmat postaukset (10-20 postausta).
e Ryhmittele postaukset kategorioiden mukaan.
e Suunnittele jokaiselle kategorialle oma pilaripostaus.
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Hahmottele postaus siten, etta se tukee jo kirjoitettua sisaltoa.
Jo kirjoitetuista postauksista on luonnollista linkittaa pilaripostaukseen.
Mieti, mita muuta voisit kirjoittaa, jotta wvoisit linkittaa lisaa
pilaripostaukseen.

e Tutki paras mahdollinen hakusana tai -lause (long tail keyword)
pilaripostaukselle.

e Optimoi postaus mahdollisimman hyvin.

Mita enemman pilaripostaus saa linkkeja seka sinun omista postauksistasi
etta muilta sivustoilta, sita nopeammin postaus nousee hakutuloksissa
korkealle.

Opiskelijani ovat saaneet uuden postauksen Googlen ensimmaiselle sivulle
kahdessa paivassa taman tekniikan avulla.

Jos olet vasta aloittamassa bloggaamista, tee néin:

Hahmottele erilaisia postausideoita kaavioon.

Kirjoita postaukset yksi kerrallaan.

Kirjoita pilaripostausta pikkuhiljaa ja linkita aina, kun mahdollista.
Kirjoita pilaripostaus loppuun, muotoile, oikolue, julkaise ja markkinoi.

Jos menet Googleen ja etsit hakusanalla “perusta blogi” tai ”aloita
bloggaaminen”, kenen postaus sielta tulee esiin?

Kyseessa on pilaripostaus, joka on muotoiltu tutorial-muotoon.
Hyoddynna samaa strategiaa tulojen hankinnassa

Vaikka talla kurssilla en opetakaan tulojen hankintaa, haluan kertoa, etta tata
samaa strategiaa voi ja kannattaa hyodyntaa siina.

Talloin  pilaripostaus  sisaltdéa linkin oman tuotteesi myyntisivulle,
verkkokauppaan, ostoskoriin tai affiliatetuotteeseen.

Muilla postauksilla ohjaat liikennetta tahan postaukseen. Tama luo illuusion,
ettet myy tai suosittele jatkuvasti, mutta ohjaat silti maksimaalisen liikenteen
affiliatepostaukseen.
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5 vinkkia,

Esimerkki pilaripostauksesta ja postausryppaasta

5 virhettd,
kun aloitat
joogan
5 syyta, ] Mita
miksi selka jooga
kipeytyy, kun oikeastan
joogaat on?

miten
aloitat
joogaamaan
Néin helpotat
selkédkipua
i::;lf: joogalla
vaikka HI (pilaripostaus D_D
kotona 2
on pienet + Ohjaus
lapset kurssille)
Mita
tapahtui Liisalle,
kun jooga auttoi
poistamaan
selkakivun?
Uskotko viela 5 myyttia
néihin (jooga joogasta, jotka
mythbusters) D eivat pida
paikkaansa
5 hyvaa syyta
© Copyrlght Tmi Tiia Konttinen aloittaa
PiFarlstIauerpés ioogaaminen
nyt

Miksi
jooga
on hyvaksi
selalle?

Toimiiko
jooga
kaikille?

Miké& on asang
ja miten
opettelet sen
kotona
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12. Postausten jakaminen somessa

On erittain tarkeaa muistaa, etta inmiset eivat I0yda blogiasi, ellet kerro siita
aktiivisesti muille.

Ennen varsinaista postausten jakamista on tarkeaa, etta sinulla on blogissasi
luettavaa. Siksi suosittelen aina, etta jokaista kategoriaa kohti sinulla on 2-3
blogipostausta kirjoitettu ja julkaistu.

Naiden lisaksi suosittelen, etta sinulla on 1-3 viikon postaukset kirjoitettu ja
ajastettu valmiiksi blogiin. Talla tavalla sinulla ei ole heti paniikkia tuottaa uutta
sisaltéa, kun ihmiset alkavat tulla blogiisi.

Miten sosiaalista mediaa kannattaa hyodyntaa?

Facebook

Etsi 5-15 erilaista Facebook-ryhmaa, joissa sinun unelma-asiakkaasi viettaa
aikaa. Ryhmittele ryhmat vaikkapa taulukkolaskentaohjelmaan (kuva alla).

Lahde liikkeelle enintaan 3 blogipostauksella. Valitse siis 3 postausta, joita
lahdet viikon aikana jakamaan somessa.

Merkitse taulukkoon kellonaika, postauksen url (kestolinkki) ja Iyhyt, 1-3
lauseen  mittainen  tiiseri. Jaa  postausta  taulukon  mukaisesti
Facebook-ryhmissa. Varmista kuitenkin, ettd saat jakaa postausta suoraan
ryhmaan.

Toinen vaihtoehto on se, etta kayt paivittain ryhmissa ja vastaat sopiviin
kysymyksiin sopivilla postauksilla.

Maanantai Tiistai Keskiviikko Torstai Perjantai Lauantai Sunnuntai

9.00 FB ryhmé 1 FB ryhma 3 FB ryhma 2 FB ryhmi 4 FB ryhmé& 6 FB ryhma 5
postauksen url
lyhyt tiiseri

14.00 FB ryhmé 2 FB ryhma 1 FB ryhma 3 FB ryhma 5 FB ryhmé 4 FB ryhma 6
postauksen url
lyhyt tiiseri

19.00 FB ryhméa 3 FB ryhma 2 FB ryhma 1 FB ryhma 6 FB ryhmé 5 FB ryhma 4
postauksen uri
lyhyt tiiseri
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Instagram

Instagramissa paapaino on tietysti kuvissa. Kuvissa kannattaa olla yhtenainen
linja tai teema. Houkuttele lukija pysahtymaan nimenomaan upeilla kuvilla ja
sen jalkeen herata mielenkiinto kuvan alle julkaistavalla tekstilla.

Jaa Instagramiin kuvia saanndllisesti. Aloita harvakseltaan, jos tuntuu, ettei
aikaa ole. Pyri siihen, etta julkaiset samaan aikaan ja samana paivana.

#hashtagien tehtdvana on ryhmitelld kuvat samaan tapaan kuin kategoriat
blogissa. Hashtagien avulla voit saada myds liikkennetta.

Linkit omaan blogiin kannattaa lisata suoraan profiiliin eli bioon. Kuvatekstissa
olevia linkkeja ei voi klikata.

LinkedIn

Linkedlnissa kannattaa (taman hetken tiedon mukaan) ensin jakaa tietoa
postauksesta ja sen jalkeen lisata postauksen linkki kommenttikenttaan.

Ajastusohjelmat

On olemassa useita ilmaisia ajastusohjelmia, joiden avulla voit ajastaa
postauksia eri somekanaviin siten, ettei sinun tarvitse olla jatkuvasti itse
sosiaalisessa mediassa.

Tassa muutama vaihtoehto:

e Buffer (ilmainen, kun somekanavia on vain 3)

e Hootsuite (ilmainen, kun somekanavia on vain 3)

e Planoly (Instagram, saatavilla seka ilmainen ettd maksullinen versio)
([

(]

MeetEdgar (maksullinen, 49 dollaria/kk)
Click to Tweet -lisdosa (saatavana vain WordPress-bloqille)

Tarkeinta on, etta jaat tasaisesti ja saannollisesti tietoa postauksistasi
somessa. Talla tavalla ihmiset oppivat tuntemaan sinut. Heidan on helpompi
pyytaa sinulta tarjous ja tulla asiakkaaksesi.
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13. Yhteenveto

Vahvan brandin luominen ei ole vaikeaa, kun toita tehdaan systemaattisesti.
Jokaisella on mahdollisuus luoda hyva ja laadukas maine seka vahva brandi,
jota asiakkaat rakastavat.

Brandi on kokonaisuus, jonka sina luot. Jokaisella sanalla, katseella, eleella,
ilmeella, somejulkaisulla, vastauksella ja kohtaamisella.

Sinulla on kaikki avaimet kadessasi luoda juuri sellainen brandi kuin itse
haluat. Ota se rohkeasti haltuun, uskalla erottua muista yrittgjista ja katso,
miten asiakasmaarasi kasvaa.

Kysymyksia?

Tavoitat meidat:

IG https://www.instagram.com/tiia konttinen/
https://www.instagram.com/suomen_ sisaltomedia_official/

https://www.instagram.com/bloggaajasta_ammattilaiseksi/

FB https://www.f k.com/TiiaKonttinen2
https://www.facebook.com/Bloggaajasta-Ammattilaiseksi-10818130143
0044

LinkedIn

https://www.linkedin.com/in/tiia-konttinen/
https://www.linkedin.com/company/suomen-sisaltomedia-oy

Puhelin
044-231 4679

Sahkoposti

asiakaspalvelu(at)tiiakonttinen.fi
info(at)suomensisaltomedia.fi
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