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Alkuun
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Tarina liikenteestä

Eräs tärkeimmistä asioista kaupallisesti menestyvän ja
onnistuneen internet-liiketoiminnan takaa on kävijöiden
hankkiminen oman bisneksen pariin. Eikä vain mitkä tahansa
kävijät riitä - vaan heidän on mieluusti oltava tuotteestasi tai
palvelustasi erittäin innostuneita ja kiinnostuneita henkilöitä.

Tällöin todennäköisyys sille, että potentiaalinen asiakas tekee
haluamasi toiminnon, kasvaa merkittävästi.

Yksi loistava tapa aloittaa liikenteen metsästys (Lue:
potentiaalisten asiakkaiden hankinta) on menestyvien internet-
bisnesten tarkempi tarkasteleminen. On nimittäin hyvin tärkeä
ymmärtää, millaisia syitä ja tekijöitä erilaisten
menestystarinoiden parista löytyy.

Kun näitä tekijöitä alkaa systemaattisesti etsimään, katsomaan
ja sitä kautta löytämään, on myös sinunkin mahdollista nähdä
suurempi kokonaiskuva ihmisten sitouttamiseksi oman
toimintasi pariin.

Ymmärryksen kautta voit mallintaa löytämiäsi seikkoja oman
kohdeyleisön rakentamiseen
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Kun itse aloitin rakentamaan Verkosta Vapauteen - teemaa ja
liiketoimintamallia, olin kerännyt sekä tiedostamattani että osin
myös tietoisesti pohjaa ja alustaa taipaleelleni lukemattomien
kirjojen, artikkeleiden, verkkokurssien sekä muiden
nettilähteiden parista noin 10 vuoden ajalta.

Tuon 10 vuoden aikana kerätty tietopankki ei kuitenkaan
pelkästään riittänyt kipinän leimahtamiseksi liekkeihin.

Siihen tarvittiin myös kuvainnollisesti bensaa.

Oma ’ahaa-elämykseni’ tapahtui erään amerikkalaisen internet-
markkinoijan mahtavan kirjan sivuilta. Kirja sisältää timanttista
tietoa oman liiketoiminnan luomiseksi sivu toisensa jälkeen.

Yksi suurimmista erottavista seikoista useimpien vastaavien
aiemmin lukemieni opuksien osalta oli se, että käytännössä
kirjan jokainen sivu opetti jotain merkittävää menestyvän
bisneksen osalta. Nämä tiedot ja periaatteet eivät koske
pelkästään nettiliiketoimintaa vaan yhtä lailla perinteisempää
kivijalkabisnestä.

Kirjan tärkein sanoma oli se, että sinun ei tarvitse
keksiä pyörää uudestaan.
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Eli käytännössä: Jos tarkastelet menestyviä bisneksiä sekä
netissä että kivijalkamaailmassa, voit mallintaa löytämiäsi
asioita, kerätä ne yhteen, luoda oma persoonallinen kehys ja
tehdä kaupallisesti menestyvää liiketoimintaa muiden
näyttämien esimerkkien perusteella.

Tämä ei siis tarkoita suoraan kopiointia.

Kopioiminen ei opeta sinua juuri ollenkaan, etkä täten sisäistä
tarkastelemiesi asioiden perimmäisiä syitä ja tekijöitä.

Miten tämä kaikki johtaa sitten liikenteen
hankkimiseen oman liiketoiminnan pariin?

Siten, että voit mallintaa toimivaksi todettuja malleja myös
kävijöiden saamiseksi menestyvien bisnesten osalta.

Tällöin koko prosessin ei tarvitse olla niin haastava ja hankala.
Tiedät suoraan mikä toimii ja mikä puolestaan ei.

Toki on hyvä pitää mielessä se, että mallinnettavat yritykset ja
liiketoiminnat olisivat mahdollisimman lähellä omaa alaa ja
tavoitettasi. Isot yritykset käyttävät ja hyödyntävät massiivisia
markkinointibudjetteja asiakkaiden sitouttamiseksi, johon meillä
pienemmillä yrittäjillä eivät resurssit yksinkertaisesti riitä.
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Nimittäin markkinointimaailmassa pyörivän
sanonnan mukaan se taho, joka käyttää eniten

rahaa asiakkaan hankkimiseen, voittaa
kilpajuoksun.

Meidän on täten tehtävä liikenteen hankkiminen myös
viisaammin haulikkostrategian sijaan (tämä strategia tarkoittaa
siis sitä, että ammutaan haulikolla seinään ja katsotaan mikä
osui - eli käytännössä kokeillaan tuhat ja yksi eri tapaa hankkia
asiakkaita, jonka jälkeen analysoidaan toimivat keinot).

Digimarkkinoijan käsikirja on tarkoitettu kotimaisille yrittäjille ja
pk-yrityksille (pienet ja keskisuuret yritykset), jotka haluavat
hankkia jo olemassa olevalle verkkoliiketoiminnalleen
enemmän relevantteja ja kaupallisesti potentiaalia omaavia
prospekteja ja asiakkaita.

Kahlaamalla nämä tulevat sivut läpi saat paljon arvokasta tietoa
siitä, mitkä lähteet, palvelut ja alustat toimivat tällä hetkellä
tehokkaimmin sekä ilmaisten että maksullisten asiakkaiden
hankintakeinojen osalta internetissä

On vain kaksi väylää hankkia kaupallisesti
merkittäviä asiakkaita liiketoimintasi pariin. Valitse

molemmat - ja kiidä kasvun tielle!
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Ai niin - mikäköhän tämä oman ’ahaa-elämyksen’ tuottama kirja
oikein olikaan?

Russell Brunsonin kirjoittama Expert Secrets (huomaa, että
kirja vaatii englannin kielen taitoa tämän arvokkaan tiedon
omaksumiseksi).

Olet oikeutettu ilmaiseen lahjaan
valtavana kiitoksena tämän
Digimarkkinoijan käsikirjan

hankkimisen vuoksi.

Vieraile vain osoitteessa
https://mikkoraespuro.com/lahja

poimiaksesi oman lahjasi talteen!
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Johdanto
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Digimarkkinoijan käsikirja on jaettu kahteen eri osaan
kokonaiskuvan hahmottamisen helpottamiseksi. Nämä kaksi
osaa sisältävät yhteensä viisi eri moduulia, joista kolme
ensimmäistä sisältyvät ensimmäiseen ja kaksi jälkimmäistä
toiseen osaan.

Pähkinänkuoressa siis: Liikenteen, eli kävijöiden hankkimiseen
internetissä, on käytännössä kaksi eri vaihtoehtoa:

1. Ilmaiset keinot
2. Maksulliset eli investointikeinot

Molemmat väylät sisältävät lukemattomia eri mahdollisuuksia
tavoittaa kohdeyleisösi. Nämä erilaiset mahdollisuudet
sisältävät mm. hakukoneiden hyödyntämisen, sosiaalisen
median palveluiden käyttämistä, kotisivuston optimoimista,
videoiden kuvaamista, äänen tallentamista tai sähköpostilla
sitouttamista.

Ensimmäinen vaihtoehto vie enemmän arvokasta aikaa kuin
rahaa. Jälkimmäinen tapa päinvastoin vaatii kukkaroltasi
täytettä pelkän matin sijasta mutta samalla toki nopeuttaa
ajallista tarvetta.

Perusperiaate on kuitenkin aina sama riippumatta siitä, mitä
alustaa, palvelua tai sivustoa hyödynnät: Tavoitteena on
tuottaa korkealaatuista sisältöä, joka ratkaisee jonkun tietyn
kohdeyleisösi ongelman tai vastaavasti vahvistaa heidän
intohimoaan teeman ympäriltä.




