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Mita on copywriting

Lyhyt johdanto




Mista mainokset tulevat?

Joku on miettinyt miti sanotaan, miten sanotaan
ja miksi sanotaan.

Se joku on copywriter.



Because Pve known you all
my hife.

Because a red Rudge bicycle
once made me the happeest boy on
the street,

Because you ket me phay encket
on the lawn.

Because you used to dance
in the kitchen with 2 teatowd round
YO Wit

Becaase your chogue book was
alwiys busy on my behalf

Because our house was always
full of books and kaughter

Because of countless Saturday
IMOMITYES You! ave up to watch o
small boy play ragby:

Becmse you rever expected

too much of me or Jet me get away
with too btte.

Because ofall the nights you
sat working a1 your desk while | lay
deepirg in my bed.

Because you never embarrass-
«d me by talking about the binds
and the "\1‘.\

Because | know there's a faded
IEWSPIpET ¢ 7 1 your walket
uwbout mmy u:h:ru

Because you always made me

wolish the heels of my shoes as
nghtly as the toes.

Because vou've ranembered
my birthday 38 times out of 38,

Because you still hug me when
we meet

Because vou still buy my
mather flowers.

Becmase your've mare than your
fair share of grey hairs and | know
who hedped put them theee,

Because vou're 2 masvellous
granifather

Becase vou made my wile feed
one of the fimtly:

Because you wanted to go
to McDonakds the kst time | bougis

you lunch.

Because you've always been
there when I've needed you

Because you ket me make my
own muuko and never once said 1
told vou so

Because you still pretend you
ooly need glasses for reading,

Bec uucldunu.n thank you as
olten as [ should

Because w's Father's Day.

Bocause if you don't deserve
Chivas Reyral who does?




Still the most effective form of birth control.

When you mate love & hould be H youre ot ol unsure, simply say 'ng  try tolking $em over with
bacouse unionunotely there ore some Or 99 10 your doctor o
hove o be cencin You have  mistahies thot con never be uadone. Plonsing Cilnic
¥ you hove ony worries obout e, You/¥ chways get free o







Thisiswhat happe
whenafly Iandsonyour food

Flies can't eat solid food,
so to soften |tuptheyvom|tomt
Then they stamp the vomit in
until its a liquid, usually stamping in
afew forgood measure
Thenwhen nng
they suck it all back again, proba ly
dropping some excrement at
same time.
And then,when they've finished
eating, its your tum

Cover food. Cover eating and drinking utensits, Cover dustbins.

The Mewun Coverton Counct




Muutama teesi copywritingista

“Copywriter on myvjd, jolla on nappdimisto.”

Kun teet copya, teet myyntia. Et tee taidetta tai vithdetti, vaan myyntia. Hyva copy
voi olla taidetta tai vithdetti.

Hyvaa copya arvioidaan kaupallisen tuloksen pohjalta. Haet euroja, et aplodeja.

Kasvokkain myymisen sijaan myyt jonkin median kautta sadoille tuhansille tai
miljoonille, mutta silti myyt aina yhdelle ihmiselle.

Jos et ymmarra mainosta, et ehki ole kohderyhmaa.



Teesit

Nobody cares - miki on sinulle tirkeii, ei ole sitd muille.

Kielioppi important, viesti importanter. Copywriting voi taivuttaa kielioppia, jos se palvelee
kokonaisuutta.

Et myy mainosta, myyt palvelua jota mainostetaan.
Et myy itsellesi, vaan asiakkaillesi.
Hyvi copy on lyhyt, paitsi jos asia kantaa jolloin se voi olla pitka.
Slippery Slide - jokaisen mainoksen osan on kuljetettava asiakasta maalia kohti.
Tiivisti, Kiteyti, lyhenné. Tyosti kunnes vain olennainen on jiljell.

Valitse yksi maali mihin haluat pallon vieda



“Immature artists
copy, greatl
artists steal.”

Hyva taiteilija oppii
mestareilta ja tuottaa
opplmastaan jotain
uutta ja erilaista.

Huono taiteilija
kopioi jo tehtya.



Copywriting atk-aikana - ja sananen mediaymparistoista

Medioiden kulutus pirstaloituu = asiakkaita ei tavoiteta yhdella medialla.

Mediankulutustavat monipuolistuneet = joku tykkii videosta, joku lukemisesta,
joku kuuntellusta.

Kilpailu lisidédntyy - asiakkaan kohtaamien viestien maéra dalyton = huomion
saaminen (entistikin) hankalampaa. Vaikutus pitii tehi kolmessa sekunnissa*

*) ei-tieteellinen luku, mutta mieti omalla kohdalla paljonko aikaa annat vaikka yhdelle some-postaukselle



Copywriting atk-aikana - ja sananen mediaymparistoista

Mainossokeus = mainontaa niin paljon, etti hypatiin mainosten yli. Mainonta
kanavanatiivia, jolloin siti katsotaan osana kanavan sisaltoa.

Oikea viesti vairissi mediaymparistossi = mediaeurojen ja resurssien hukkaa

Vaira viesti oikeassa mediaymparistossa = mediaeurojen ja resurssien hukkaa

Mutta - World Is Your Oyster - voit tavoittaa globaalin asiakaskunnan
kotisohvaltasi.



Copywriling @&
Saas

(miksi tanaan kannattaa olla hereilla)




Copywriting SaaS-palveluissa - miksi tarkeaa?

SaaS-palveluissa ensisijainen myyntikanava on digitaalinen.
Erittiin kilpailtu ympéristo ja erottuminen on pakollista
Sovelluskaupoissa sinulla on muutama rivi tekstia, milli pitad vakuuttaa kayttija

Hyvin copywritingin avulla saat asiakkaat tutustumaan palveluusi, kokeilemaan
sitd ja pysymaéin sen kiayttijina.

SaaS-palveluiden markkinoinnissa / kehityksessa kiaytossi analytiikka - pystyt
oppimaan tekemisestisi ja parantamaan siti datan perusteella.

Tehdessisi ensimmaisti SaaS-palveluasi, sinulla ei ole kassassa tarpeeksi

rahaa copywrilerin palkkaamiseen - toimit itse oman palvelusi copywriterina.

<

Pakottaako
investoriraha
pankKkitilii -
call me!



SaaS — Markkinointi ja asiakashankinta

Uutiskirjeiden sisallot

Palvelun verkkosivut
Kampajalindirien rakentaminen
Konversiopisteiden rakentaminen ja
optimointi - esimerkiksi tilaussivu
Some-markkinoinnin sisalto
Google-markkinoinnin sisalto
Sovelluskauppojen palvelusisallot
Hakukoneoptimointi (SEO)

Tavoitteina:
Asiakashankinta

Markkinoinnin
konversioasteen
parantaminen ja
parempi hyotysuhde
(ROAS)



UX/CX

Onboarding
Kayttoliittymatekstit
Sovelluksen sisilto ja ohjeet
Toimintokehotteet
Tukisivut

Tavoitteina:

asiakaspidon
parantaminen (churn)

suosittelijoiden
saaminen

asiakaskokemuksen
parantaminen (CX)



Case: Hero-elementin

copylys




Mainoksen tehtava

1. Ansaitse huomio
2. Kerro viestisi
3. Suostuttele toimintaan



Mainoscopyn anatomia @ rm, =

Headline - Otsikko\
Body Copy - sisilts Turn Emails into Revenue

Win new customers with the #1 email marketing and
Call to Action - miti haluat automations platform* that recommends ways to get

asiakkaan tekevan more opens, clicks, and sales.
T



INTUIT
mailchimp

Turn Emails into Revenue

n
H e a d I I n e Win new customers with the #1 email marketing and

automations platform* that recommends ways to get
more opens, clicks, and sales.

Heratia huomio

Valitse yleiso, kenen haluat kiinnostuvan . _ .
“Otsikko” eri medioissa

Kerro kokonainen viesti

Videon ekat sekunnit
Radiomainokset ekat
sekunnit

Verkkosivun hero
Printin otsikko
Uutiskirjeen otsikko
Some-postauksen
nosto tai ensimmainen
lause.

Ohjaa eteenpaiin sisaltoon



INTUIT
mailchimp

Turn Emails into Revenue
0 y Win new customers with the #1 email marketing and
automations platform* that recommends ways to get
more opens, clicks, and sales.

Kertoo miksi kiinnostua ratkaisusta
Perustelee ratkaisun, vertailee vaihtoehtoja

Vakuuttaa

Printin sisalto
Verkkosivuston sisallot
Uutiskirjeen sisalto
Some-postauksen
sisilto



INTUIT
mailchimp

- Turn Emails into Revenue
a 0 c I 0 n Win new customers with the #1 email marketing and
automations platform* that recommends ways to get
more opens, clicks, and sales.

Aktivoi toimintaan

Kertoo mita seuraavaksi tulisi tehda
Puhelinnumero

Osoite

Kartta

Nappula
Sahkopostiosoite
Tilauslomake

Ohjaa eteenpiin



It's all about €

Skenaario A Skenaario B

Tilauksen arvo 10 € / kk Tilauksen arvo 10 € / kk

100 000 vierailijaa 100 000 vierailijaa

5 % tutustuu pa{veluun syvemmin 7.5 % tutustuu ]Qalveluun syvemmin
= 5000 tutustujaa = 7500 tutustujaa

5 % tilaa palvelun = 250 tilausta 7.5 % tilaa palvelun = 560 tilausta

= 2500 € / kk =5600 € / kk

Miten tuo 2.5 % tehdidn? Kiinnostavampi kuvaus, parempi ohjaus toimintaan,
vakuuttavampi lupaus...



Copywriting
Kaytannossa

eli miten ansaitset ensimm
Internet-eurosi helpommin




Product

Mika tuotteesi on
Miksi se on ainutlaatuinen

Miksi ainutlaatuisuus on
merkityksellista

Miten merkityksellinen
ainutlaatuisuus viestitiin ostajalle

Product, motherfué’:kers. Product.

Stringer Bell, The Wire



Ominaisuus vs. Etu

Suomalaisen insinoorimarkkinoinnin klisee - puhutaan ominaisuuksista, ei siitd miti etua se tuottaa asiakkaalle.

Keltainen Erottuva

Pyyhekumi péaissi Et tarvitse erillistd pyyhekumia
Myydain 5 kpl paketissa Yhdelli kertaa pitkiksi aikaa
Grafiittikirki Toimii pakkasella

Terotettava Voit saitiad kirjoitusjalkea



JUST BECAUSE YOU ARE UNIQUE
(R

DOES NOT MEAN YOU ARE USEFUL




Kenelle myyt - eli
tuote x asiakas

Vastaa kysymyksiin

1. Kuka asiakas on? BFD

a. Beliefs - mihin uskoo
b.  Feelings - miti tuntee
c. Desires - miti haluaa

2. Mitki tuotteen ominaisuudet ovat
asiakkaalle tirkeitd?

3. Miksi asiakas haluaa ostaa tuotteen?

4. Mikai tuoteominaisuus on tirkein
asiakkaalle?

= Kiteytys tiasta on USP

(Unique Selling Proposition)

Tydkalu: ostajapersoona

“Tiina”

Demografia Tavoitteet ja haasteet

Kiinnostuksen kohteet =~ Miten voimme auttaa
ja harrastukset



USP

Unique Selling Proposition

1) Lupaus minki annat ja lunastat

2) Eroaa Kilpailijoista: kilpailijat eivit tarjoa tai
vol tarjota samaa

3) Lupaus joka liikuttaa vuoria - se on asiakkaalle
riittavin tarkea

USP erottaa tuotteesi kilpailevista vaihtoehdoista.
Kilpaileva vaihtoehto on myos “en tee mitiain”



Perusrunko copyyn

DO

o9
N N N N’

=

Hanki huomio
Osoita tarve ratkaisulle
Kerro miten ratkaiset tarpeen

Todista etta voit toimittaa ratkaisun

o Vertaile ratkaisuja, kayta
testimoniaaleja, kerro eduista

Ohjaa toimintaan
o Osoite / CTA / kartta / puhelinnumero /
sihkoposti

Find out why we’re best-in-
class

The #1 email marketing and automations platform* that
recommends ways to get more opens, clicks, and sales.

Up to 25x ROI 22 years experience

seen by Mailchimp users* helping businesses sell more

11IM+ Users $1.7K per campaign

of Mailchimp globally generated on average*

Muita kehvsmalleja

AIDA (Attention, Interest, Desire,
Action)

5P (Picture, Promise, Prove, Push,
Personal)



Perusmalleja copytekstin tekoon

Ennen - jilkeen
Mika muuttuu hankkimalla tuote

Hyoty - ominaisuus

Minka hyodyn voi saada ja miki sen tuo
Ongelma - ratkaisu
Minki asiakasongelman ratkaiset
Lupaa - todista

Miti lupaat muuttavasi ja miten

Optimize with
analytics &
reporting

Asafmsr Adafoen Co

Analyze performance with
custom reports, funnel
visualizations, and industry
benchmarking.



Copy-kehyksia

FAB

Features - mita
ominaisuuksia tarjoat

Advantages - miti etuja
ominaisuudet tuovat

Benefits - mitia hyotya ne
tarjoavat

BAB

Before - miki on
lahtotilanne tai ongelma

After - miki on
positiivinen lopputulos tai
hyoty minka lupaat

Bridge - miten palvelusi
kuljettaa lahtotilanteesta
maaliin

PAS

Problem - miki on
lahtotilanne tai ongelma

Agitate - miksi ongelma
on todellinen ja kannattaa
ratkaista - heti!

Solution - miten palvelusi
kuljettaa lihtotilanteesta
maaliin



Viela yksi - Persuasion Equation

Urgent Problem. Ongelma joka pitia ratkaista heti.
Unique Solution. Ratkaisu uniikilla tai uudella tavalla ongelmaan.

Unquestionable Proof. Ammattilaisen suosittelu, testimoniaalit, referenssit,
arvostelut.

User-Friendly Proposition. Helppo ja selkei seuraava askel.

© Gary Bencivenga



Mista raakamateriaali copyyn

1.

Kerii olemassa oleva tieto aiheesta yhteen

a. markkinointimateriaali, tutkimukset, tekninen tieto, suunnitelmat... jos tuote ei ole valmis tai

sitd ei ole markkinoitu, kiiyti tietoa sen kehitysvaiheista

Kysy kysymyksii tuotteesta

a. Miten se toimii, miten vertautuu kilpailijoihin, miti se maksaa
Kysy kysymyKksii yleisosta

a. Minki asiakasongelman ratkaisee, kuka asiakas on, kuka tarvitsee
Piata mika tavoite copylli on

a. Tutustuttaa, saada ostamaan, ohjata verkkosivulle...
Haastattele / kysy ihmisilti lisitietoja tai nakemyksia

a. Kysy asiakkailta / kehittéjilti
Kiyta ChatGPT:ta tai vastaavaa*

* seuraavalla slidella lisda






Copywriting Al-aikana

ChatGPT = varma tapa tehdi kidenlampoisti & .
Mutta

Loistava tukityokalu copy-prosessiin!

PS. jos Al tekee parempaa jialkei kuin sind, kannattaa harkita uranvaihtoa.



Copywriting Al-aikana

Versiointi: “kirjoita kolme erilaista versiota tista otsikosta”
Ideointi: “viisi otsikkoa joissa mainitaan sana Neptunus”
Tiivistiminen: “tiivisti 1000 merkkiin”
eri nikokulmat: “kaksi versiota joissa toisessa ostaja on kokenut ja toisessa aloittelija”
Tyylilajit: “rennompi Kirjoitusasu”
nikokulmien simulointi: “kerro sama mutta olet tyoskentelet pelastushenkiloni”
Kieliversiot: “samma pa svenska”
Rakenne: “tee rakenne palvelun myyntisivulle”

Kilpailijoiden vertailu: “mitké ovat palvelun keskeiset edut”



Copywriting Al-aikana

ChatGPT:lla paaset vihintian irti tyhjan paperin syndroomasta.
Mutta: iléi ulkoista (myynti)vastuuta Al:lle.
Al voi hallusinoida, keksii “faktoja” ja nikokulmia.

Al ei osta palveluasi, vaan oikea ihminen tekee sen (vield).



Loppusuora: vinkkeja hyvaan

copyelamaian




Vinkkeja hyvan copyn tekemiseen

pd
e

C R R

Muista myos:

Tuotteellasi /
Kirioita tiiviisti brandillisi on Tone
1rjo1ta tiviisu of Voice - pida se
Kayta yksinkertaisia termeji yhdenmukaisena.

Lyhyet kappaleet ja lauseet / sisalto sopivina suupaloina

Valta teknisti jargonia ja virkamiestonkkoytta

Al# kirjoita itsellesi vaan vastaanottajallesi ja ihmiselle

Mene suoraan asiaan

Kerro tarkasti yleisen kuvailun sijaan

Valitse adnensavy yleison mukaan - yleisesti ystavallisyys kantaa
Alé ole 4lio - el seksismié, rasismia tai muuta moukkamaisuutta
Muista maali - mitd haluat tekstisi johdosta tapahtuvan



Case: verkkosivuston heatmap

Priorisoi sisalto

Taman

Téarkein myyntivaittima V.e.rlil.{.os.l.v un-
kavija nikee aina.

Seuraavaksi tirkein myyntiviittima

- et Fold - tista
Siti seuraavaksi tirkein e — alaspiin piti
Jne. tehda toitd, etta

= = kaviji jatkaa
Myyntivaittdmat priorisoituna ja loogisessa selaamista.

jarjestyksessi

No Yapping - kukaan ei lue horinaasi
loppuun, jos et ole kiinnostava

Ps. viestinnissa sama kidanteisena - ikiva asia
saatetaan haudataan tiedotteen loppuun




Tarkistuslista

Annatko sen miti lupaat otsikossa

Onko copy kiinnostava (kohderyhmaillesi)
Onko copy helppo luettava ja ymmarrettiva
Onko viitteesi uskottava ja/tai totta

Onko copy vakuuttava?
o  Herattia huomion, saa kiinnostumaan, perustelee viitteet ja ohjaa tekemain

Onko copy tarkka?

o  Miti ominaisuuksia, paljonko sadstai, mitd hyodyttia
Onko copy tiivis ja siini ei ole mitaan ylimaaraista?
Onko copy relevantti asiakkaalle
Onko kerronta soljuvaa
Ohjaako copy toimintaan?

S VTR Wb

O © o



Lopuksi - miten tulen hyvaksi copywriteriksi?

Tunne palvelusi / tuotteesi

Tunne asiakkaasi

Ole utelias Hyva copy / copywriter =
copy joka saa aikaan
Lue / kuuntele paljon tuloksia.

Kirjoita paljon

Tutki, Kirjoita, julkaise, testaa, opi
tuloksista. Toista.



Harjoitukset




Harjoitus 1: HERO

Suunnittele SaaS-palvelusi verkkosivustolle hero-elementti.
Milli otsikolla vangitset huomion?
Miten esittelet sovelluksesi olennaisen viidessi sekunnissa?

Mita kehotat asiakasta tekemaan?



Harjoitus 2: DUMMY AD

Tee kuvitteellinen mainos palvelustasi vaikkapa lehden etusivuna
Miten otsikoit

Miti kerrot ja missi jarjestyksessa

Mika rooli kuvalla ja tekstilla

Miti haluat tapahtuvan



