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Copy loeb.
Loeb sama tugevalt kui hea disain.
Ja véhemalt sama palju kui osav strateegia.

Ukskdik kui geniaalne sinu miiiigiplaan ka ei ole, kui seda tutvustab 15ik ,,Tere
tulemast meie toodetega tutvuma. Ara unusta: sina oled parim!*, siis ei joua ei sinu
idee ega &ri kodulinnast kaugemale.

Hea ja haarav tekst

« sisaldab t&pselt edastatud sGnumit;

« on tihti Gsna matemaatilise Ulesehitusega, kuid méjub loomuliku ja
emotsionaalsena;

« paneb lugeja tundma, mdtlema ning — mis kdige tahtsam — otsustama;

« tekitab potentsiaalses kliendis arusaama, et temast hoolitakse ja et tema peale on
mdoeldud.

Kui oluline copy on?

Olgu tegemist pealkirja, mahuka valjaande sisu, reklaami, sotsiaalmeedia postituse,
kodulehe rippment, banneri voi pisikese kirjaga blanketi jaluses — iga tekst
valjendab sinu bréndi, toote voi teenuse olemust.

Hea tekst muudab su ndhtavaks ja vOib su ari tdsta mitte
lihtsalt ndgemisulatusse, vaid kdrgmaestiku tasandile.

Copy on toote- ja teenusedisaini sOnaline osa. Veebis seob ta kokku kodulehe
optimeerimise (SEO) ja sisuturunduse. Teda tuleb luua samasuguse strateegilise
tdpsusega nagu turundusplaani.

Alati ei pea sul olema isiklikku copywriter’it (tekstikirjutaja). Kasulik on
mdjusa copy kirjutamise tehnikaid ka ise vallata.

Just selleks me sulle selle juhendi koostasimegi.



Kellele see juhend suunatud on?

Juhend on moeldud ettevotjale, reklaamiagentuuri to6tajale, turundushaile,
blogijale ja kdigile teistele, kes kirjutavad laiemale publikule.

Kogu jargnevast infost on kasu muidugi ainult siis, kui sa selle praktikasse paned.
Ja teed seda enne oma konkurenti!

PS. Teksti sujuvuse huvides rdagime edaspidi kbikjal toodetest, kuid mdtleme selle
all muidugi nii tooteid kui ka teenuseid. Ning et tekst = copy.

Aga millest siis juttu tuleb?
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. MINE JAHILE

Koige aluseks on toote téielik mdistmine.

Copy puhul kehtib 80/20 reegel nii: 2 minutit Kirjutamist nGuab 8 minutit eeltdod.
Toote moistmiseks koosta endale tabeleid voi diagramme, tee nimekirju voi
jooniseid. Peaasi, et saad enne kirjutamise alustamist tapselt aru, mida kirjeldama
asud. Pida infojahil kinni kdik vajalik.

Kui jahilkaik on 1&bi, esita endale jargmised neli kiisimust.

1. Mis on toote sisu?

Kirjelda seda lihtsalt, paari lausega.

Looklaused jata toimetamise faasi. Seleta toode lahti sellisel moel nagu seletaksid
oma emale.

Niiteks nii: ,,Koerte piigamine on vajalik nende tdugude omanikele, kes peaksid
muidu palju aega koera sugemisele piihendama. Pligalast saad koera to6péaeva
I6pus katte ja dhtu vdite juba koos metsas veeta.*

2. Mis on toote puhul markimisvaarset?

Pane kirja koik olulised isedrasused, mis sinu tootel on.

On ta kliendi jaoks eriliselt paindlik, téeliselt isiklik, luksuslikult pika garantiiajaga
vOimingi 0koloogilise eripdraga?



Hiljem saad nendest omadustest koostada unikaalse mitgipakkumise (UMP).
Unikaalne mudgipakkumine on konkreetne lubadus, mille sa potentsiaalsele
kliendile annad.

See lubadus eristab sind konkurentidest ja veenab
voimalikku klienti toote eest raha valja kdima.

Meeldejdav ja eristuv on nditeks M&M’si kommide UMP, mis kolab nii:

,Piimasokolaad, mis sulab sinu suus, mitte sinu kdes. “T60tab, kas pole?

3. Millist probleemi toode leevendab?

Ostuotsus stinnib tavaliselt kas soovist suurendada naudingut vdi vdhendada
ebamugavust. Tihti on viimane neist isegi mojusam.

Matle labi, millele sina keskendud.

Enneolematu suusadisain on lahe. Aga kui tegemist on suuskadega, mis kunagi ei
murdu, on see mitu korda vingem ostupGhjus.

4. Millised on toote omadused ja kuidas nad
kasulikud on?

Tee endale nimekiri toote kdikidest omadustest ja nende kasust.

Ostuotsus sunnib kasu, mitte omaduste pohjal.

Néiteks inimene hoolib sellest, et tema koer oleks terve ja tugev, mitte aga
aminohapetega tdiustatud graanulitest.

Oma toodet tunned sa nlitdseks juba hasti.

Kui oled kogu vajaliku info katte saanud, on aeg kaardistada alad, kus seda infot
rakendama hakata.See on osa eeltddst, mis on vaja &ra teha enne paris Kirjutamise
juurde asumist. Nii saad teada, mida, kellele ja kuidas kirjeldada.



Il. KAARDISTA ALAD, MIS ON
KLIENDI JAOKS SEKSIKAD

Iga inimese jaoks seisneb seksikus erinevates asjades.

See, kuidas sa midagi muud, oleneb sinu sihtriithma soovidest, hirmudest,
sotsiaalsetest vajadustest ja ostueelistustest.

Tee endale selgeks,

« kes toodet praegu kasutab;

« kes veel toodet osta soovib;

« mis klienti toote puhul kdige enam r6dmustab voi hirmutab;
« miks kliendid seda esimest korda ostsid;

« kustkohast klient toote kohta infot leidis.

Selleks tee marks6nade uuringut ning vaata, kuidas ja mida sinu potentsiaalsed
kliendid Google’ist otsivad.

Loe foorumeid (kui vaja, tGstata seal kiisimusi ka ise) ja toota labi tagasiside, mida
kliendid on nii sinu toote kui ka konkurendi analoogsete toodete kohta andnud.

Vajadusel kogu infot kiisimustiku abil ja vaata labi ettevGtte andmebaas (siit void
néiteks leida seoseid klientide ostueelistuste ja elukohtade vahel).



Igal sihtriihmal on oma unistused, hirmud ja ootused.

Néiteks ei keskendu 20-aastased ajalistele vditudele, mil lapsevanemate jaoks on
oluline nii voidetud aeg kui ka tooted, mis koormavad keskkonda vahem.

Olles teadlik oma sihtriihma eelistustest, sotsiaalsetest vajadustest ning ka
hirmudest, saad kdike seda arvesse votta ka teksti tonaalsuse ja keelekasutuse
valikul.

Nuld on aeg otsustada, kas kdnetad oma klienti

« humoorikalt,

« informatiivselt,

o tosiselt,

« harivalt voi

« rakendad eelnevate vdimaluste kombinatsiooni.

Pariselt kirjutama asudes tasub alguses proovida paari erinevat stiili, et néha,
milline neist sinu eesméargiga kdige paremini haakub.

Praeguseks on sul korralik tilevaade nii oma tootest kui ka inimestest, kes seda
kasutavad ja kasutada voiksid.

Aeg on liikuda selle kdige magusama ehk kirjutamise juurde.

Selleks, et potentsiaalne klient sinu oivalise teksti [6puni loeks, pead haarama tema
tdhelepanu juba esimeselt sonalt.



111. PEALKIRJA MAAGILINE VAGI

Grigori Oster

MUINASJUTT

PISIASJADEGA

Pealkirjal on Uks eesmérk: juhatada lugeja esimese lauseni.

Vaid pealkirjast kaasahaaratud inimene jatkab teksti lugemist.

Millele pealkirja luues tugineda?

Selleks, et lugeja tahelepanu tdeliselt haarata, peab pealkiri olema

o unikaalne

Naiiteks mojub tileskutse ,,Astu sisse! Meie piimakokteil on nii paks, et ta imeb!*
julge ja unikaalsena. See tekst naitab, et sinu bréndil on iseloomu, ja kingib sulle
Klientide tahelepanu;

« kasulik

Pealkirjast peab vélja tulema selge kasutegur ehk see, mida klient tdnu teksti
lugemisele (teada) saab. Selles votmes on kirjutatud naiteks pealkiri ,,13 pohjust,
miks elukaaslane sulle kunagi vastu ei vaidle*;

. tépne
Lugeja peab saama viga selge pildi, millega on tegu. Naiteks pealkiri ,,Jdame sind
alati igatsema‘ koidab kiill lugeja tdhelepanu, kuid ei anna talle rohkem infot;



e pakiline voi tungiv

Pealkirja pakilisus paneb kliendi edasi lugema. Néiteks pealkiri ,,Kas liigne
tootevalik on sulidi kahanevas muigis?* tekitab hésti tolle vajalikult tungiva tunde.
Koiki neid tingimusi tavaliselt tihte lausesse ei mahuta, mone aga kill.

Mida hoida meeles kditva pealkirja
Kirjutamisel?

« Pealkiri voiks sisaldada maksimaalselt kiimme sdna.

« Sinontumisdnastik on sinu sdber.

« Vaata inspiratsiooniks professionaalsete blogijate lehti.

« Kasuta marksdnu nii, et need kdlaksid loomulikult.

« Vaata, kuidas pealkirja pikkus sinu tekstikandjale sobib.

« Testi pealkirja tootamist selleks moeldud keskkonnas (vaata X. peattikki).

Pealkiri peab haarama lugeja tdhelepanu taielikult.

See peab olema selge ja omandoline ning tegema kdik, et lugeja liiguks pealkirjast
edasi jargmiste ridadeni.

Arvesta sellega, et mida liihem tekst, seda keerulisem pealkirja enamasti kirjutada
on.

Kui oled pealkirja paika saanud, saad asuda sisu kallale.

Lugejale lahedale joudmiseks vota niid kasutusse strateegilised mojustamis-
meetodid.



V. 5 STRATEEGILIST
MOJUSTAMISMEETODIT

Selleks, et tekst viiks kliendi soovitud otsuseni, l&htu kirjutades strateegiast, mitte
sisetundest.

Jargmised viis meetodit toovad sinu toote v6imalikule ostjale emotsionaalselt ja
ratsionaalselt lahemale.

1: rohuta eeliseid, mitte omadusi

Kirjuta sellest, millist kasu inimene sinu tootest saab, mitte sellest, millest ta
koosneb. Koostist uurib klient alles siis, kui tal on tdpsem huvi tekkinud.

Niiteks konetab tekst ,,Enam ei pea sa otsima pistikutega kohvikuid* inimest
paremini kui ,,Sulearvuti anood haarab liitiumiioone vaga suures koguses*.

2. vajuta emotsioonipedaal pohja

Kas tead seda tunnet, mis paneb inimesi 00 otsa poe ukse ees seisma, et hommikul
esimeste seas kétte saada too uus telefon voi kontserdipilet?

Just sama tunde peab looma ka sinu tekst.
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See peab sutitama kliendis Kire ja andma emotsiooni, mida ta sooviks oma
sOpradega jagada. Pikk ostupdhjenduste nimekiri seda seisundit ei tekita.

3: ole nii tapne kui voimalik

Mida tapsemini midagi kirjeldad, seda usutavam sa oled ja seda tugevamalt hakkab
lugeja sellele kaasa m&tlema.

Naiteks pealkiri ,,S8asta aastas 348 eurot kolab usutavamalt kui ,,S84sta kuni
paarsada eurot!*.

4: tutvusta end autoriteedina

Kas sa oled mingil alal spetsialist?

Kas keegi sinu meeskonnast on meister milleski haruldases voi ka igapéevases?

Inimestel on kalduvus autoriteete rohkem usaldada.

Kui sul on spetsialist omast k&est votta, maini ta tekstis dra. Ta ei pea olema
asjatundja selles valdkonnas, millest parajasti Kirjutad.

Néiteks sportjalgratta tookindlusest voib vabalt radkida ABC Banki
investeerimisjuht Sven Svensson:

,,Hoolides vordselt nii kliendile lubatud tdhtaegadest kui ka enda tervisest, olen
oma Speedbike’i rattal toéle viandanud juba viis aastat. Hiljaks ei ole ma jaanud
kordagi.*

5: pane soovitused enda ari kasuks toole

Kliendisoovitused on kiireim tee usaldusvaarsuseni.
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Soovituste abil réhutad targalt oma toote pbhiaspekte, votmekliente ja oma
klientide mitmekesisust.

Kui Gtled ise, et just sinu maasikad on kdige magusamad, voib see olla kill bige,
aga mojub pisut ebausaldusvaarselt. Targem on neist rd&kida hoopis nii:

,,Linna kdige magusamad maasikad.* Martin Miiiir, Kondiitridri Taignanépp
peakondiiter

Maojustamismeetoditest l&htudes ei pea sa muretsema ideepuuduse le.

Luues teksti, milles kohtuvad vahemalt kaks-kolm sadrast meetodit, vormub kirjutis
sinu ees Usna kiirelt. Lisaks ei ole ta kirjutatud tiihja dhku, vaid juhib klienti
ostuotsuseni.

Selleks, et potentsiaalne klient oma otsusele l&hemale jouaks, saad kasutusse votta
ka taiendavad mdjustamispdhimotted.
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V. 6 MUUKI TOSTVAT
MOJUSTAMISPRINTSIIPI

Ma vist ei peaks ...

JAAKARUDE HEAKS!

P

VOTA SOORIK

JAAKARUDE
HEAKS

Kasuta sonu labimdeldult.

Seda saad edukalt teha, arvestades kirjutamisel teaduslikult tdestatud
mdjustamisprintsiipe.

Aluseks saad naiteks votta pstihholoogia- ja turundusprofessori Robert Cialdini
kuus majustamispbhimatet.

Pohimote nr 1: vastastikkus

Kui inimesele midagi antakse, tunneb ta, et peab selle vastu votma.

Olgu see siis tasuta ndu voi vaike kingitus.

Tekkinud volatunne paneb meid omalt poolt midagi
vastu andma. Naiteks infot voi raha.

Vastastikkus téotab koikide selliste pakkumiste puhul, kus alguses antakse
kliendile nditeks tasuta ligipaas (nt Spotify 30-pdevane tasuta kasutamine) ja
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perioodi 18pus palutakse tal teha valik, kas teenuse kasutamine IGpetada voi
edaspidi selle eest maksta.

Pohimote nr 2: meeldivus

Me tuleme vastu inimesele, kes meile meeldib.
Seepadrast loo endast kuvand, mis ldheb kliendile korda.
Ole sobralik, lahe ja pisut eriline.

Kirjuta isiklikult, jaga enda kohta midagi natuke salajast.

Pohimote nr 3: sotsiaalne usutavus

Olles oma otsust alles vormimas, votavad inimesed tihti eeskuju sellest, mida teised
teevad.

Seepdrast esita fakte selle kohta, kui paljud inimesed sinu toodet juba praegu
kasutavad.

Maini eksperte, igapaevakasutajaid,
kuulsuseid voOi laiemaid tarbijauuringuid.

Sotsiaalsele usutavusele vihjavad néiteks fraasid ,,Filmistaarid kasutavad tiha enam
... voi ,,Paljud professorid kasutavad sellest aastast oma aja planeerimisel...*

Pohimote nr 4: autoriteetsus

Inimesed on loodud autoriteete markama.

Too vélja sertifikaadid ja auhinnad ning sa mdjud kohe osavama, ilusama ja
muidugi tosiselt voetavamana.

Lisa nimedele tiitleid, rGhuta seotust tuntud asutuste v8i inimestega ning sinu tekst
saab endale kiirelt lisakihi usaldusvaarsust.
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Sellist votet on kasutatud néiteks 16igus ,, Toodame lumesahkasid, mis ei vea sind
kunagi alt. Meie elektroonikameeskonna eksperdid on enne to6tanud Audi ja
Philipsi tehastes ning toonud sealt kaasa piihendumuse ...*.

POhimote nr 5: jarjepidevus
Olles millessegi panustanud oma aega ja energiat, kipuvad inimesed selle

tegevusega jatkama.

Kui vBimalik, tee oma potentsiaalsele kliendile alguses vaiksemaid pakkumisi.
Miid talle kasvoi ilma kasu teenimata.

Kui inimene on end sinu tootega juba sidunud, saab ta osaks sihtriihmast. Sellele
grupile on aga kergem léheneda.

POhimOte nr 6: nappus

Vdimalused tunduvad ahvatlevamad siis, kui nad on piiratud.
Seepdrast rohu eksklusiivsusele.

Kasuta oma pakkumistes ajalimiite ja piiratud boonuseid, 6eldes naiteks nii:
,ESimesele tuhandele liitujale kingime eluaegse tasuta kingsepakdlastuse.*

Ka koige vaiksem tekstimuudatus vdib huppeliselt kasvatada sinu kodulehe
kilastajate, ajakirja ostjate vOi toote kasutajate hulka.

Rakendades mdjustamisvotteid, panustad otseselt oma midigi suurendamisse.

Majustamisprintsiibid ei to6ta aga omaette. Need tuleb liita tlejdénud tekstiga, et
nad ei torkaks kummaliselt silma ega m6juks ebausutavalt.

Selleks, et tekst ka tervikuna meelde jaaks, vali kirjutamise aluseks kindel
struktuur ja lahenemisnurk ning hoia nendest kinni.
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VI. 3 TEHNIKAT TEKSTI
STRUKTUREERIMISEKS

Teksti meeldejdévus ei seisne ainult I66vas pealkirjas.

Ka kirjutise struktuur ja/voi lahenemisnurk mangivad olulist rolli selles, kuidas
ning kas tekst lugejat kummitama jaab.

Teksti Ulesehitamiseks on ohtralt mdnusaid tehnikaid. Tutvustame neist kolme.

Tehnikanr 1: THET

THET-i kasutatakse tihti matgitekstis — see hoiab lugeja ootused kdrgel.

o T =tdhelepanu.
Haara lugeja tdhelepanu juba algusest.

e H=huvi.
Toelise huvi tekitamise faasis sa kas lubad kliendile naudinguid voi tuletad meelde
ebamugavusi.

o E = emotsioon.

Kui huvi on tekitatud, siis seod lugeja emotsionaalselt: radgid kasust, mida ta
toodet tarbides saab ja tunneb.
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o T =tegevus.
Kutsud tles tegudele, nditeks ostma voi meililistiga liituma.

Teooriast praktikasse

Esmalt on kdige olulisem saada kliendi tahelepanu.

Lugedes postituse pealkirja ,,Kas soovid hommikul ja 8htul paremini keskenduda?“,
el viska lugeja seda kirja loodetavasti kohe prigikasti. Tdhelepanu on sul seega
olemas.

Jargmise sammuna pead potentsiaalses kliendis tekitama tegeliku huvi. Siin saad
naiteks radkida kognitiivteraapia uuringu tulemustest, mille jargi

« jalutamine rohkem kui 5 km péevas parandab oluliselt aju t66d
« ja keskendumisvdimet ning
« seejarel pusib aju verevarustus muutunud tasemel kuni 24 tundi.

Seejarel nimeta koik eelised, mida inimene jalutamisest saab: alustades mottet66
elavnemisest ja IGpetades verevarustuse paranemisega. See on koht, kus hakkab
stiindima emotsioon.

Veendu muidugi, et sinu faktid pohineksid toel. (Vaata I. peattikki.)

Seejarel liigu voidukalt tleskutse juurde, pakkudes
jalatseid, millega on hea jalutada nii
asfaldil kui ka metsarajal.

Veendu, et pakkumine oleks selge ja isiklik ning et sellele ei saaks kergesti vastu
vaielda.

Voila!
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Tehnika nr 2: PAL

See populaarne tehnika to6tab e-kirjas, sotsiaalmeedia postituses ja tegelikult ka
peaaegu koikjal mujal.

« P =probleem. Seleta probleem lahti.
« A = érritus. Maini, mida see probleem endaga kaasa toob.
« L =lahendus. Paku vélja lahendus.

Kirjutad néiteks nii: ,,Kas tunned end dhtuti tksikuna? Pole hullu. Nii tunneb end
iga kolmas inimene. Onneks on selle vastu kindel ravim: Foorumkino aastapilet.*

Tehnika nr 3: neli sammu

Peale kasude kirjeldamise saad potentsiaalsele kliendile toodet miitia oma
autoriteedi kaudu. See on koht, kus pead lugejat veenma, et ta just sind kuulaks.

Selleks seleta talle korralikult lahti,

« mida sa talle pakud,

« mida ta selle eest saab,

« kessinaoled ja

« Mmida ta peab jargmisena ette votma.

Kirjutad néiteks nii: ,,Kas soovid oma kaaslast tdeliselt tllatada? Kokteilibaar
Kadunud Noorus kingib neljale kliendile imelise dhtu tasuta tervituskokteilidega
meie parimas lauas. Broneeri siin.*

N(ud sa juba tead, kuidas tekstile l1&heneda, milliseid m&justamisprintsiipe
kasutada ning kuidas luua nende tmber tekstistruktuur, mis teeb kohklejast kliendi.

Jargmisena veendu, et kogu tekst saaks vdimalikult ladus.
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VIl. 4 NIPPI SORAVA
TEKSTI KIRJUTAMISEKS

OV S

Lugemise aluseks on ladusus.

Teksti lugemise saad maksimaalselt soravaks muuta jargmise nelja nipi abil.

Nipp nr 1: Kirjuta nagu inimene
Tekst peab olema suhtlus kliendiga.

Inimene ei soovi rdékida ettevotte vOi roboti, vaid teise inimesega. Loo talle see
tunne.

Copy pole koht, kus uhkustada oma akadeemilise vOi
poeetilise sbnavaraga. Teksti eesmark on tulla
lugejale vastu ja hoida teda huvitatuna.

Selleks, et saavutada kliendiga parem kontakt, kasuta eesti keeles vdimalusel
sinavormi.

Nipp nr 2: pane tekst liuglema

Sinu eesmark on panna klient lugema kogu teksti.

Koik algab pealkirjast. Sealt peab lugeja sujuvalt liuglema esimese, sellest teise ja
kolmanda lauseni jne.
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Ara kunagi kasuta tihtegi tithja sdna. Sellised kohataitjad on kohe hoomatavad ja
tdmbavad teksti usutavusele koti pahe.

Mida sujuvamalt lugeja thelt lauselt teisele libiseb, seda kindlamalt ta I6puni loeb.

Nipp nr 3: hoia I6igud lUhikesed

See reegel kehtib peamiselt veebikanalitele, sest seal on lihemaid I6ike lihtsam
lugeda.

Veebiteksti ei loeta enamasti sdnahaaval. Pigem laseb lugeja silmad kirjutisest
pogusalt tle, et otsitav info kiiresti tles leida.

Kasuta pikemaid ja lihemaid lauseid vaheldumisi. Nii hoiad lugemise tempo
elavana.

Nipp nr 4: lase oma tekst tle toimetada

Kirjutajana on kdiki oma vigu vaga raske margata.

Kirja- ja grammatikavead nullivad sinu
usutavuse aga sekundiga.

Leia endale professionaalne toimetaja voi projektiga seotud, hea keeletajuga
inimene.

Kui oled sorava teksti valmis kirjutanud, saad jargmisena selle vaesénade abil
emotsionaalselt puudutavaks muuta.
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VIIl. VAESONAD EHK
VERBAALSED NARKOOTIKUMID

s
=5 ® gleldllk
S E 2 suureparane
markumusvaame
> lootusrikas
= '° julgustav

Osal tekstidest on vdime sind ribide ja puusaluudeni puudutada: jarsku elab sinus
emotsioon, mida seal hetk varem ei olnud.

See kodik on voimalik ilma illegaalse meelemiirgita.

Teatud s6nadel on lihtsalt suurem mojujoud kui teistel.

Tegemist on intensiivseid tundeid tekitavate vdesdnadega, mis annavad sinu
tekstile tugeva emotsionaalse maitse ja teevad sinust parema Kirjutaja.

Selleks, et saavutada kliendiga parem kontakt, kasuta eesti keeles voimalusel
sinavormi.

Emotsioon Seonduvate vaesdnade naited

garantii, eluaegne, tulemused, jarele proovitud, testitud, ametlik,

Turvalisus asjasse puutuv, tuntud

Ahnus saastud, odavam, topelt, varandus, tasuta

Iha provo_kati_ivne, piits, hipnootiline, keelatud, tsenseerimata,
palavikuline

Innustus vallutus, Gllatav, voidukas, imeline, séarav

Revolutsioonilisus enneolematu, ahnus, kattemaks, argpukslik, kurjus, kohene, tundlik

Hirm pimestav, katastroof, orkaan, dudus, pomm

Keelatud vili salajane, unustatud, illegaalne, tlestunnistus, varjatud
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Kasuta vaesonu mdddukalt ja stiilitundega.

Pannes neid thte lausesse liiga palju, jouad kiirelt hollywoodiliku kangelasfilmi
ebausutavuse piiridele.

Samas, vahel on mee mokale méarimisel ka pariselt magus jarelmaitse.

Midues naiteks koolidele ja dppeosakondadele dppemahu arvutamise ning
tunniplaani koostamise programme, saad vagagi hasti alustada alljargnevalt:

,,oina oled harjunud enamiku ajast teistele métlema. V6in kihla vedada, et oled
proovinud juba vaga paljusid tunniplaaniprogramme. Kuna sa oled orienteeritud
tulemustele, meeldib sulle arvatavasti see edukalt testitud toode.*

Motle kirjutades labi, milline emotsioon
sinu tootega kdige paremini sobib.

Kas selleks on r6dm, kurbus, hirm, viha, vastikus, tllatus vOi intensiivne
valjakutse?

Leia domineeriv emotsioon, mida sinu toode toidab voi vahendab, ning kasvoi
Kirjuta ta lehe Glaossa. Nii saad teksti loomise ajal kontrollida, et iga lause oleks
Kirjutatud eesmargiparaselt.

Kasutades véesonu, puhud sa oma tekstile elu sisse. Need sdnad panevad inimest
edasi lugema ja — mis olulisim — tundma.

Véesonu on hea lisada teksti lihvimise voi parast esimese versiooni valmimist.

Médtle vaesdnadest kui toote tihest viimasest kihist: sellest, mis juhib lugeja otse
soovitud otsuseni.
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IX. KUIDAS TEHINGUT
TEKSTI ABIL SULGEDA?

Sul on vaja saada potentsiaalne klient tegutsema.

See ei ole asi, mida hdbeneda. Pead vaid kirjutama tapse ja haarava tileskutse
(calltoaction).

Uleskutset kirjutades lahene olukorrale taas kliendi poolelt.

Ara raagi rahast — seda soovid sina, mitte sinu klient.

Keskendu lubadusele ja sellest saadavale kasule ehk naiteks puhkusele voi
unistuste kodule, mitte laenulepingule.

Intellektuaalne sGnakasutus Emotsionaalne sdnakasutus

Broneeri jousaalitreening téna. Vali joud. Vali tervis.

Kiirusta! Nendest saabastest oleneb minu

Saada minu ostukorv aadressile ... .
nadalavahetus.

Telli dunakast enne 6. augustit. Toeta kohalikke farmereid.

Veebitekstide puhul to6tab ratsionaalsem ja konkreetsem uleskutse tavaliselt
edukamalt kui puhtal emotsioonil pdhinev tekst. Vdhemasti meie kogemusel.

Traditsioonilises meedias tootab edukalt ka emotsionaalne sénakasutus.
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Tingiv kdneviis jadgu ndrkadele. Naiteks fraas
., Kui soovid koolitust tellida, kliki siia* nditab kliendile
selgelt, et tegelikult ei ole tal vaja seda teha.

Muuda oma Uleskutse personaalseks ja valdi kulunud fraase.

Ja mis kdige olulisem: dra oma uleskutset kuhugi ara peida.

Nuld ongi koik tehtud.

Oled kirjutanud valmis kogu vajaliku teksti ja Idpetanud selle soovitud tleskutsega.

Enne kui asud oma teksti testima, pane ta voimalusel paariks paevaks kdrvale.

Nii on sul kergem kustutada oma lemmikvaljendeid, ebavajalikke sdnu ja &hmase
loogikaga mottekaike.

« Lisaks vaata kindlasti kriitilisel pilgul tle, kas saad kusagilt teksti lihemaks
votta.
« Veendu, et tekst poleks uleliia illustreeriv ega liigselt emotsionaalne.

Kui oled kirjutise kullipilgul tle kéinud, siis proovi jarele, kuidas see tekst
inimestega kohtudes reaalselt tootab.

24



X. TESTI, TESTI JA SIIS
KORRAKS VEEL... TESTI

Selleks, et sinu tekst to6taks plaani jargi, l&hene testimisele sama pdhjalikkusega
nagu lapsele nime valides.

Testimine teeb targemaks.

Testimine vOib tunduda keerukas, kuid see nditab sulle teed kasumipotentsiaalini,
millest sul enne aimugi ei olnud.

Muutes naiteks (ihte sdna e-kirja teemareas, veebilehe
alammentits voi Uleskutsenupu sdnastuses, void jouda
sadade vOi tuhandete rohkemate klikkideni.

A/B-vordlustest

A/B-testimine on reaalajas toimuv kahe eri tekstiversiooni (ka kujunduse)
paralleelne testimine.

Selleks tee ks tekstiversioon ndhtavaks 50 protsendile kiilastajatele ja teine
versioon teisele 50 protsendile kilastajatele.
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A/B-testimise kaigus saad vorrelda nii veebilehe pealkirju ja sisu (kasuta néiteks
Optimizelyt) kui ka e-kirja pealkirju (kasuta nditeks MailChimpi) ning e-kirjade
sisu ja tonaalsust.

Selleks, et 10ikaksid nditeks veebilehe testimisest maksimaalse kasu ja saaksid
tegelikkusele vastavad andmed,

1. veendu alustuseks, et kasutad sobivat valimimahtu. Uldiselt soovitatakse
ignoreerida neid tulemusi, mis on kogutud vahema kui 350 kasutaja pealt;

2. hoia silm peal neil alamlehtedel, kuhu kilastaja jouab viimasena. Siin voib
peituda koht, mis vajab tekstilist (v0i visuaalset) parandamist;

3. vaata, millisele alamlehele maandumislehelt liigutakse ja kas see liikumine
toimub nii, nagu oled planeerinud;

4. tee eraldi andmekogu nende inimeste kohta, kes labisid kogu ostuprotsessi.
Uuri, mida nemad tegid teisiti. Kas nad vaatasid ronkem alamlehti, ja kui
vaatasid, siis milliseid? Kas nad joudsid sinuni mingi muu turunduskanali
kaudu? Kogu see info aitab sul oma turunduslikke jéupingutusi optimeerida;

5. lahene testimisele alati sustemaatiliselt. Mdtle tépselt 1abi, mida sa testida
soovid ning mis on selle eesmérk. Testi korraga ainult tihte elementi.

Testimine ei ole lihtne ega kiire t60.
See-eest annab ta sulle voimaluse lihvida turundusteksti taiuslikkusele lahemale.

Ja muidugi 6pid nii tundma oma sihtriihma ning suurendad selle kaudu muuki.
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KOKKUVOTE

NUUd sa tead,

« millest mdjusa teksti kirjutamisel alustada (jahilkaik kogu vajaliku info
omandamiseks);

« kuidas saadud teadmistega tmber kaia (pealkirjast kuni teksti struktureerimise
ja mojustamistehnikateni) ning

« kuidas veenduda, et tekst ka pariselt t06le hakkab (testi, testi ja veelkord testi).
Aeg on asuda kirjutama.

Esimene mote ei pea ega olegi enamasti see kdige parem, igem ega tdhtsam.

Oluline on algversioon kirja saada.Sinu strateegiline kunstiteos saavutab 18pliku
kuju juba toimetamise ja lihvimise k&igus.

Maailm on loodud sdnadest. Kui saad aru, millistest,
saad ise luua selle, mida kdige rohkem vajad.

Juhendi autoritest

Lugusid hakkasin enda ja teiste rédmuks ,»Kobakipp!* Usun sdnade vaesse ajast, mil
kirjutama 28 a tagasi. Viimased 12 a vanaema mulle selle hiitiatusega
oled seda teinud igapdev voi 60. 25 atagasi lajatas.
Usun tekstidesse, mis suudavad luua muutust - Sellest ajast olen ennast ja maailma
panna mdistma, tundma v&i tegutsema. paremaks muutnud. SGnadega.

Marion Jéepera, dramaturg ja copywriter Kaarel Talvoja, Eiffeli strateeg
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Millega teksti kirjutamisel arvestada?

Selleks, et koik kulgeks sujuvalt, valmistasime sulle nimekirja, mille saad korvale
vOtta nii oma esimest kui ka igat jargmist teksti kirjutades.

« tee selgeks, mida toode endast toeliselt kujutab;
« nimeta, millised on tema eelised kasutajale;
« Kkirjelda &ra toote omadused ja igast omadusest saadav kasu.

« tee selgeks, kes seda toodet kasutab;
« motle vélja, millise tonaalsusega sa oma sihtriihmale Idhened.

« kirjuta haarav pealkiri, mis on tdpne, unikaalne ja tungiv;
« kasuta vajalikke marksonu ja pealkirjamudeleid;
 ava alati ka stinontimisonastik.

V.

. jata meelde, et inimene usub kergemini autoriteeti;
 karbi pakkumise aega vm vdimalusi, sest piiratud pakkumine on ahvatlevam;
« loo emotsioone, mitte Kirjeldusi.

V.

« rdhuta tootest saadavat kasu, mitte omadusi;
« anna lugejale otsuse tegemiseks piisavalt pohjendusi.
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VI.

lisa klientide soovitusi, et valjendada asju, mida sa ise Oelda ei saa;
kasuta veebiteksti puhul lihikesi 16ike.

VII.
hoia oma Uleskutse haaravana

VIII.

tutvusta lugejale probleemi ja anna sellele lahendus;
tekita oma lugejas huvi ja emotsioon ning seejarel kutsu ta tles tegudele.

IX.

leia oma tekstile alati toimetaja voi korrektor;
testi nii teksti pealkirju kui ka sisu (&ra unusta ka tleskutsenupu sonastust!).

X.

liigu edasi jargmise véarika projektini!

Paneme meeleldi sdna ka Sinu kasuks toole:

Info@eiffel.ee
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