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Kotisivusi tehtdava on
tarjota kaikki syyt
valita yrityksesi

Oletko koskaan ajatellut, onko sivuillasi riittavasti
houkuttelevaa sisaltoa? Sellaista sisaltoa, mika auttaa
asiakastasi tutustumaan palveluusi ja erityisesti sen
tuottamiin hydtyihin. Sellaista, mika purkaa ostamisen
esteita?

Hahmottaako asiakas syyt valita juuri yrityksesi
mahdollisimman selkeasti? Erottuuko sivustosi
edukseen kilpailijoista? Sisaltaako sivustosi niin
vastustamattoman tarjouksen, etta olisi suorastaan

hoélmoa olla ottamatta yhteytta?

Mikali kaipaat apua sisallon ideointiin tai sinulla on
koskaan ollut vaikeuksia keksia, mista sivuilla

kannattaa kirjoittaa, tama opas on juuri sinulle!

Ja meidan Velhojen hihasta voi aina kiskaista, jos

kaipaat apua kotisivujenne hiomisessa!

velho
VISIO

Koska rakastamme konkretiaa,
[ahdimme kasittelemaan aihetta oheisen
rautalankakaavion avulla. Mita sisaltoa
kaytanndssa sivulla kannattaa siis olla?

Lahdetaan kaymaan kaaviota seuraavilla

sivuilla ylhaalta alas!




Banneralue

Kertoo mita, kenelle ja miksi?

Mita?

Sivuiltasi pitaa tulla heti silmailemalla selvaksi, 16ytaako sivuille tulija ratkaisun ongelmaansa.
Miksi nain? Nettimaailmassa sisaltéa ei kuluteta samalla tavalla kuin painettua kirjaa. Aika on
rajallista ja palveluntarjoajia on runsaasti. Napparan sloganin paikka ei ole siis ensimmaisena

sivuillasi vaan mainitse selkeasti, mita palvelua tarjoat.

Kenelle?
Mikali tarjoat "kaikkea kaikille”, ei viestisi kosketa ketaan. Rajaa rohkeasti kohderyhmaa, ja kerro
siita - nain saat heti luotua "tama on tarkoitettu minulle” -tunteen unelma-asiakkaallesi, mika

on edellytys, etta kotisivua lahdetaan lukemaan eteenpain.

Miksi?
Koska kukaan ei osta tuotetta, vaan lopputuloksen (kukaan ei osta
poraa, vaan reian seinaan), niin laita ihnmeessa kiteytys siita, millaisen

lopputuloksen palvelusi saa aikaan (tai mista paasee eroon).

3 sekunnin saanto tarkoittaa sita, etta
tuntemattoman henkilon taytyisi saada vain
hetkessi selvii, MITA tarjoat tai hiin jatkaa _
eteenpain. Tata kannattaa testata! . :

RS



Ongelmien kuvailu

kertoo, etta tunnistat asiakkaasi
haasteet

Miksi kannattaa kuvailla niita ongelmia, mihin tarjoat ratkaisua? Koska yksikaan kauppa
maailmassa ei ole syntynyt ilman tarvetta tai ongelmaa. Ongelmien kuvailu vahvistaa
unelma-asiakkaasi tunnetta, etta tama on tarkoitettu hanelle ja etta yrityksesi tarjoaa

ratkaisun.

Mista tunnistaa, mita ongelmia unelma-asiakkaalla on? Ei valttamatta suoraan mistaan. Voit
tehda kokemukseesi perustuvan parhaan arvauksen, mutta ala tuudittaudu omaan
mutu-tunteeseen. Tarkein tehtavasi on oppia tuntemaan asiakkaasi ajatusmaailma ja ne

haasteet, mita tdma kokee arjessaan.

Voit tutkia unelma-asiakkaita kahdella tapaa. Jos tapaat heita, niin kysy ja kuuntele. Laita
muistiin, mita sanoja tama kayttaa ongelman kertomisessa ja kayta

naita ilmaisuja omassa viestinnassasi.

Voit myds hyddyntaa digimarkkinointia. Voit esimerkiksi testata kahta
erilaista ongelmaa + ratkaisua ja data kertoo, kummasta kohderyhmasi

on kiinnostuneempi.

Kaikki taman oppaan sisaltoehdotukset eivat
sovi kaikille toimialoille - poimi siis vain _

teille toimivat!




Hyodyt
eika vain ominaisuudet

Pyri pitamaan nakokulma asiakkaan elaman helpottamisessa. Asiakkaita ei ensisijaisesti, ikava
kylla, kiinnosta yrityksesi, tuotteesi tai palvelusi, vaan se, miten he itse hyotyvat paatyessaan
asiakkaaksesi. Vaihda palveluistasi kertominen asiakkaasi tilanteen, ongelman ja ratkaisun
kuvailuun.

Esim 1: Tuotteemme xyz on vallan mainio ja laadukas. Kaytannossa tama tarkoittaa sita, etta
et joudu kolmen vuoden valein ostamaan uutta kuten yleensa, vaan tuote saastaa sinulle rahaa
pitkalla aikavalilla. Eli voit lisata ominaisuuden peraan jatkeen "kaytannossa tama tarkoittaa

sita...

Esim 2: Kun kerrot tuotteestasi ominaisuuden, haasta itseasi kysymalla itseltasi "mita sitten?".

Tuotteessamme xyz:ssa on saankestava UV-pinnoite. Mita sitten? Voit siis sailyttaa sita ulkona.

Mita sitten? Saastat arvokasta lamminta varastotilaa. Jne.

Esim 3: pystyisitko sisallyttamaan tekstiisi ilmaisun "Milta tuntuisi,
kun.."? Lahde ihmeessa herattamaan tunneperaisia mielikuvia

tuotteesi kaytosta, jos vain saat sen luontevasti sopimaan tekstiisi!

Kaanna nakokulma pois itsesta
asiakkaaseesi! Laske montako kertaa
mainitset "mina / me” - pystytko vaihtamaan _

nakokulmaksi ’sina / te”?

ot
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Sina ja kokemuksesi

rohkeasti esiin!

Ihmiset ostavat palveluita mieluiten ihmisilta, ei kasvottomilta yrityksilta.
Luottamuksen rakentaminen lahtee liikkeelle siita, etta potentiaalinen asiakas tutustuu
palveluita tarjoavaan inmiseen. Vaikka yrityksesi olisi iso, vastuuhenkilon kuva

kannattaa silti laittaa nettisivuille.
On myds hyvaa sisaltoa, kun sivuilla tiivistetaan, mihin yhteyshenkildon osaaminen
perustuu.

Valokuvan kayttaminen on jo hyva alku, mutta oletko miettinyt videoiden
hyoédyntamista? Videoilla voidaan valittaa persoonallisuutta ja haluttua tunnelmaa

aivan eri tavalla kuin pelkkaa tekstia ja kuvaa kayttamalla.

Entapa jos kuvaisit esittelyvideon, jonka avulla tuot esille myyntisivun keskeisimmat
viestit? Nain tavoitat nekin, jotka eivat jaksa tai ehdi keskittya lukemaan
teksteja. Parhaimmillaan sivuillasi oleva videotallenne voi tehda

myyntityota puolestasi ympari vuorokauden.:)

Panostaisinko valokuvaukseen?
Aidot valokuvat, joissa on yrityksenne oikeita
ihmisia nostaa yrityksenne visuaalista ilmetta
laadukkaammaksi kuin geneeriset

| ]

kuvapankkikuvat. -




Nain saat lukijan
sisdistamaan viestisi

El TEKSTISEINIA, VAAN HELPOSTI SILMAILTAVAA tekstin on hyva olla helposti silmailtavaa.

Pilko tekstiseinat luovasti

Kun otsikkosi ovat kiinnostavat ja houkuttelevat, myds

Ei ole yhdentekevaa, kuinka kotisivuille asemoidaan sisaltda. Vaikka Viliotsikot silmaillaan ensin

tekstisi olisi todella timanttista ja hydtylahtdista, sita ei lueta, jos Mita enemman pystyt kayttamaan valiotsikoita, sita

tarkein sanoma hukkuu pitkiin tekstiseiniin. varmemmin edes ne tulevat luetuksi.

Lyhyet kappaleet helpottavat silmailya

Suurin osa nettisivuillesi tulijoista lukee vain pelkat otsikot ja niiden

perusteella paattaa, tutustuuko muuhun sisaltésn. Pitkat tekstimassat kannattaa jakaa lyhyisiin kappaleisiin.

Kun mietit, milta sivustosi nayttaa puhelimella, on

Mutta onneksi on olemassa monta tapaa muokata pitka teksti ] o o
suotavaa suosia lyhyitd, vain muutaman lauseen pituisia

kiinnostavammaksi lukea: +==--eccmcmmc e e e e e e a - o ]
kappaleita.

Tiivista ja ole selkea

Loydatko tekstistasi pitkia lauseita? Voisiko ne jakaa

Kun otgikkasi ovat kiinnostavat ja houkuttelevat, rayos kahteen napakampaan lauseeseen? Entapa I6ytyyké

teksti 3 helposti silmailtavaas — . . - C -
ipeAEIai P 2 tekstista ammattijargonia tai vaikeaselkoisia ilmaisuja?

Pitkattekstimassat kannattaa jakaaflyhyisiin kappaieisiin. N&mE voivat olla raskaita lukea.

Kun mietit, "QiltaiSiVEStosFhadtaapunelimella, on
. L . o Muista myos
suotavaa suosia Iybyita, vain 6x\\aman fauseen pituisia

kappaleita. Mita epgdhnr 2Oy WELYE Kayetamaan
valiotsikoita, sifa varmendmin edes ne tulevat luetuksi.

LoydatkefteksStiStasipitikia lause tag2 VoIsSikone jakaa
Palstoitus Luettelot Kuvatekstit

kahteen napakarmpaan lauseeseen? Entapa loyiyko

tekstista teknista sanastoa, ammattijargoniatal

vaikeaselkoisia ilmaisuja? Nama voivat olla raskaita lukea, Ylia esimerkki infografiikasta.




Suositukset ja todisteet

ovat elintarkeita

Se, mita jokainen meista pelkaa ostotilanteessa, on kysymys: menetankd

rahani saamatta vastinetta?

Yritys voi kertoa palvelustaan monia asioita, mutta on paljon
vakuuttavampaa, kun yritysta suosittelevat oikeat ihmiset, mielellaan
nimen ja kuvan kera.

Miten yrityksesi keraa asiakaspalautetta? Onko se systemaattista? Saatko
kerattya sellaista palautetta, jota voit hyddyntaa markkinoinnin lisaksi myos
palvelusi kehittamisessa? Tata prosessia voi tehostaa esimerkiksi erilaisilla
sivuille upotetuilla kyselyillg, jotka voi lahettaa asiakkaalle palvelun
suorittamisen jalkeen.

Onko palvelusi toimivuutta mahdollista
mitata numeerisesti tai tilastollisesti?
Jos on, sivuille kannattaa lisata "ennen
ja jalkeen" -dataa, joka nayttaa palvelusi
tuottavan asiakkaillesi toivottuja _

tuloksia. ; g '




Hinta

rohkeasti esiin!

Hintojen esittaminen nettisivuilla on jotain, mista meilla Velhovisiossa keskustellaan yleisimmin

asiakkaittemme kesken.

Usein yrittajat pelkaavat esittaa hintoja siksi, koska haluavat raataloida tarjoukset, osa pelkaa
kilpailijoita, osa pelkaa, etta hinta pelottaa porukkaa pois, eikd myyja saa mahdollisuutta perustella

palvelun arvoa.

Mutta jos itse olisit kiireinen asiakkaasi, niin houkuttaako Kysy tarjous -nappi sinua? Moni meista
haluaa saada tiedot nopeasti, ja talléin valinta helposti kaantyy sille kilpailijalle, joka kertoo
edes hintaesimerkin. Moni ostaja ei ehka mielelldan Iahde innokkaaseen myyntirumbaan, mita
kysy tarjous -napin painamisesta helposti seuraa. Ja muista, etta saastat omaa aikaasi, kun turhiin

tarjouskyselyihin ei kulu aikaa.

Ja Kilpailijoiden pelon voi heittaa romukoppaan silla, etta tuotteistat
palvelut vertailukelvottomaksi ja hammennat soppaa omalla

persoonalla (ja tata ei voi kopioida kukaan).

Houkuttaako tuotteistaminen? Hyva -
tuotteistaminen auttaa yritysta tekemaan asioita
tehokkaammin, selkeammin ja

skaalautuvammin, mika johtaa parempaan

kannattavuuteen. 2 .




Hinta ja tuotteistaminen

KULKEVAT VAHVASTI KASIKADESSA

Mita on tuotteistaminen? Se on palvelun paketoimista helposti
ostettavaan muotoon. Niin helposti ymmmarrettavaan muotoon,

etta sen voisi periaatteessa ostaa vaikka verkkokaupasta.

Myos kohdeyleisdn rajaaminen on tarkeaa, jotta ei tule
tarjonneeksi kaikkea kaikille, koska sitten viesti ei resonoi enaa

kenessakaan.
Tuotteistaminen parantaa kannattavuutta.
Kumpi kuulostaa paremmalta?

Silpputyot ja raataldinnit. Vaikeiden asioiden selvittelyt. Tydlaat

tarjoukset.

Vai selkeat paketit, joihin on tydnkulku ja hinnoittelu valmiiksi
mietitty. Ja jotka voit koska tahansa laittaa skannaamaan

markkinoita digimarkkinoinnin keinoin.

Kun yrityksella on hyvat kotisivut, joille on mietitty valmiit
pohjat tuotteistamiseen, on kampanjoiden testaaminen

helppoa.

Onko teilla sellaiset kotisivut, jotka tukevat a) tuotteistamisessa

b) kysynnan testaamisessa samalla kun nukut?

Mikali ei, ja kaipaatte apua, niin autamme mielellamme!

Mielestani hintojen esittdminen nettisivuilla on hyvaad
asiakaspalvelua ja silla voidaan sadstaad valtavasti kaikkien

osapuolien aikaa. Lisaksi selked hinnoittelu voi olla jopa Kilpailuetu.

Maaret Borg

luova suunnittelija, Velhovisio Digital Oy




Kampanja
kertoo syyn toimia juuri nyt

Kun asiakas vertailee palveluntarjoajia, luonnollisesti ne, jotka tarjoavat parhaat edut, nousevat
karkeen harkittaviksi. Myds rajattu saatavuus tai aika voivat olla vahvoja syita valita juuri tietty yritys
— erityisesti kun tarjolla on etuja, jotka saattavat menna sivu suun jos paatdsta lykkaa. Tassa

muutamia ideoita kampanjoihin:

Porkkanat ja bonukset Tama voi tarkoittaa esimerkiksi lisapalveluita kaupan paalle tai

ilmaista tyonaytetta, kuten konsultaatiota tai testikayttdoikeutta.
Niukkuuden tunne Tarjolla voi olla vain rajoitettu maara paikkoja tai tuotteita.

Kiireen tunne Tarjous voi olla voimassa vain rajoitetun ajan (visuaalisesti nayttava aikalaskuri

voi toimia konkreettisena muistutuksena rajallisesta tarjousajasta).

Hinnan alennukset Taman kanssa kannattaa olla varovainen, jotta

asiakaskuntasi ei muutu halvimman hinnan perassa juoksevaksi.

Tyytyvaisyystakuu on ostokynnyksen
madaltaja nro 1. Jos tarjoat jamakan takuun,
voit kasvaneella kysynnalla peitota
moninkertaisesti mahdolliset, mutta
harvinaiset takuun vaarinkaytokset.




Sisaltoideoita

on valtavasti

Alla lisaa nakokulmia, mista voi ideoida sisaltdéa (naita kaytetaan
yleisesti erityisesti premium-palveluiden ja verkkovalmennusten

myyntisivuilla).

Kenelle sopii, kenelle ei Taman avulla lukija tuntee, etta palvelu
on tarkoitettu juuri hanelle.

Miksi vaihtoehtoinen tapa ei toimi Mits seuraa, jos valitaan

vaihtoehto B ja kuvaillaan siihen liittyvat ongelmat.

Miksi pitaa pitaa toimia nyt Kuvataan seuraamuksia siita, mita
tapahtuu, jos ei ryhdyta toimenpiteisiin. Miten ongelmat saattavat

pahentua ja mita pitkan aikavalin seurauksia siita voi olla?

Monetisointi \oidaanko palvelun arvoa kuvata euroissa? Voisiko
esittaa, kuinka paljon asiakas

saastaa valitsemalla palvelusi?

Tama on mahdollista Kun sinulle alkaa kertya runsaasti toinen toistaan
juuri sinulle

parempaa sisaltoa, jossain vaiheessa asiakkaasi ei
Vahvistetaan uskoa siihen,

) N enaa tata pysty kaikkea kunnolla sisaistamaan
etta palvelu toimii, vaikka

asiakkaalla ei olisikaan tiettyj yksittaisella myyntisivulla. Materiaalia kannattaa
pohjataitoja tai aiempaa kierrattaa somekanavissa, blogissa ja uutiskirjeessa, “
kokemusta.

niin saat samalla hyvaa sisaltoa myos niihin.



UKK-kysymykset
on loistava tapa taklata
ostamisen esteet

Vaikka olemme kasitelleet aiemmmin esimerkkeja, jotka eivat sovi
kaikille toimialoille, "Usein Kysytyt Kysymykset" eli UKK sopii lahes
kaikille yrityksille.

UKK-palstalla tyypillisesti vastataan kysymyksiin, miten palvelu toimii
ja muita asiakkaan pulmia. Mutta sitd voidaan hyédyntaa myoés

ostamisen esteiden kasittelyyn.

Rakenteellisesti UKK voi olla sellainen, etta vastaukset avautuvat
klikattaessa. TAma avattava / suljettava laatikointi on visuaalisesti
tehokas ja voidaan integroida myds muihin tekstiosioihin sivustolla,
jolloin sivuston yleisilme sailyy kevyena ja

selkeana.

Usein kysytyt kysymykset
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g . s Kannusta kohdeyleisoasi kysymaan!
Opit unelma-asiakkaasi ongelmista,
ja voit soveltaa kysymyksia myos

erinomaiseksi some- ja

uutiskirjesisalloksi.




Painike

ohjaa toimimaan

"Call-to-Action" eli CTA tarkoittaa toimintakehotetta, joka yleensa

liittyy sivustosi painikkeisiin.

Nama painikkeet opastavat asiakasta toimimaan haluamallasi
tavalla. Voit paattaa, ohjaako painike yhteydenottolomakkeelle,

ajanvaraukseen vai suoraan verkkokauppaan.

Sivustollesi kannattaa sijoittaa painikkeita eri kohtiin: alkuun,

keskelle ja loppuun.

Sen sijaan, etta painikkeessa lukisi "Tilaa tasta", teksti voisi olla

esimerkiksi "Aloita tasta" tai "Kylla, haluan [asiakkaan saavuttama

lopputulos]™.

Kerro myos painikkeen
yhteydessa, etta mita tapahtuu
yhteydenoton jalkeen - kuinka

pian vastaat, Idhetatkd . . . L. .
e Asiantuntijayritysten CTA on usein ilmainen

tapaamislinkin jne.

kartoitus. Mita jos tuotteistaisit myos tapaamisen?

Ps. Tiesitko, mika on tutkitusti

tehokkain painikkeen vari Tarjoa konkreettisia kehitysehdotuksia,

verkkokaupoissa? Vihrea — aivan nakokulmia tai Vaikkapa minianalyysin juur i “
kuten liikennemerkeissal | hinen tilanteeseensa - eli tarjoa aitoa hyotya

vastineeksi ajankaytosta.



Tavoita

potentiaalinen asiakkaasi
uudelleen

Potentiaaliset asiakkaasi ovat eri vaiheissa ostopolkuaan. Jotkut
etsivat aktiivisesti ratkaisua ongelmaansa, esimerkiksi Googlen kautta,
kun taas toisilla ei ehka ole akuuttia tarvetta tai he eivat edes tiedosta
ongelmaansa.

Luottamuksen rakentaminen vaatii useampaa kontaktia.

Sivuiltasi tulisi loytya elementteja, jotka antavat mahdollisuuden olla
uudelleen yhteyksissa. Voit esimerkiksi ohjata heita seuraamaan

somekanaviasi tai kannustaa liittymaan uutiskirjeesi tilaajiksi.

Jos asiakas on vertailuvaiheessa, han
saattaa unohtaa yrityksesi vieraillessaan
kilpailijoiden sivustoilla. Juuri tasta

syysta sivuillesi kannattaa asentaa

uudelleenmarkkinointipikseli tai -tagi.

N4in voit tavoittaa kavijat uudelleen Tiesitko, etta tarvitaan keskimaarin 7
esimerkiksi Googlen Ads-tydkalujen kosketuspistetta ennenkuin asiakas

kautta tai kohdistaa mainontaa heille ottaa yhteyttéi? Siksi markkinointia

Facebookissa.
AeeRooKiss kannattaa tehda pitkajannitteisesti eika

heti odottaa suoria tuloksia.



Kokeiltiin kerran,
mutta ei toiminut meilla

MARKKINOINTI EI OLE PIKAJUOKSU,
VAAN MARATON

Kuulostaako tutulta? Koska tyokalenterissa on
hiljaista, laitetaanpa joku kampanja pydrimaan. Ja
kun kauppaa ei tule, julistetaan etta

digimarkkinointi ei toimi meilla.

Eihan sellainen toimi, myyntia kylmalle yleisdlle.
Sehan on vahan sama kuin menisi torin laidalle

toitottamaan, etta haluan menna naimisiin.

Jotta asiakas alkaa luottamaan yritykseesi, tarvitaan
keskimaarin 7 kontaktia ennen yhteydenottoa. Tata

varten digimarkkinoinnin kanavat ovat oiva tuki.

Mutta paraskaan markkinointikampanja ei toimi,
ellei perusta ole kunnossa. Markkinointiin ei
kannata sijoittaa eurokaan, jos myyntisivu ei ole

kunnossa.

Harmittaa myds, etta alalle on piintynyt
toimintamalli, etta digimarkkinoinnin tekijat
hoitavat VAIN digimarkkinoinnin. Digimarkkinointi
ei voi olla tehokasta, ellei kotisivusto ole viritetty

konvertoimaan (eli tuottamaan yhteydenottoja).

Koska intohimonamme on asiakkaan aito menestyminen, olemme
mielellamme mukana rakentamassa yrityksille kokonaisvaltaista kotisivut

+ markkinointi -kokonaisuutta asiakkaan tavoitteiden mukaan.




Myo6s nama vaikuttavat kayttokokemukseen

VOIT RASTITTAA JA TESTATA, ONKO KAIKKI KUNNOSSA KOTISIVUILLANNE

. Hakukoneoptimointi
Vaikka kotisivusi olisivat kuinka hiotut, ne tarvitsevat
kavijoita ollakseen tehokkaat. Hakukoneoptimointi on

keskeinen keino lisata sivuston kavijamaaria.

. Puhelinndkyma

Nykyaan suurin osa kayttajista tutustuu sivustoihinne
puhelimensa kautta. Siksi on valttamatonta, etta

mobiiliversio toimii moitteettomasti eri laitteilla.

. Sivuston nopeus
Mikali sivusto ei avaudu nopeasti, jatkaa kiireinen kayttaja
matkaansa toiselle sivulle. Laadukas webhotelli ja kevyet

kuvat vaikuttavat tahan merkittavasti.

Analytiikka
Sivustolle kannattaa asentaa analytiikkatydkaluja, jotta
voidaan seurata muokkausten vaikutusta

kavijaliikenteeseen seka kayttajakokemukseen.

Konversioseuranta
tarkoittaa mahdollisuutta nahda, mika
markkinointitoimenpide tuottaa millaisia tuloksia,

esimerkiksi yhteydenottojen maaran osalta.

Selkeys ja ulkoasu
Selkea ulkoasu kay kasikadessa ammattimaisen ulkoasun
kanssa. Tarkeinta on, etta asiakas pystyy silmailla

tarkeimmat paakohdat ja loytaa tiedot nopeasti.

Ps. Jos kaipaat apuja kotisivujenne kanssa, ole ihmeessa yhteyksissa Velhovisioon.

Laita viestia meille velho@velhovisio fi tai pirauta Maaretille numeroon 050 576 1688

Ja taalta lisaa tietoa: www.velhovisio.fi
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Koska rakastamme mindmappeja

ESITTELEMME VELHOVISION NAIN :)

Aito auttamisen halu
Luottamus

e Rehellisyys

Yli15 vuoden
kokemus

Sadat tyytyvaiset

Tekninen
velho asiakkaat
REICISIE] Saat meilta kaiken
Takataskusta tarvittavan
l6ytyy aina kikkoja
ja kakkosia IVEEIETSEIN
Jatkuva

Lehman hermoinen

kouluttaja :) kouluttautuminen

markkinoinnissa

Laaja digitydkalujen

Saammeko auttaa sinua kotisivuasioissa?
Ota yhteytta 050 576 1688 tai velho@velhovisio.fi

Myyntia tukevat
WordPress-kotisivut

Verkkokaupat-
ja verkkokurssialustat

INEIREEER o)

Asiakkaan
menestyminen

PK-yritykset
Toimialue
koko Suomi
B2C
B2B

Visuaalinen
velho

Tekstiseinien
pilkkominen :)
tuntemus

Sisaltoéideointi ja
tekstiaihioiden kirjoitustaito

Innostuminen asiakkaasta
ja taman yrityksesta
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Cotisvut ja verkicokaus




