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PENGENALAN EMAIL MARKETING 1. Apa itu Email Marketing? i.



Sebelum kita memahami konsep email marketing, adalah penting untuk kita memahami apakah itu email. Email atau elektronik mail (surat elektronik) adalah suatu sistem surat menyurat melalui internet.



ii.



Ianya melibatkan pengguna mewujudkan satu akaun email secara percuma atau berbayar.



iii.



Contoh perkhidmatan email percuma adalah Gmail, Yahoo Mail, Hotmail dan sebagainya. Manakala berbayar adalah melalui syarikat-syarikat telekomunikasi atau syarikat perkhidmatan internet yang menawarkan perkhidmatan untuk mendaftarkan nama perniagaan tersebut sebagai alamat email.



iv.



Email marketing pula adalah suatu kaedah pemasaran yang menggunakan sistem email untuk menjana pendapatan.



2. Ciri-ciri Email Marketing: Untuk memastikan email marketing dapat dimplementasi secara effektif, sifat email tersebut perlulah: i.



Ringkas dan kandungan tidak terlalu panjang



ii.



Mengguanakan ayat-ayat yang mudah difahami



iii.



Mampu menarik minat si pembaca dengan gaya penulisan (penulisan kreatif) yang sesuai



iv.



Mampu membawa pembaca untuk mengambil tindakan untuk mengenali produk/perkhidmatan yang ingin dijual dengan lebih mendalam atau terus melakukan belian online secara langung (Call to Action) melalui pautan pada email tersebut
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3. Jenis-Jenis Email i.



Mengirim email yang berisikan promosi secara langsung untuk memperolehi pelanggan baru atau memujuk pelanggan yang sedia ada untuk membeli lagi. (Direct Email).



ii.



Mengirim email untuk meningkatkan kesetiaan pelanggan dan meningkatkan hubungan dengan pelanggan melalui kandungan yang bersifat informasi (Newsletter) yang mana penerima boleh melanggan (subscribe) kepada perkhidmatan tersebut. Informasi yang dihantar berkait rapat dengan minat pelanggan tersebut.



iii.



Menempatkan iklan pada email orang lain. (Menempatkan iklan pada email newsletter). Iklan tersebut perlulah berkait rapat dengan kandungan email tersebut agar lebih mudah mempengaruhi pelanggan
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RASIONAL EMAIL MARKETING UNTUK USAHAWAN Email masih digunakan dalam perniagaan, walaupun ramai yang mengatakan mereka tidak menggunakannya tetapi sebenarnya mereka tidak guna dengan serius atau kurang faham bagaimana mengunakannya untuk perniagaan. Orang yang berniaga memang serius menggunakan email dan untuk menarik minat pelanggan membeli produk peniaga, ada beberapa taktik yang betul yang boleh gunakan. Email marketing sangat effektif kerana ianya 1. Menekankan konsep targeted marketing dimana penerima email adalah dari segmentasi yang telah dikenalpasti (melalui database yang telah dikumpul) dan bukan dihantar secara rambang (SPAM) 2. Masa yang diperlukan untuk menghantar email-email tersebut begitu singkat dan mudah 3. Kos untuk mengendalikan email marketing adalah sangat minima dan tidak melibatkan tenaga kerja yang ramai. Ini berbeza dengan maildrop yang dilakukan dari rumah ke rumah pada kos yang sangat tinggi 4. Email yang dihantar keluar adalah secara automatik dan mengikut jadual yang telah ditentukan. Oleh itu pembaziran waktu kerja dapat dielakkan 5. Disamping itu pengunaan email marketing membolehkan aktiviti pemasaran yang lebih meluas. Ianya dapat ditumpukan ke pelbagai lokasi di dalam dan luar Negara 6. Melalui email, pengirim dapat mengukur keberkesanannya melalui respon penerima email tersebut
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KITARAN EMAIL MARKETING Database Percuma atau Berbayar



Pengumpulan database mengikut segmentasi sasaran Promosi Jualan



Informasi Produk



Keahlian / Langganan



Pembelian



Pelanggan Berpotensi



EMAIL DALAM BISNES
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Antara kaedah mendapatkan pelanggan untuk membeli adalah dengan pendekatan ‘Opt-in’ atau ‘Opt-Out, 1) ‘Opt-In’ adalah kaedah dimana penerima email diberi pilihan untuk sentiasa menerima tawaran promosi terhadap sesuatu produk. Jika penerima berminat, mereka akan klik untuk bersetuju menerima email susulan sekiranya ada promosi-promosi terbaru dari peniaga. Berikut adalah contoh kaedah-kaedah Opt-in:



TANYA



    



Hantar berita Tawarkan diskaun, promosi Kongsi freebies Lancarkan kursus emel Guna kontek sedia ada



MUSLIHA T



PAKSA



  



Jadikan ‘content’ anda tamat tempoh ( free trial) Bina area untuk ‘member’ sahaja Adakan pertandingan atau cabutan bertuah







 



Letakkan checkbox bagi pendaftran ‘newsletter’ di bahagian pendaftaran Subscribe pada orang yang komen Subscribe pada orang yang bagi content



2) ‘Opt-Out’ pula adalah penerima email telah dijadikan ahli untuk menerima tawaran-tawaran promosi melalui email kerana peniaga telah meletakkan alamat email penerima didalam ‘mailing list’peniaga tanpa kebenaran mereka. Tetapi penerima boleh mengeluarkan (opt-out)alamat emailnya dari mailing list dengan memaklumkannya kepada peniaga tersebut. Kaedah ini mungkin akan mendatangkan persepsi negatif kepada penerima yang merasakan privasi email mereka telah dieksploitasi oleh peniaga.



KONSEP ENGAGEMENT & PENGGUNAAN SISTEM KLT 7



1) Asas Proses KLT Proses menjual melalui dunia digital mempuyai 3 peringkat iaitu Know, Like & Trust. Bagi seorang jurujual yang baik, mereka perlu faham dan tahu bahawa ketiga-tiga komponen ini adalah penting untuk mendapatkan sesuatu jualan yang berkesan. Sekarang kita lihat, apakah itu Know, Like & Trust:



i.



KNOW: a) Jika kita ada produk yang bagus, tapi tiada orang yang mengetahui tentang kewujudan produk kita itu, itulah fasanya dimana kita harus mencipta kesedaran tentang produk kita. b) Inilah masa kempen pemasaran memainkan peranan yang sangat penting. Objektif utama kempen ini adalah untuk mendapatkan lebih ramai orang (kita panggil suspek) mengetahui tentang kewujudan produk/servis kita.



ii.



LIKE: a) Bila ada yang sudah TAHU (KNOW) tentang produk, cabaran seterusnya adalah untuk tarik minat (LIKE) mereka agar lebih mengetahui produk/servis kita. b) Tak logik mahu minta orang (kita panggil sebagai prospek) beli produk kita jika mereka tak minat pada produk kita.



iii.



TRUST:
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a) Pembelian cuma terjadi bila orang (kita panggil pelanggan) sudah ada kepercayaan (TRUST) kepada produk/servis kita. b) Bila mereka sudah sangat percaya, barulah kita boleh menjual berkali-kali kepada mereka tanpa rasa ragu. 2) Kategori Sasaran Pembeli Sekarang, kita lihat pula ‘extension’ daripada konsep asas KLT ini iaitu kategori sasaran pembeli. Disini, kita akan mengupas konsep pelanggan-penjual dengan lebih mendalam



i.



SUSPEK: a) Suspek bukanlah orang yang kena tuduh tetapt suspek adalah orang yang berkemungkinan menjadi pelanggan kita atau dalam bahasa mudah, suspek adalah Orang Luar. b) Orang-orang ini bukan keluarga atau kawan-kawan kita. Mereka adalah orang luar yang memang tiada idea langsung tentang kewujudan produk/servis kita. Cabarannya disini, adalah untuk membuat kempen pemasaran untuk menarik minat mereka menjadi PROSPEK.



ii.



PROSPEK:
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a) Prospek pula adalah orang yang berminat mahu membeli produk kita. Mereka masih belum membeli kerana mereka mencari sebab sebenar untuk mereka melakukan pembelian. b) Dalam fasa ini, mereka akan mempertimbangkan semua kemungkinan untuk meneruskan hasrat pembelian ataupun tidak. Ini adalah fasa yang agak kritikal bagi seorang jurujual, kerana pada waktu ini semua kemungkinan (baik-buruk) bakal terjadi. iii.



PELANGGAN: a) Pelanggan pula adalah orang yang mahu, mampu dan sudah bersetuju untuk membeli produk kita. b) Mereka sudah beri isyarat pembelian. c) Pada fasa ini, kita sepatutnya menjual sebanyak mungkin nilai kepada mereka. Dengan cara ini, lebih untunglah bisnes kita.



3) Kaedah Membesarkan Perniagaan Terdapat 3 kaedah untuk mengembangkan atau membesarkan bisnes kita iaitu dengan menambahkan jumlah pelanggan, menambahkan jumlah pembelian pelanggan atau menambahkan pembelian purata pelanggan Kaedah untuk membesarkan keuntungan bisnes ini dikenali sebagai, CVO (Customer Value Optimization). -Sila rujuk carta aliran m/s 11-
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CUSTOMER VALUE OPTMIZATION (CVO)



Determine your product market/fit



PILIH SUMBER TRAFIK PENGIKUT FB Ads



SEO



Media sosial



Blog



Adwords



Tawarkan lead magnet YE S



Tawarkan tripwire YE S



Siri Follow-up



N O



YE S



Tawarkan produk utama YE S



Siri Follow-up



NO



YE S



NO



Siri Follow-up



Beri pengganda untung YE S



NO



NO



YE S



NO



CIPTA ‘RETURN PATH’ Pemasaran emel



Blogging



Retargeting



Media sosial



Audien khusus
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Di bawah ini adalah langkah-langkah terperinci untuk memaksimakan nilai pelanggan untuk bisnes anda. i.



Tentukan product fit Anda harus tentukan samada pasaran (market) yang anda masuk itu adalah cukup besar. Anda harus tentukan samada pasaran tersebut betul-betul boleh mendatangkan hasil yang diinginkan



ii.



Pilih sumber trafik Biasanya tiada masalah mendapatkan trafik. semuanya boleh dibuat samada menggunakan kaedah percuma atau berbayar. Apa yang perlu kita ketahui adalah kaedah terbaik untuk mengukur nilai harga untuk mendapatkan trafik itu. Apa yang kita patut tahu juga adalah cara untuk mendapatkan (extract) nilai MAKSIMUM daripada trafik tersebut.



iii.



Tawarkan lead magnet Lead magnet adalah tawaran hebat (irresistible) yang memberi nilai paling hebat kepada audiens. Lead magnet biasanya ditawarkan didalam satu WEBSITE yang dinamakan ‘landing page’ yang dibuat khusus untuk menukarkan cold traffic kepada leads. Ianya digunakan untuk mengumpul data penduduk



iv.



Tawarkan tripwire Tripwire pula adalah “absolutely irresistable offer” yang kita beri



dengan harga yang sangat rendah, semata-mata untuk mendapatkan komitmen pembelian daripada audiens. Dari sini, kita sudah boleh bezakan antara pembeli yang betul-betul boleh commit dan prospek biasa saja. Harga yang ditawarkan adalah serendah yang mungkin. Kita kena ingat bahawa kaedah ini bukan untuk buat duit. Objektif utama adalah untuk ‘membeli/mendapatkan’ senarai pembeli berpotensi untuk menjana pendapatan perniagaan kita secara konsisten dimasa akan datang. v.



Tawarkan produk utama (Core product/flagship product). Melalui fasa tripwire, kita telah mengenalpasti pembeli-pembeli yang berqualiti. Yang berada dalam list kita sebenarnya adalah 12



‘emas hidup’. Oleh itu kita sudah boleh menawarkan produk utama kita kepada kelompok pembeli ini. Namun begitu, kita jangan terikut dengan pesaing yang mengenakan harga yang tinggi untuk memastikan keuntungan kerana kita boleh mendapat pulangan yang lebih tinggi dengan menjual produk susulan (profit multiplier). vi.



Tawarkan pengganda keuntungan (profit multiplier) Kebanyakan bisnes tiada tawaran tripwire atau profit multiplier. Apa yang dijual hanyalah produk utama (core product) kepada prospect. Oleh itu untuk membezakan kita dengan pesaing, produk yang dijual perlu bersifat profit multiplier atau mampu ditambah nilai dalam bentuk “Up-Sell” atau “Cross-Sell”



vii.



Cipta jalan untuk ulang proses (return path) Matlamat mana-mana peniaga adalah untuk memastikan pelanggan mereka akan sentiasa kembali untuk melakukan pembelian ulangan. Ini boleh dicapai dengan berkomunikasi secara konsisten kepada mereka melalui kaedah email marketing. Pelbagai tawaran yang boleh diketengahkan seperti lead magnet, tripwires, core offers dan profit multiplier kepada pelanggan. Ini diperkukuhkan dengan pelanggan sendiri memberi KEIZINAN untuk kita menjual kepada mereka. Kaedah inil yang dikenali sebagai Permission Selling.
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MENGAPLIKASIKAN CVO DALAM KAEDAH PEMASARAN EMEL Bayangkan anda ada satu produk. Kita namakan produk ini sebagai Persona Dewi. Persona Dewi adalah Pati Asli Minyak Argan dengan haruman unik memikat. Ini adalah contoh pemasaran emel bagi produk ini: i.



TAWARKAN LEAD MAGNET DALAM SATU LANDING PAGE KHAS. Kini, ada satu produk untuk 1001 kegunaan wanita telah dilancarkan. Margin keuntungan sangat tinggi. Produk sangat mudah jual, hampir pasti tiada langsung risiko penolakan. Peluang anda untuk mendapatkan pendapatan 5 angka sebulan adalah sangat tinggi. Sila masukkan emel anda disini untuk kami berikan maklumannya.



Selepas ada emel opt-in, audiens akan diberikan beberapa emel berturutan menerangkan tentang beberapa aspek brand story Persona Dewi: EMEL 1: Pesona dewi adalah ramuan 100% minyak argan yg ditambah dengan ekstrak vanila dan bunga mawar untuk menyerlahkan lagi rahsia persona kewanitaan wanita di Asia. Persona Dewi boleh digunakan untuk kecantikan rambut, kuku, bibir & kulit yang berkilau dan menawan.
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EMEL 2: Cara penggunaan Persona Dewi adalah titisan. Apa yang cuma perlu anda buat ialah titiskan pati asli Persona Dewi dalam amalan rutin kecantikan harian anda: Titiskan Persona Dewi dalam adunan pembersih muka anda sebelum anda mencuci muka, anda pasti merasai perbezaannya. Wajah anda akan kelihatan lebih bersinar dengan kulit yang lebih anjal. Ini testimoninya. EMEL 3: Titiskan Persona Dewi atas rambut anda sebelum anda masuk tidur, ia akan buatkannya kekal bersinar dan menguatkan akar rambut anda. Ini testimoninya.



EMEL 4: Titiskan Persona Dewi dalam ramuan mandian anda, anda akan merasai nikmat kesegarannya. Ini testimoninya.



EMEL 5: Titiskan Persona Dewi diatas kuku dan tumit anda yang merekah, anda akan lihat perbezaannya. Kuku anda anda dilihat lebih bersinar dan tumit anda akan hilang rekahannya. Ini testimoninya.



EMEL 6: Titiskan Persona Dewi atas bibir anda, Anda akan dapat kesegaran bibir yang anda idamkan. Ini testimoninya.
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ii.



TAWARKAN PRODUK ‘TRIPWIRE’ Bersama dengan semua emel-emel diatas, pihak pengurusan Persona Dewi ada juga menyediakan pek-pek percubaan 5ml dengan tawaran harga menarik (RM20 termasuk penghantaran). Link pembelian turut disertakan dalam lampiran emel diatas.



iii.



TAWARKAN CORE PRODUCT Selepas wujudnya elemen keyakinan, barulah dikeluarkan pek jualan 15ml dengan harga RM70 dengan komisen RM40/unit. Disertakan juga video latihan manipulasi jualan efektif untuk face-to-face, telefon & whatsapp untuk kegunaan agen jualan Persona Dewi.



iv.



TAWARKAN PROFIT MULTIPLIER Antara contoh profit multiplier yang boleh diberikan adalah: a) Kit Marketing untuk klien korporat dengan template lengkap proposal berformat rasmi dengan harga RM150. b) Manual Jualan untuk home party dengan harga RM50. c) Rancangan penaklukan wilayah dengan harga RM50.



v.



CIPTA ‘RETURN PATH’ Selepas mereka berjaya buat jualan dan mahu buat repeat order, mereka boleh pergi ke link tertentu untuk buat tempahan pesanan.
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RULES OF ENGAGEMENT DALAM PEMASARAN EMEL 1. Pasti nama kita stand out dalam emel pembaca i.



penulis emel tipikal: Khairil, Shah, Wan



ii.



penulis emel terbaik: **khairil**, ~shah~, >>wan



iii.



relevannya: audiens yang berada dalam list anda sebenarnya turut berada dalam list orang lain.



iv.



kita harus stand out supaya libel besar peluang untuk emel kita dibaca.



2. Panduan cara tulis emel paling bagus untuk sales conversion i.



Mudahnya, hantar emel anda dalam kempen 30-60 hari.



ii.



Kemudian, cari emel mana yang dapat open & click rates terbaik



iii.



Gunakan winning formula ini sebagai SOP anda.



3. Email mix i.



Ada emel visual



ii.



Ada emel audio



iii.



Ada emel cerita seharian



iv.



Pastikan emel ikut email mix ini.



4. Hukum 80/20 untuk pitching i.



Bila anda emelkan audiense anda, pastikan ianya menepati konsep 80:20.



ii.



Pastikan ianya adalah 80% nilai dan cuma 20% offer.



iii.



Ini akan buatkan hubungan penulis-pembaca jadi lebih lama & kekal berterusan.
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5. Tempat terbaik untuk letakkan link i.



Letakkan link anda dalam 3-4 tempat dalam emel anda.



ii.



Ia adalah diatas (dalam kawasan above the fold), tengahtengah, dihujung emel dan dikawasan PS (pengakhiran email).



6. Lead magnet i.



Lead magnet boleh jadi free report, free video training atau free newsletter.



ii.



Tawaran lead magnet yang betul bakal gandakan kempen lead generation kita.



7. Berapa kali patut kita hantar emel kepada pembaca i.



Emelkan list anda sekali sehari untuk hasil MAKSIMUM.



ii.



Emelkan list anda seminggu sekali boleh membuatkan email anda dibuka (mencapai “Open Rate” yang tinggi),tapi tak semestinya hasilnya maksimum.



8. Tetapkan minimum sequence 30 hari i.



Kajian menunjukkan bahawa sesorang itu perlu dapat sekurangkurangnya 7 kali ‘contact’ untuk bertukar menjadi prospek kepada pelanggan.



ii.



Jadi adalah lebih baik jika anda buatkan turutan (sequence) sekurang-kurangnya untuk tempoh 30 hari.



iii.



Anda boleh mengajar audiens tentang produk/brand anda supaya timbullah Know/Like/Trust itu tadi.



9. Scrub list anda i.



Kita perlu bayar list autoresponder kita setiap bulan. List itu sendiri adalah satu kos.



18



ii.



Selepas beberapa ketika, sesetengah orang takkan buka pun emel yang anda hantar.



iii.



Kadang-kadang, orang macam ni kalau takda pun tak mengapa.



iv.



Oleh itu, scrub orang yang 6 bulan tak buka emel kita ni supaya keluar. kos kita maintain autoresponder pun takkan tinggi sangat.



10. Emelkan tawaran berbeza setiap minggu i.



Umumnya, berikan tawaran berbeza setiap minggu.



ii.



Tawaran sama setiap kali akan buatkan audiens penat dengan anda.



iii.



Jangan pula emelkan offer baru setiap hari. sekali seminggu adalah paling baik.



11. Masa terbaik untuk hantarkan emel i.



Hari TERBAIK untuk hantar emel adalah hari Selasa dan Khamis.



ii.



Masa TERBAIK untuk hantar emel pula adalah 6 pagi dan 12 tengah hari.



iii.



Buat ujian juga untuk pastikan fakta ini.



12. Menulis untuk satu orang dengan spesifik i.



Tuliskan emel seperti kita BERCAKAP dengan satu orang manusia saja.



ii.



Cuba buat konteksnya lebih personal dengan pembaca.



iii.



Cerita sedikit tentang personaliti anda agar lebih menarik untuk dibaca.



13. Segmenkan list i.



Anda harus ada list prospek



ii.



Anda harus ada list pembeli 19



iii.



Anda perlu segmenkan list anda agar setiap satu list bakal dapat tawaran terbaik sesuai dengan status mereka. Di sini, anda boleh buat lebih banyak duit.



14. Promote low, medium & high ticket offer i.



Promote offers dengan price point berbeza.



ii.



Sesetengah orang cuma akan beli item harga rendah.



iii.



Sesetengah orang beli item harga sederhana.



iv.



Sesetengah orang beli item harga tinggi.



v.



Cara untuk maksimumkan keuntungan kita adalah buat kempen tawaran untuk ketiga-tiga jenis item ini.



15. How to resurrect a dead list i.



Hantar satu emel bertanya samada masih berminat untuk tahu tentang ____ ataupun tidak.



ii.



Emel ini akan bantu menghidupkan list yang mati.



16. Calculate EPC setiap masa i.



Setiap kali kita beri offer, kita harus kira EPC.



ii.



EPC adalah earning per click. ia bermaksud berapakah nilai setiap satu klik kepada kempen jualan kita.



iii.



Contoh kiraan adalah kita dapat jualan RM300 berdasarkan 100 klik. kiraan EPC adalah RM300/100 klik. Kita akan dapat EPC = RM1.00. Dalam bahasa mudahnya, kos untuk dapat satu pelanggan adalah RM1.



iv.



Buat analisa EPC.



v.



Berikan fokus lebih kepada jenis kempen yang beri EPC tinggi kepada anda.



17. You have to make a pitch to make money
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i.



Give value untuk trust, liking & connection.



ii.



Namun, kita cuma buat duit bila kita JUAL sesuatu.



iii.



Fokus kepada audiens yang beri income kepada anda.



18. How to get lower complaint rates i.



Untuk kurangkan complaint rates, letterman link untuk unsubscribe. bags untuk deliverability rate.



ii.



Jangan buat selalu.



19. Quick email writing tips i.



Karangan bersifat personal



ii.



Ada hook dalam emel



iii.



Ada CTA (Call to Action) dalam emel
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MENGENALI CALL TO ACTION Apa yang dimaksudkan dengan “Call to Action” adalah suatu tindakan yang diambil oleh sesesorang setelah memperolehi sesuatu informasi tertentu. Contohnya setelah membaca email yang mengandungi promosi jualan maka si pembaca terus klik kepada pautan yang tertera pada email tersebut untuk membuat pembelian online secara langsung .



1. Pilih Posisi ‘Layout’ CTA yang Betul CTA biasanya diletakkan pada awal, tengah, atau hujung isi kandungan newsletter. Tujuan utama anda buat newsletter bukannya untuk berkongsi info, tetapi untuk engage pengguna dengan produk, servis, mahupn jenama anda. Untuk buatkan engagement, anda perlukan CTA.



HEADER ______________________ ______________________ ______________________ ______________________ ______________________ ______________________ ______________________ ____



Content



______________________ ______________________ ______________________ CTA ______________________ ______________________ ------------------------------______________________ ------------------------------______________________ ---------------____ CTA ----------------



__________ _____



Sidebar



CTA



-------------------------------------------------------------



Footer
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2. CTA PADA LIGHTBOX / POPUP Lightbox (popup) adalah salah satu cara kreatif untuk tarik perhatian, dapatkan leads, dan menukarkan prospek. Lightbox akan timbul secara automatik di bahagian tengah skrin menyebabkan perhatian pengguna tertumpu padanya.



Kebaikan i.



CTA pada lightbox antara cta yang paling berkesan. Kajian menunjukkan CTA pada lightbox dapat menarik lebih 1,300% emel berbanding CTA pada bahagian lain.



ii.



Ia kreatif dan menarik. Sekiranya rekabentuk ‘lightbox’ anda menarik, ia akan membuatkan mata pengguna focus dan meluangkan masa untuk baca apa yang tertera pada ‘lightbox’ tersebut.



iii.



Curi perhatian. Kemunculan secara tiba-tiba dan berada di tengah skrin kan buatkan focus tertumpu di situ selagi ia tidak ditutup



Keburukan i.



Kemunculan tiba-tiba, buatkan orang sakit hati. Sesetengah pengguna yang anti popup akan segera tutup laman web yang guna cta pada ‘lightbox’.



ii.



Ada sesetengah kes juga, Lightbox menyebabkan lambat loading



iii.



Dari segi teknikaliti, ‘lightbox’ lebih susah dihasilkan berbanding yang lain
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3. CTA PADA ‘SIDEBAR’ Sidebar ialah bahagian kiri atau kanan newsletter (bukan bahagian utama). CTA pada sidebar perlu diletak lebih tinggi sedikit dari bahagian utama, dan CTA harus pendek tetapi berkesan. Biasanya cuma minta berikan emel. Kebaikan ICTA pada sidebar dengan content saling berkait. Ia sentiasa selari dengan setiap isi kandungan yang sedang dibaca pengguna Ia terletak di kawasan newsletter yang sgt mudah dibaca. Ia tidak menjejaskan pengalaman pengguna. Dari sudut teknikaliti, mudah untuk dipasang. Boleh gunakan plugin. Ia mempunyai banyak ruang untuk ciri-ciri reka bentuk. Senang untuk edit design. Keburukan Selalunya pengguna sudah tanamkan di fikiran, di bahagian tepi (sidebar) ialah ruangan untuk iklan. Ia meyebabkan mereka ‘tidak nampak’ CTA pada sidebar
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4. CTA SELEPAS ‘CONTENT’ CTA juga boleh diletakkan pada hujung artikel, sebelum ruangan footer, dan komen. Apabila pembaca habis membaca artikel, mereka akan berasa teruja dan sedia untuk membeli. CTA selepas ‘content’ keluar tepat pada waktunya. Kebaikan Anda bebas untuk tentukan saiz CTA pada hujung artikel sebab ada banyak ruang untuk anda berkesperimen. Pembaca yang melihat CTA selepas ‘content’ biasanya telah pun teruja dan lebih senang untuk mengikut arahan pada CTA. Gunakan peluang ini sebaik-baiknya. Keburukan Pembaca mungkin tidak habiskan keseluruhan artikel anda sekiranya ia terlalu panjang dan perlu ‘scroll’ ke bawah berulang kali.
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5. CTA PADA ‘FOOTER’ Footer berada di bahagian paling bawah dalam newsletter. Ia dibuat untuk meletakkan segala kandungan yang relevan dengan pembaca artikel anda. Ia boleh jadi dalam bentuk ‘link’, ‘sitemap’, info mengenai cara dihubungi, info media social anda, ‘widget, gambar atau apa sahaja yang sesuai. Yang penting info tersebut harus berguna kepada pembaca secara keseluruhannya tanpa perlu bergantung kepada ‘content’ anda sebelumnya. Selain itu, footer harus dibuat untuk bantu pembaca ikut arahan yang anda mahu mereka lakukan (tujuan utama ‘newsletter’ anda). Letakkan CTA untuk pandu mereka. Kebaikan Footer berada di bahagian paling bawah dalam newsletter. CTA ada footer merupakan peluang terakhir untuk anda dapatkan apa yang mahu dari pembaca. Letakkan CTA pada footer untuk memaksima peluang anda. Keburukan Sesetengah pembaca hanya baca artikel dan tidak memandang pada footer. Mereka mungkin akan terlepas CTA dari anda.
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KESIMPULAN Gunakan Senarai Emel Anda untuk: 1. Dapatkan Trafik Berikan produk percuma Tentukan apakah produk yang ingin kita jual. Dan kemudian tentukan satu produk percuma yang berkaitan dengan produk utama untuk dijual. Contoh cadangan produk percuma: i. Ebook (taktik jana duit, produk kesihatan, info rahsia) ii. Video (taktik jana duit, produk kesihatan, info rahsia) iii. Kupon (baju, buku, dll) iv. Sampel percuma (perfume, mekap, makanan, dll) Disamping itu prospek bolehkan dapatkan produk percuma dengan memberikan email atau memperolehi sumber trafik dari: i. FB Ads, Media sosial, Blog, SEO, Adwords, ii. Senarai emel pelanggan anda yang sedia ada 2. Bina Hubungan atau Jaringan Kommuniti Anda Sendiri 3. Mendidik & Mengasuh Lead Anda Anda telah Berjaya bina hubungan dengan pembaca anda, bermakna mereka berminat dengan produk/servis yang anda tawarkan sehingga mereka berani ‘Opt in’ dan masih melanggan newsletter dari anda. Sekarang tugas anda untuk tukarkan mereka kepada pelanggan. Proses ini dipanggil sebagai mengasuh/ atau mendidik ‘leads’. Gunakan teknik softsell untuk memujuk dan menanam di minda mereka separa sedar. Soft sell ialah teknik berkongsi maklumat terlebih dahulu barulah menjual. Dengan soft sell, kita boleh guna banyak kali sebab orang ramai suka baca maklumat. Soft sell juga cara yang sesuai untuk menaikkan kepercayaan pelanggan terhadap kita kerana dengan berkongsi maklumat, kita akan dapat: i. Menunjukkan kepakaran ii. Menaikkan kepercayaan iii. Mengajar prospek akan produk kita iv. Memudahkan produk dikenali
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