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Mita ja miksi...?



e L . # DEMS
Sisaltomarkkinoinnin maaritelma

Mita on sisaltomarkkinointi? Mita sisaltomarkkinointi El ole?

"Strateginen markkinointitapa, joka keskittyy
luomaan ja jakamaan arvokasta ja
merkityksellistéa siséltoa johdonmukaisesti ja
néin houkuttelemaan seké sitouttamaan
tarkasti méaaritellyn kohderyhméan - tadhdéten
kannattavaan asiakashankintaan ja

asiakkuuksien séilyttamiseen.”
https://contentmarketinginstitute.com/what-is-content-

marketing/ .
« Kohderyhman arvostamaa

« Hyodyllista — sisallosta
vastaanottajalle hyotya ja apua

« Jatkuvaa

« Suunnitelmallista ja mitattavaa
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Mainontaa

Oman viestin yksipuolista puskemista
Vaikeasti mitattavaa

Helppoa

Vain isoille brandeille sopivaa
liImaista

Se lisaa tietoisuutta, ei myyntia
Nopeasti tuloksia tuottavaa



https://contentmarketinginstitute.com/what-is-content-marketing/
https://contentmarketinginstitute.com/what-is-content-marketing/

Mita sisalto tekee? ® DEMS

-'J-qui\;;ilrr!; E-marketing Skils
for the Business Market

Sisalto lisaa asiantuntijaprofiilia
Tuottamalla ja julkaisemalla hyva sisaltoa erotut muista saman alan toimijoista ja lisaat uskottavuuttasi.

Sisalto lisaa brandin nakyvyytta

Merkittava osuus ostoprosesseista alkaa verkossa - myyntipuheen sijaan asiakkaat tai potentiaaliset
asiakkaat voivat lukea artikkelin, jossa annetaan neuvoja tai ohjeita ja edistetaan brandin toimintaa eri
alueilla yrityksen verkkosivuston tai perinteisten sijaintien ulkopuolella.

Hyva sisalto innostaa somejakoihin

Oletko koskaan jakanut artikkelia LinkedInissa? Tviitannut, tykannyt tai kommentoinut jonkun muun luomaa
sisaltoa? Sisaltd voi innostaa sosiaaliseen jakamiseen, jos sisaltd on kiinnostavaa ja vuorovaikutteista.
Digitaaliset tyokalut helpottavat sisallon jakamista sosiaalisissa kanavissa.

Sisalto auttaa luomaan linkkeja hakukoneoptimointia varten (SEO)

Muut inmiset kierrattavat usein hyvia artikkeleita verkossa. Oletko koskaan siteerannut artikkelia tai lisannyt linkin sivulle, joka
kasittelee tiettya aihetta? Kun lisaat jonkun toisen artikkelin omalle verkkosivullesi, luot takaisin-linkin (backlink), jonka Google
nakee, ja se paattelee, etta alkuperaisella sisallolla on oltava arvoa myo0s toiselle verkkosivustolle.
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Sisaltomarkkinointi — MIKSI?

® According to Demand Metric, (y
content marketing costs 62% less ; 8 0
than traditional marketing and
. g of consumers prefer Contgnt 3
generates 3 times as many getting to know a company marketing is
via articles rather than ads. | quickly becoming
leads. the best way to
, = (y , attract and
® It's no surprise that 90% of | } 70 _o\ "\ convert these 4
. . " ® customers. £
organizations use content -
. . . beli izati
marketing as part of their marketing Tl e
. . [ in buildi od
efforts and that it continues to grow clbssntlgineisded
3RO BRI g

Co-funded by Futher reading: https://www.thehoth.com/blog/boring-niche-content/
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https://www.demandmetric.com/content/content-marketing-infographic
https://www.thehoth.com/blog/boring-niche-content/

Sisaltomarkkinoinnin tyyppeja ) # DEMS
kanavia

Sisaltomarkkinoinnin "isa". The Furrow magazine by

* Blogit | | | John Deere, perustettu vuonna 1895. Se ilmestyy
» Raportit, artikkelit, oppaat yha - nyt tietenkin myés verkossa.

» Whitepapers

- Videot Furrow

» Sosiaalisen median postaukset

- Painettu media (esim. asiakaslehdet) ABM;*

» Webinaarit, e-kirjat .,j
A

» Podcastit

* Infograafit

« Uutiskirjeet

« Vaikuttajamarkkinointi
 Natiivimainonta

« Tapahtumat

Introducing a new generaiion of power —
Co-funded by 8 ' It
the European Union




Esimerkkeja

Raksafirma

Kasvokuvia

Kuvia hankkeista

Videoita tyovaiheista

Kuvio joka nayttaa miten tietty
hanke (esim. talon pystytys)
etenee

Mahdollisten erityismenetelmien
kuvaus

Koneet ja laitteet jotka
jouduttavat toiden kulkua

Fysioterapeutti

* Omaan erikoisalaan liittyvia
blogiteksteja

» Kuvauksia tyypillisista vaivoista ja
mita niille voidaan tehda

 “Viisi vinkkia’

* Kuvia henkilostosta

e Tarinoita onnistumisista
ENELCCEIRUE))

TURKU AMK



, ; Esimerkiksi: TURKU AMK
Miten MINA

voi luoda 1 Asioita joilla voit kuvata omaa
sisaltoa..? erityisammattitaitoasi

[ Siteeraa asiakkailta saamaasi palautetta (lupa)

1 Seikkoja joita asiakkaat eivat kokemuksesi
mukaan tieda, tai jotka aiheuttavat heille
kysymyksia

1 Kuvia ja/tai videoita tuotteistasi, prosesseistasi

d Tallenteita tapahtumistasi

a....

I
\ /

-O- Tekoalylla voit tuottaa seka ehdotuksia sisaltojen aiheiksi etta itse sisaltoja!

/7 \

o



® DEMS
Sisaltomarkkinoinnin hyodyt

e lisaa liikennetta verkkosivustolle
® |uo yritykselle auktoriteettia ja luottamusta

e rakentaa brandin tunnettuutta
e kehittaa brandin persoonaa

® on yhteydessa yleisOosi
e ruokkii somea ja viestintaa (PR)

e tukee konversiosuppiloa

e parantaa konversioastetta
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‘OSTAJAPERSOONAN’
maaritteleminen auttaa
luomaan puhuttelevaa
sisaltoa
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Ostajapersoona

Fiktiivinen hahmo, joka on luotu edustamaan jotakin asiakastyyppia.

Henkilbhahmoja kaytetaan segmentoinnin yhteydessa, jolloin henkilohahmot edustavat eri

segmentteja.

Henkilohahmoja edustavat heidan demografiset tietonsa, historiansa, persoonallisuutensa,
kunnianhimonsa ja tavoitteensa, turhautumisensa, suosikkibrandinsa ja muut yritykselle

tarkeat ominaisuudet.

Kun ostaja ei ole sama kuin kayttaja/kuluttaja, on tarkeaa luoda ostajapersoona ja

kayttajapersoona



MIKSI? KUINKA KAYTTAA?

® Voit kiinnittaa potentiaalisten asiakkaiden ®° Puhu persoonallesi hanen omalla
huomion tarjoamalla heille danensavyllaan.
mielenkiintoista sisaltoa tai auttamalla . e e . T
heits. Kun teet sisaltoa, pida aina mielessasi, mika

on tarkeaa asiakkaallesi (eika yrityksellesi).
® Erinomainen tapa luoda kohdennettua,

mielenkiintoista ja merkityksellista
sisaltoa.

® Paremmat tulokset SEQO:ssa ja SEA:ssa, kun
suunnittelet avainsanat henkilosi mukaan
(esim. kipupisteet).

o A - .
Aslakkaat odottavat henkilokohtaista ® Kun jaat sisaltoa sosiaalisessa mediassa, voit

sisaltoa kohdentaa sisaltoa tarkemmin, kun kohdistat
® Ostajapersoona on malli - kuvitteellinen sen henkildlle (esim. hdnen kiinnostuksen

henkilo, joka kuvaa tyypillista kohteidensa mukaan).

asiakastasi.

®* HUOM! Ostaja ei ole "30-50-vuotias
mies".



Ostajapersoonat ® DEMS

Miten rakentaa?

1. Tee yleisotutkimus
e Kuka jo ostaa sinulta? Haastattele joitakin heista. m
Sy

e Tutki verkkosivujesi ja sosiaalisen median analytiikkaa. Esimerkiksi Facebook Audience Insi
e Katso, mita kilpailijat tekevat

2. Asiakkaan kipupisteiden tunnistaminen
* Sosiaalinen kuuntelu

3. Asiakkaan tavoitteiden tunnistaminen

4. Ymmarra, miten brandisi voi auttaa

5. Miten tavoitat hanet? Mita uutisia ja sosiaalista mediaa
kanavaa han kayttaa?

6. Tee tutkimuksestasi ostajapersoonat

Malleja: =
* https://docs.google.com/document/d/1LiXUD2T80m9abgmgQRgJva5Xds30xLgtm “

EOXKTX wpl/edit
* https://www.impactplus.com/blog/great-buyer-persona-examples-free-template

(see Student Sarah, Rachel Stay at Home Mom
* Further reading:_ https://blog.hootsuite.com/buyer-persona/

Co-funded by
the European Union



https://docs.google.com/document/d/1LjXUD2T80m9abqmqQRgJva5Xds3OxLqtmEOXkTX_wpI/edit
https://docs.google.com/document/d/1LjXUD2T80m9abqmqQRgJva5Xds3OxLqtmEOXkTX_wpI/edit
https://www.impactplus.com/blog/great-buyer-persona-examples-free-template
https://blog.hootsuite.com/buyer-persona/

Hyvi, muokattava malli ®DEMS

Oili Olkkonen

Demographics Challenges
. -
identifiers What can we da?
Background . 2l :
. Goals
Co-funded by . ] o P |
the European Union ow to Create Detailed Buyer Personas for

Your Business [Free Persona Template]



https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research
https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research
https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research
https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research

Empatiakartta

Tyokalu, jonka avulla voit saada
syvallisempaa tietoa kohderyhman
tarpeista/kokemuksista, joille
tyoskentelet.

Tunnista taman avulla henkilosi
tavoitteet ja kipupisteet.

Co-funded by
the European Union

® DEMS

Developing E-marketing Skills

for the Business Market

WHAT DOES HE THINK AND FEEL?
What is really important to him? What does he think about in
the shower? What touches him? What does he get
emotional about? What keeps him awake at
night? What gives him pain in his belly?
What makes him feel sick/nausea?
What does he dream about?

2

WHAT DOES HE SEE?
What sort of location does he
live and work in? Who are
his friends, colleagues,
family and acquaintances?
Which messages and
propositions does

he see daily?

WHAT DOES HE HEAR?

What do his friends,

colleagues, boss, family and
acquaintances say to him? (Q
Which people, media and

channels have the strongest
influence on him?

O

WHAT DOES HE DO AND SAY?
What is his attitude? How does he behave?
What does he say to other people? What activities is
he engaged in? To what extent is there a conflict between
what he thinks, feels, does and what he says?

WHAT PAIN IS HE FEELING?

What does he fear? What are his problems
and frustrations? What obstacles does he face
in trying to reach his goals? What risks does
he not dare to run?

WHAT DOES SUCCESS MEAN TO HIM?
What does he really want to achieve? What are
his needs? What requirements and standards
does he apply? What are his criteria for succes?
How can he achieve his objectives?

Bron: Basisboek customer journey © 2018 Noordhoff uitgevers b.v.




Developing E-marketing Skills
for the Business Market

— ® DEMS
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Developing E-marketing Skils
for the Businegss Market

MIKA SISALTO TOIMII
MILLOINKIN...?

Co-funded by
the European Union




AsiakaSPOI ku

® Asiakaspolun kuvaukseen on olemassa monia erilaisia
kKuvituksia - ja jopa termeja.

® Yhteista niille kaikille on se, etta niiden tarkoituksena on kuvata

polku, jota potentiaalinen asiakas kulkee etsiessaan ratkaisua
tarpeisiinsa.

¢ Sisaltomarkkinoinnissa markkinoijan tehtavana on tarjota
sisaltoa, joka vie potentiaalisen asiakkaan eri vaiheiden kautta
kohti ostamista ja brandiuskollisuutta.

® Seuraavilla dioilla naet kolme erilaista kuvaa, joista jokainen
korostaa eri nakokulmaa.

® Naetko kaikissa niissa saman logiikan?

Co-funded by
the European Union




Asiakaspolku

® DEMS

Developing E-marketing Skills

= Prosessi, jonka ostajat kayvat lapi tullakseen tietoisiksi uudesta tuotteesta tai palvelusta, TR

harkitakseen sita

Harkinta
Potentiaalinen asiakas on tietoinen

ongelmasta — nyt han etsii ratkaisua.

Graphics source: https://insights.newscred.com/

Co-funded by
the European Union

Videos

Blog posts

Social media posts
Infographics
Quizzes

Outbound advertising — traditional media, too!

Newsletters
Events
Whitepapers
Webinars
SEO, SEM

Native advertising, influencer marketing

e Case studies
e Pricing

e Demos

®* \Website

® Customer service
® Social networks ~word of mouth
® Blogs

Further reading:
https://www.crazyeqgqg.com/blog/quides/buyers-journey/



https://insights.newscred.com/
https://www.crazyegg.com/blog/guides/buyers-journey/
https://www.crazyegg.com/blog/guides/buyers-journey/

Tuntemattomasta verkkokévijista ‘® DEMS
uskolliseksi promoottoriksi

Inbound Marketing Methodology

Attract Convert Close Delight
’ ’ e ’ @ ’
Blog & Keywords Forms Events Emaill
Social Media Calls-to-Action Email Social Media
Pages Landing Pages CRM Integrations Workflows
Graphic by: DevriX Source: HubSpot Devrm
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‘ SISALTOSUUNNITELMA
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NTrPET - T . DEMS
Sisiltémarkkinointistrategia ¥ 26°

{ Liiketoimintastrategia }
[ Markkinointistrategia }

Sisaltomarkkinointistrategia

'J Sosiaalisen median | " Videostratedia Verkkosivuston
~ strategia 9 strategia
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Strategia

Lisalukemista esim.

Miksi tehdaan?

Taustat ja Tavoitteet ja
tarkoitus mittarit

Miten tehdaan?

Toimen-
piteet, Julkaisu-
arjen kalenteri ja
kaytannot muut
ja tapa tyokalut
toimia

Kenelle tehdaan?

yiﬁhﬁ'ﬁ; Ostopolut
kohde- (arpeet ja

= toimen-
rg?g::f, piteet eri
persoonat vaiheissa)

Mita tehdaan?

Kanava-

Sisdlto- valinnat,

teemat, kanavien

ilsalt,c" roolit ja
t?gptt' niiden
ideat sisallot

https://bang.fi/blogi/sisallot-syynissa-systemaattisempaa-sisallontuotantoa-sisaltosuunnitelman-avulla



Sisalto-
kalenterl

Lisalukemista esim.:
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TAPAHTLIMA

Thimipdiva

Tyopaikika
malnos

Juhlat

Webinaari
Malnas

Ystévanpaiva

WWakain aar

EAMNAWA]
SISALTOTYYFPI

Instagram
Facebook
L"' kl‘fd

Blogi postaus

LehdistGtiedote/e
Press

Uutiskirpa

Limkeciin
Facabohk
Twitter

Facebook
Limk@din

Instagram
Facebook
Linkedin
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Facebook
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Twitier

Instagram
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Facebook
Twwitter
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HELMIKUU

Kuvia thmipaivasta

& markkimoinnin automaaticita

Ohjelmistotale Liana 46 %
kasvuvauhdissa

Sahkipostimarkkinginmnin

KELUFSS

5 markkinolnnin automaatialia

Haea osaksl LianaCrew:la

Kuvia Juhlista

B askelta viestinnan

miltaamisean

IImaitiawdu mukaan
webinaarimme

Mika niastd lyokavereista olet
yaldwvanpdivand?

Iee lehokkaampaa

tapahtumaviestintis

SISALTOLINKKI

hitps:/ /www lianatech. fiftutustu/blogl himiesimerkk

apressi.com/adottsat

Linkki artikkelkin
nttps fwwnw lianatech 1ot ust w/Diogl. Mmbasimerkk

https:/ /'www lianatech. filtut ustu/tyopaikat/avoimet-
Iyopakat.himl

https/www lianatech. fiftutustu/blogl himifesimearkk

nttps: /www llanatech v ut ustuw/tapahtumat him)

Pt Moy oulube comiwatch ™ =UYk 3cPMpElg

https://www.lianatech.fi/tutustu/blogi/10-vinkkia-sisaltokalenterin-luomiseen.html

LISATIETOJA

Perustuu

wabinaarin

Mukana

WHET S DUnUD
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