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Johdanto

Sisaltdmarkkinoinnista on tullut oleellinen osa markkinointiviestinnan keinovalikoimaa. Siitd puhutaan
valtavan paljon, vaikka se ei ole lainkaan uusi asia. Tana paivana kuluttajat ja paattajat ovat varsin
valmiita vastaanottamaan ja kuluttamaan yritysten tuottamaa sisalt63, silloin kun he kokevat hyoty-
vansa tai viihtyvdnsa ndiden parissa. On kuitenkin tarpeellista muistaa, etta kaikki yrityksen tuottamat

sisallot eivat ole sisaltomarkkinointia.

” Kun arvomaailmat kohtaavat, myds tarve ja tarjonta kohtaavat
helpommin.”

Sisaltdmarkkinoinnilla harvoin aikaansaadaan suoria konversioita, ostotapahtumia, vaan sen voima
perustuu siihen, ettd potentiaalisen asiakkaan itselleen tarpeelliseksi kokeman sisallon avulla luodaan
yhteys asiakkaan ja sisdllon tuottaneen yrityksen valille. Kun arvomaailmat kohtaavat, myos tarve ja

tarjonta kohtaavat helpommin.

Vaikka sisaltomarkkinointi on asiakaslahtoista ja asiakasta palvelevaa, on sisdltdja tuottavan yrityksen
pidettava kuitenkin yhta lailla kaupalliset tavoitteet mielessaan, jotta sisaltémarkkinointi pitkdssa

juoksussa tuottaa positiivista tulosta viivan alle.
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1. Tunne asiakkaasi ja ne potentiaaliset asiakkaat,
jotka haluat tavoittaa

v" Tutustu jo-ostaneisiin
asiakkaisiin

v Ali tyydy vain demo-
grafisiin tietoihin —

v' kartoita myos elimiinti-
lanne ja arvostukset

v Kirkasta itsellesi kenet
haluat tavoittaa

Asiakasymmarrys on yksi sisaltomarkkinoinnin kulmakivista. Jotta sisaltdsi palvelevat asiakkaitasi ja
lilketoimintasi tavoitteita tulee sinun tietaa, keita olet puhuttelemassa.

Aivan kuten erilaisia kampanjoita suunniteltaessa pohditaan millainen kohderyhma yrityksen tavoit-
teisiin ja tarpeisiin kannattaa valita, sama patee yrityksen omissa medioissa julkaistaviin sisaltoihin.
Jos haluat lisata jo olemassa olevan yrityksesi myyntia, kannattaa ensimmaiseksi tutustua jo ostanei-
siin ihmisiin. Minka ikaisia he ovat, ovatko he miehia, naisia, mista tuloluokasta, millainen heidan ela-
mantilanteensa on, mita he arvostavat ja miksi juuri he ovat valinneet tuotteesi tai palvelusi? Nain
tiedat millaiset sisallot kiinnostavat heita ja osaat ohjata heidat haluamallesi ostopolulle.

“Jotta sisdltdsi palvelevat asiakkaitasi ja liiketoimintasi tavoitteita
tulee sinun tietdd, keitd olet puhuttelemassa.”

Sama toimii lahtokohtana myds silloin kun tavoittelet kasvua uusilta markkina-alueilta, tai olet lansee-
raamassa uutta tuotetta tai palvelua. Talldinkin on tarkeda pitda kirkkaana mielessa, kenelle haluat
myyda, mitd hyotya tuotteestasi tai palvelustasi potentiaalisille asiakkaille on, millaisessa elamantilan-
teessa tavoittelemasi ihmiset ovat ja mika heita kiinnostaa. Loytamalla vastaukset naihin kysymyksiin,
tiedat millaisista aiheista ja kulmista sinun kannattaa sisaltoa tuottaa.
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2. Maarittele tavoitteet liiketoiminnastasi kasin

v" Pohdi, mitki ovat tirkeimmiit kaupalliset tavoitteet sisillbillesi

v" Mihin ostopolun vaiheeseen tai minki tuotteen nostamiseen tarvitset

erityisesti apua?

v" Priorisoi toimenpiteesi

Onko tuote tai palvelu uusi, niin etta sinun tulee ensin luoda asiakkaalle tarve ostamiseen? Vai onko
tuote jo markkinassa tuttu, jolloin sinun pitda pystya perustelemaan, kuinka tuotteesi voittaa kilpaili-
jan tarjoaman, asiakkaalla mahdollisesti kdytossa jo olevan tuotteen tai palvelun? Ehka haluat vahvis-
taa brandisi tunnettuutta oikean kohderyhman mielessa?

“Suunnitelmallisesti tavoitteitasi palvelevaksi luodut sisdllét tukevat
asiakasta ostopolun eri vaiheissa.”

Useimmat yritykset haluavat luonnollisesti vahvistaa brandiaan ja tunnettuuttaan, ja samalla ohjata
potentiaalisia ostajia myyntisuppilossa eteenpadin, jotta liiketoiminnan kaupalliset tavoitteet saavute-
taan. Kaikkiin naihin haasteisiin on mahdollista vastata hyvin mietityilld ja toteutetuilla sisall6illa.
Suunnitelmallisesti tavoitteitasi palvelevaksi luodut sisallot tukevat asiakasta ostopolun eri vaiheissa.

Maarittele, mitka ovat talla hetkella liiketoimintasi menestykseen nopeimmin vaikuttavia sisaltoja —
mihin myyntisuppilon vaiheeseen kaipaat eniten tukea ja boostausta — ja aloita sisaltdjen tekeminen
niista. Ehka tavoitat jo kohderyhmasi ikdhaarukan ylapaassa olevat ihmiset hyvin, mutta nuoremmat
eivat ole vield |0ytaneet tuotteitasi tai palveluitasi haluamassasi maarin, jolloin aloitat heita kiinnosta-
vien sisaltéjen luomisesta. Tai ehka haluat vahvistaa mielikuvaa yrityksestani ajatusjohtajana, jolloin
otat sisall6illasi rohkeasti kantaa alasi ja/tai yhteiskunnan paivanpolttaviin asioihin.

Kun tieddn miksi teet sisaltja, on sinun helpompi rakentaa ne palvelemaan tavoitteitasi. Mieti millai-
sen kokonaisuuden haluat saavuttaa, ja rakenna kokonaisuutta pala kerrallaan, strategiasi mukaisesti.

www.aller.fi/markkinointipalvelut



Aller

3. Valitse keinot kohderyhmaaisi silmiilli pitiaen

v" Pidi kokonaisuus ja kohderyhmi mielessisi
v Al tyydy perinteiseen

v Kysy mita asiakkaasi kaipaavat

Laadukas sisalto tuo laadukkaita eli ostavaan kohderyhmaasi kuuluvia kavijoita verkkosivustolle tai
muun omistamasi median pariin. Olet jo tietoinen, keita olet sisalloilla tavoittelemassa ja mitka liike-
toiminnalliset tavoitteesi heitd varten ovat. Seuraavaksi tehtdvanasi on valita oikeat muodot ja tone-
of-voice sisalldillesi, ja |0ytda parhaiten kohderyhmasi tavoittavat kanavat sisaltémarkkinointisi to-

teuttamiseen.

Millaisiin sisaltoihin yrityksesi kannattaa siis satsata? Aloita taas pohtimalla kenelle olet sisaltdja teke-
massad. Kuluttajamarkkinoinnissa voivat toimia inspiroivat, unelmia herattelevat sisallot, kuten tren-
deja esittelevat blogit ja vlogit, joissa kuvamaailma on tarkedssa osassa. Joskus asiakkaalle kotiin
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lahetettava laadukas katalogi tai kohdennettu ja sisalloltaan raataloity uutiskirje on paras keino tuoda
hanet yrityksesi maailmaan ja medioiden pariin.

”Voit, ja usein kannattaakin kdyttéd useampia keinoja, mutta
pidd koko ajan sisdltdjen kokonaisuus mielessdsi.”

Toisaalta B2B-maailmassa hyva, helppolukuinen ja informatiivinen e-kirja, varikas ja potentiaalisen
asiakkaan tiedontarvetta palveleva referenssitarina tai jopa informatiivinen white paper -julkaisu voi
olla oikea valinta.

Valitse keinosi kohderyhmasi mukaan. Voit, ja usein kannattaakin kayttda useampia keinoja, mutta
pida koko ajan sisaltdjen kokonaisuus mielessasi. Ald tyydy perinteisiin ratkaisuihin, vaan mieti mita
kaipaisit, jos olisit asiakkaasi housuissa. Voit myo6s kysya asiakkailtasi, millaisesta sisallosta he pitavat
ja mita he ovat jadneet kaipaamaan.

4. ...ja kanavat tavoitteidesi mukaan

v" Valitse kanavat, joissa tavoitat
kohderyhmaisi otollisessa
mielentilassa

v' Selkiyti kanavahierarkia —
myos kustannustehokkuuden

vuoksi

v' Johdata potentiaalinen asiakas

kohti ostotapahtumaa

Selvitd mista |6ydat potentiaalisen asiakkaasi silloin kun han on brandisi kannalta oikeassa mielenti-
lassa ja tilanteessa. B2B-paattdjan voi tavoittaa parhaiten ja otollisimmassa mielentilassa tydaikana
sahkopostitse, kun taas perheen aidin ehka lasten nukkumaanmenoajan jalkeen Facebookista, In-
stagramista tai Pinterestista. Kenties haluatkin saada B2B-asiakkaan sitoutumaan brandiisi myds
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tunnetasolla, jolloin toivot tavoittavasi hdanet brandimainonnallasi hanen vapaalla ollessaan? Mitka
ovat ne kanavat, joissa sisaltda jakaen tavoitat kaikista parhaiten kohderyhmasi niin, etta onnistut
herattamaan heissa haluamiasi tunteita?

”Yhtdlé oikein valituissa kanavissa jaettujen sisdltojen ja
liiketoiminnan tavoitteidesi vililld toimii, kun sisdlléisté
on suora putki ostamiseen.”

Pohdi myos asiakkaasi todennakoiset navigointipolut eri medioidesi ja sisaltdjesi valilla, jotta johdatte-
let potentiaalisen asiakkaan varmasti kohti ostotapahtumaa. Selkiyttamalla kanavavalikoiman ja -hie-
rarkian, on sisaltokokonaisuuden tuottaminen asiakasta palvelevaksi kokonaisuudeksi huomattavasti
helpompaa, ja myds kustannustehokasta. Linkitd sopivat sisallot keskendan. Yhtalo oikein valituissa
kanavissa jaettujen sisaltdjen ja liiketoiminnan tavoitteidesi valilla toimii, kun sisalldista on suora putki
ostamiseen.

Muista my0ds jatkuvasti lisddntyva mobiilikdytto — ja muokkaa sisallot sita tukevaan muotoon. Esimer-
kiksi kappalejaot kannattaa pitaa lyhying, jotta luettavuus my6s mobiililaitteilla sailyy.

5.Palvele sisalloilla

v" Muista ostopolun eri vaiheet
v" Puhu asiakkaan kielelli aidoista arvoistasi

v' Muista kiytettivyyden vaikutus asiakaskokemukseen

Sisadltdmarkkinointia aloitettaessa kannattaa ensin kdyda lapi yrityksesi olemassa olevat sisallot. Usein

yrityksen verkkosivuilla sisaltd on keskittynyt tuote- tai palvelukuvauksiin ja mahdolliseen verkkokaup-
paan tai yhteydenottoon ohjaaviin ja kehottaviin sisaltéihin. Nama ovat tarpeellisia silloin, kun poten-

tiaalinen asiakas vertailee tuotteita.

Huolehdi, ettd valmiina olevat sisall6t ovat selkeita ja asiakaslahtoisesti kirjoitettuja, valta alan jargo-
nia. Tee ostaminen mahdollisimman helpoksi, myos kdytettdavyyden nakdkulmasta. Jokainen ylimaa-
rainen klikkaus tai turha taytettdva tieto pudottaa jonkun ostohousut jalassa olevan potentiaalisen
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asiakkaan pois. Tee tarvittavat muokkaukset olemassa oleviin sisaltdihin. Sitten on aika keskittya itse
sisdltomarkkinoinnin sisaltoihin.

a. Laatu ja arvot edella

Laadukkaiden sisaltojen avulla yrityksesi pystyy vahvistamaan brandiaan ja asiantuntijuuttaan puhu-
malla sille ja sen asiakkaille tarkeista asioista. Sisdltdmarkkinoinnissa valtetdadan puhumista vain yrityk-
sesta ja sen tuotteista tai palveluista. Tuo sisalldissa rohkeasti esiin yrityksen aidot arvot, mielipiteet ja
ajatukset toimialan kehityksesta seka asiakkaan arkeen vaikuttavista asioista ja teoista.

b. Houkuttele ja hurmaa

Sisadltdmarkkinoinnin myyntisuppilon ensimmaisen vaiheen voi yksinkertaistaa seuraavasti: Alussa
asiakas houkutellaan yrityksen medioiden pariin kiinnostavien sisaltdjen avulla, ja hdnet hurmataan
niista saatavalla palvelevalla tai muuten relevantilla tiedolla.

Sisdltojen avulla voit tavoittaa ja vakuuttaa potentiaaliset asiakkaat huomattavasti uskottavammalla
tavalla kuin mainostamalla. Pohdi hetki tuotetta tai palvelua, jonka myyntia haluat lisata. Mieti kohde-
ryhmadsi eldmantilannetta ja millaisia arjen haasteita tai tilanteita he kohtaavat eldmdssaan, joista lisaa
tietoa tarjoamalla voit helpottaa heiddn eldmaansa ja saada heidat tietoiseksi yrityksesi palveluista.

Esimerkiksi vakuutusyhtio, joka haluaa lisata lasten tapaturmavakuutuksen myyntia, voi tarjota sisal-
toja ensimmaista lastaan odottavien ja pienten lasten vanhempia silmalla pitdaen. Kertomalla korvatu-
lehduksen oireista tai laatimalla hyddyllisen listan tarvikkeista, joita odottavat vanhemmat tarvitsevat
ennen lapsen syntymaa, palvelee kohderyhmaa heita kiinnostavilla, heille tarpeellisella tiedolla.
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c. Auta asiakasta vertailussa ja sopivien tuotteiden ja palveluiden I6ytami-
sessa

Kun potentiaalinen asiakas on saatu kuluttamaan yrityksen sisalt6a, on todennakdisempaa, etta yritys
paatyy valintalistalle sitten kun vertailun ja hankinnan aika koittaa. Tassa vaiheessa potentiaalista
asiakasta autetaan sisalloilla sopivien tuotteiden |0ytamisessa ja valinnassa — hanet kaannytetdan yri-
tyksen puolelle.

Asiakaslahtoisyys on hyvien sisadltdjen a ja o. Mieti mita palvelusi tai tuotteesi todellisen asiakashyodyt
ovat, pitden mielessa ostavan kohderyhmasi, ja kerro niista heille miellyttavalla ja puhuttelevalla ta-
valla. Auta potentiaalisia asiakkaita rakastumaan tuotteeseesi tai palveluusi, ja haluamaan sita.

d. Klousaa kauppa

Kun olet vakuuttanut potentiaalisen asiakkaan sisall6illasi, muista ohjata heidan eksaktin, oston mah-
dollistavan tuotetiedon pariin sekd mahdolliseen verkkokauppaan tai yhteydenottopyynnon jattami-
seen. Silld kaikella (sisdlté)markkinoinnilla tahdataan viime kddessa konversioon eli myyntiin.

B2B-liiketoiminnan tapauksessa asiakas on usein tunnistautunut konversiovaiheessa, esimerkiksi lada-
tessaan materiaalisi tai jattdessaan yhteydenottopyynndn, minka ansiosta hanesta on saatavilla paljon
enemman dataa hanen verkkokayttaytymisestdan kuin aikaisemmin. Tietamalla mita sisaltojasi han on
kuluttanut, pystyt tarjoamaan tuotteita ja lisdpalveluita, joista han on kiinnostunut — ja asiakkaalle
tdma nayttaytyy hyvana palveluna.
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e. llahduta jalkimarkkinoinnilla

Sisdltomarkkinointi ja sisalléilla palvelu ei suinkaan lopu asiakkaan ostotapahtumaan, vaan se on oiva
keino sitouttaa jo olemassa olevia asiakkaita seka houkutella heita tekemaan lisdostoksia. Usein en-
simmaisen ostotapahtuman jdlkeen keinovalikoima jopa laajenee, koska hdanet saadaan asiakkuus-
markkinoinnin piiriin toimivien yhteystietojen ja mahdollisen muun hyddynnettavan tiedon kanssa.

“Laadukkaat siséllét myds vahvistavat brdndimielikuvaa asiak-
kaasi mielessd oston jélkeen.”

Laadukkaat sisallot myds vahvistavat brandimielikuvaa asiakkaasi mielessa oston jalkeen. Vahva
brandi voi madaltaa kynnysta yrityksesi suosittelemiseen omalle verkostolle. Esimerkiksi verkkokau-
poissa asiakkaiden tuotearviot ja aidot kayttdjakokemukset ovat ensisijaisen tarkeitd, silla myynnin
vauhdittamisen lisaksi ne vaikuttavat myos sivuston orgaaniseen hakukonenakyvyyteen.

6. Analysoi ja muuta

v Mittaa
v Kehiti

v Menesty

Sisaltomarkkinointikokonaisuutesi on
jatkuvasti paivittyva kokonaisuus. Vasta
kun olet luonut sisdltdja ja hyodyntanyt
niita jonkin aikaa paaset nakemaan
konkreettisia tuloksia.

Pilotoi erilaisia sisaltdja rohkeasti ja mittaa niiden tuloksia. Millaisilla sisalloillda myyntisi lisaantyy, mil-
laiset sisallot omissa medioissasi johtavat ostamiseen? Millaiset sisallot saavat eniten huomiota?
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Loytyyko sellaisia sisaltoja, joissa potentiaali-
set asiakkaat vain kadvaisevat ja lahtevat heti
pois? Vertaile myds eri keinojen toimivuutta
— toimivatko videot tai podcastit paremmin
kuin blogipostaukset?

Tutki kdyttamiesi kanavien toimivuutta seka
sitd, mina viikonpaivana tai kellonaikana sisal-
tosi toimivat kaikista parhaiten, tai milloin ne
eivat saa huomiota juuri lainkaan. Seuraa mil-
laista reittia asiakkaasi sisaltojesi parissa kulke-
vat.

Kehita sisaltojasi ja niiden jakelua analyysisi
pohjalta.

Nadin I6ydat oman reseptisi sisdaltdmarkkinoin-
nissa menestymiseen.

Smart
o Marketing
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Teksti: Mirka Lammi, Aller markkinointipalvelut

Aller markkinointipalvelut muodostuvat kolmesta markkinoinnin huippuyksikéstd, joiden asiantuntemus kattaa
koko markkinoinnin arvoketjun. Digisydédmellé sykkivén markkinointi- ja siséltéosaamisen I6yddt Dinglestd.
Journalistinen sisdltémarkkinointiyksikké Aller Ideas palvelee huippuammattilaisten toimesta siséltéstrategian ja
oman median kumppaninasi. Laadukkaisiin kohderyhmiin ja asiakastiedon rikastamiseen erikoistunut

Data Refinery palvelee asiakkaitaan nostaen asiakasymmdrryksen ja markkinointiviestin kohdennuksen uudelle
tasolle. Jokaiseen yksikk6émme on koottu alan terévin osaaminen sen ydinosaamisalueelta. Asiakkaan tarpeen
mukaisesti kokoamme huipputiimin kdyttéden asiantuntijoita eri yksikdistémme.
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