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SISALTOMARKKINOINTI 2016



TUTKIMUKSEN TAUSTAA

Tassé esityksessa esitetddn Sisaltdmarkkinointi 2016 -tutkimuksen paéloydokset.
Tutkimus koostuu kvalitatiivisesta ja kvantitatiivisesta tutkimuksesta.
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KVALITATHVINEN VAIHE KVANTITATIIVINEN VAIHE SISALLONTUOTTAJIEN WORKSHOP
KEVAT 2016 KEVAT-KESA 2016 ELOKUU 2016

- Sisaltomarkkinointia tarjoavat N=176 - Sisalléntuottajien osallistaminen

;c;;nslts;&':;?:rguntua- (kaikki 176 / sisaltomarkkinointia
tekevien yritysten edustajat 159)
- Siséltdmarkkinointia ostavat

i tokeval yiitykeot Tiedonkeruu 8.-20.6.2016
mainostajahaastattelut x 8 Kysely toteutettu markkinointi-
paattajien keskuudessa
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SISALTOMARKKINOINTINYT

Siséil_tﬁmarkkinoinnin
tulevaisuuteen uskotaan.



ARAQ

A SISALTOMARKKINOINTI ON SEKA NYKYPAIVAA ETTA TULEVAISUUTTA

90% ) {87% ) {83%

Yrityksista sanoo tekevansa Uskoo, etta sisaltdmarkkinointi Uskoo, etta sisaltdmarkkinointi
siséltémarkkinointia. tuo kilpailuetua. on tulevaisuutta.

K. Siséltomarkkinoinnilla tarkoitamme jatkuvaa, kohderyhmia palvelevien sisaltdjen varaan rakentuvaa markkinointi- K. Miten hyvin seuraavat vaittamat sopivat nakemyksiisi koskien
viestintaa. Luettuasi tdman maaritelman, tehdaankd yrityksessanne siséltémarkkinointia? N=176 siséltomarkkinointia? N=159 (sisaltémarkkinointia tekevt)
KOPLA HELSINKI 2016




SISALTOMARKKINOINNISSA OLLAAN VASTA ALUSSA

o Olemme vasta kokeilemassa
o sisaltdomarkkinointia.

K: Vahvimmat nakemykset sisaltomarkkinoinnista \\0
K: Miten hyvin seuraavat vaittamat sopivat nakemyksiisi koskien sisaltémarkkinointia? Kaikki vastaajat, N=159 (sisaltomarkkinoinnin tekijat)
KOPLA HELSINKI 2016




LAHITULEVAISUUDESSA PANOSTUKSIA SUUNNATAAN SOSIAALISEN
MEDIAN HYODYNTAMISEEN JA OMAN ORGANISAATION OSAAMISEEN

K: Miten paljon tulette panostamaan seuraaviin markkinoinnin osa-alueisiin yrityksessanne lahitulevaisuudessa? Top 5 osa-aluetta.

Sosiaalisen median hydyntaminen 27 % 23 % 19 %

Panostus omaan ja organisaation osaamisen
Jaore o 13% 23 %
kehittamiseen

Monikanavaiset sisaltomarkkinointipalvelut 7 % 2‘ % 27 %

Analytiikkapalvelut 9 % 20 % 2 4 %

Tulospohjainen markkinointi (esim. Google,

affiliatemarkkinointi) “ % 15 % 18 %

Markkinointiautomaation kehittaminen “ % 15 % 15 %

Uudet toimintamallit kuten yhteistyékump- b o "
paneiden kanssa tehtavat - yhteiset kiihdyt- 3 %0 15 % 20 %

tamot/venturet
Kaikkivastaajat (N=176) ] 10 - Erittzin palionenemman o 8
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OMAN ORGANISAATION KEHITTAMINEN
ON TARKEIN KEHITYSALUE

K:Mika seuraavista markkinoinnin kehitysalueista on téarkein? Valitse yksi.
osaamisen kehittamiseen
0,
Monikanavaiset sisaltomarkkinointipalvelut _ 21 %
Markkinointiautomaation kehittaminen _ “ %
Tulospohjainen markkinointi (esim. Google, - 7 0/
. L o
affiliatemarkkinointi)
0,
Analytiikkapalvelut - 6 /o
Uudet toimintamallit kuten yhteistykumppaneiden 0/
kanssa tehtavit - yhteiset kiihdyttamot/venturet - 5 (Y

o 0,
?
Joku muu, mika I I /(’ B Kaikki vastaajat (N=176)
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SISALTOMARKKINOINTI NAHDAAN MONIMUOTOISENA

K. Mitka naista markkinoinnin muodoista ovat mielestési sisaltémarkkinointia? Valitse kaikki sopivat.

Toimituksellinen siséltd omassa verkossa
Verkkosisall6t

Blogisisallot

Videosisallét, podcastit

Sosiaalisen median paivitykset
Uutiskirjeet

Sidosryhmalehti

Natiivimainonta

Case studyt, referenssit, tutkimustulosten julkaiseminen
Tutoriaalit / oppaat, kirjat

Webinaarit

Infografiikka

Koulutukset

Esitteet

I 91 %
I 91 %
I 90 7
I 89 7
I 85 %
I 81 7%
I 76 %
I 70 %
I 68 7
I 68 7

67 %
I 63 7
I 60 %
I 59 7
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¥9 Haasteena on ettei
ihmiset tieda mita
sisaltémarkkinointi
tarkoittaa, tai kaikki

ymmartaa sen eri tavoin.

ASIANTUNTIJA




SISALTOMARKKINOINTI TERMINA
ON VIELA VAKIINTUMATON

Markkinoilla ei ole ollut yhti yhtendistd méaritelmaa sisdltdmarkkinoinnista.

- Monessa yrityksessé sisaltdmarkkinoinnista ei termina puhuta.
- Kaytetty terminologia on usein kytkdksissa kaytettyyn kumppaniin.

Edes sisiltdmarkkinointia tarjoavat toimistot eivit miirittele sisilto-

markkinointia yhdell4 tavalla.

Yleisimmin sisaltémarkkinointia maariteltiin kuvailemalla sen tavoitteita ja
ominaisuuksia tai eroa kampanjapohjaiseen tekemiseen.

SISALTOMARKKINOINTIA KUVAA PARHAITEN

1. Kohderyhmia palvelevaa sisiltda 93 %

2. Sisaltojen kiinnostavuus (verrattuna
perinteiseen) 89 % ja Brandin asian-
tuntijuutta/mielipidejohtajuutta
rakentavaa 89 %

3. Jatkuvaa tekemista 88 %

4. Vuoropuhelua brindin ja kohdeyleison
vililla 84 %

5. Kohderyhmén ostoprosessia tukevaa 85 %
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-@- KOHTI YHTENAISTA SISALTO-
L' MARKKINOINNIN MAARITELMAA

Sisaltdmarkkinoinnin asiantuntijoiden haastatteluiden ja
markkinointipaittijatutkimuksen tuloksena kiteytimme
sisdltdmarkkinoinnin miiritelméin seuraavasti:

Sisaltomarkkinointi on tavoitteellista ja jatkuvaa,
kohderyhmié palvelevien sisaltdjen varaan rakentuvaa
markkinointiviestinta4, jossa olennaista on sisiltojen
jatkuva kehittadminen tulosten mittaamisen kautta.




2

STRATEGIA PONNAHDUS-
LAUTANA MENESTYKSEEN
Strategian laatiminen pohjustaa onnistumisia.
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STRATEGIAN LAATIMINEN POHJUSTAA ONNISTUMISIA

12%

Sisiltomarkkinointistrategian
tehneista on erittain tai melko
tyytyvainen saavuttamiinsa
tuloksiin (n=52)

027

Sisdltomarkkinointia tehneista
yrityksista on erittain tai melko
tyytyvainen saavuttamiinsa
tuloksiin (n=159)
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STRATEGIAN TEKEMINEN HELPOTTAA =
TOTEUTUSVA'HEEN HAASTEITA Top5 Haasteet sisaltomarkkinoinnin

toteutus- ja ostamisvaiheessa

Strategian tekeminen auttaa tuotantovaiheessakin EIETE R e 57%
ratkomaan yleisimpié haasteita. riittavyys 49%

Siséltémarkkinoinnin strategian tehneista yrityksista Tulosten mittaamisen 37%
selvasti harvemmalla (vain 49 %) oli haasteita vaikeus 43%
henkiléstoresurssien kanssa.
_ . . _ _ o Budijettien riittavyys 31%
Samoin vakiintuneet toimintamallit (13 %) ja budjettien 1%
riittavyys (17 %) olivat haaste vain pienelle osalle Vakiintuneiden

strategian tehneista yrityksista. toimintamallien tai 29 %
prosessien puute 7%
Ainoastaan mittaamiseen liittyvat haasteet korostuvat

edistyneemmilla sisaltsmarkkinoinnin tekijoilla. Hyvienlkumppaneiden 16 %
|6ytaminen 239

KOPLA HELSINKI 2016

B Kaikki vastaajat (N=169) [l Sisaltostrategia tehty (N=53) \\0
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MAINOSTAJIEN KESKUUDESSA
STRATEGISEN VAIHEEN MERKITYSTA
E1 OLE VIELA TAYSIN YMMARRETTY

Vain kolmasosa (33 %) sisaltdmarkkinointia tehneisti
yrityksisti on tehnyt sisalto(markkinointi)strategian.

Strategialahtdista (vs. kanava- tai kampanjalahtdista)

ajattelua joudutaan toimistojen taholta opettamaan
vield asiakkaille.

Sisiltdstrategia tehty

Sisédltdstrategiaa ei tehty

67% 33%
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SISALTOMARKKINOINTISTRATEGIA TUKEE
ONNISTUMISTA

Sisaltdmarkkinoinnin strategia ohjaa tekemista, helpottaa vastuun-
jakoa ja kdytannon prosessien miettimisti ja luomista.

Strategiassa mietitan...

- Strategiset, liiketoiminnalliset tavoitteet sisaltomarkkinoinnille eli
mité toimintaa halutaan saada aikaan

- Tavoiteltavat kohderyhmat

- Miten haluttu muutos aiotaan saada aikaan

- Missé kohderyhma on mahdollista kohdata

99 Alussa pité4 olla
sisaltdstrategiavaihe
jossa pyritaan
ymmartamaan
brandia ja bisnes-
tavoitteita.

ASIANTUNTIJA
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SISALTOMARKKINOINNIN ON TAPAHDUTTAVA YRITYKSEN _
ARVOJEN JA KOHDERYHMAN ARVOJEN LEIKKAUSPISTEESSA

Arvejon solkiyttaminon YRITYKSEN = SISALTO-  KOHDERYHMAN Aslakasymakerys
> ARVOT = STRATEGIA = ARVOT <

T

Yrityksen tai bréndin oma nikékulma *
kohderyhmin palvelemiseen \0

KOPLA HELSINKI 2016 ;
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KOHDERYHMAYMMARRYKSEN KAUTTA
TARKEMPAAN SISALTOSUUNNITELMAAN

SISALTO-

Suunnitteluvaiheessa sisiltdmarkkinoinnin strategisista tavoitteista STRATEG |A

tulisi edeti méirittelemiiin keinoja tavoitteiden saavuttamiseksi
sisdltdomarkkinoinnin keinoin.

Keskeisimmat elementit
suunnitteluvaiheessa ovat Q‘ m

asiakasymmarryksen KOHDERYHMAYMMARRYS
kerryttéminen ja tarkempi Keité halutaan puhutella?
sisaltésuunnitelma. i Mita yritys tai brandi merkitsee?
- Mika on kohderyhmén ja

yrityksen / brandin yhteinen alue?

Syottad ymmarrysta sisalto-

suunnitelman laatimiseen.

SISALTOSUUNNITELMA
Aihepiirit /-teemat
Arvolupaus kohderyhmalle
Tarkemmat siséltokonseptit
Tyylija aanensavy

Kanavat

Julkaisuaikataulu

Mittarit ja tavoitteet
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LOYDA OMA TAPASI TEHDA!

Onnistuakseen sisiltomarkkinointi vaatii
organisaatiolta kokonaisvaltaista muutosta.
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SISALTOMARKKINOINTI EROAA RATKAISEVASTI
KAMPANJAPOHJAISESTA MARKKINOINNISTA

ENNEN
Yritys- ja tuotekeskeinen siséltd

NYT
Palveleva, kiinnostava, vetovoimainen sisaltod

ENNEN
Ostetulla medialla huomiota ja
konversioita

NYT
Omalla ja ansaitulla medialla asiakassuhteen
syventamisté ja vuorovaikutusta

ENNEN
Kerta-/kampanjaluonteista

NYT
Jatkuvaa, pitkdjanteista ja oppivaa
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YLEISIMMAT HAASTEET SISALTOMARKKINOINNIN ALKU-

TAIPALEELLA LITTYVAT ORGANISAATION MUUTOKSIIN

Top 5 haasteet sisdltomarkkinoinnin suunnittelu- ja ostamisvaiheessa

1 2 | 3 4

Henkilo- Budjetin Vakiintuneiden Asiakas-
resurssien riittavyys toimintamallien ymmarrys
riittavyys (37%) tai prosessien (27%)

(51%) puute
(33%)

%K—J

MUUTOSVAATIMUKSIA ORGANISAATIOLLE

0

Hyvien
kumppaneiden
|dytaminen

(26%)
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MUUTOS EDELLYTTAA UUSIA YHTEYKSIA
ORGANISAATION LAPI

Sisdisten rajapintojen maara on suuri sisaltémarkkinointia
tehdessa. Menestyksekk&an markkinoinnin muutoksen lapi-
viemiseksi on hyva sitouttaa ihmisia organisaatiossa niin

horisontaalisesti kuin vertikaalisesti. 0/
Muutos edellyttaé yli yksikkdrajojen tehtéivia... o

- Ajattelutavan muutosta
Osaamisalueiden maarittelya
Yksikoiden valista tiedonjakoa
Prosessien maarittelya ja luomista
Vastuuttamista ja sitouttamista

Vain kolmanneksessa yrityksista
paévastuu sisaltémarkkinoinnista
jakaantuu markkinoinnin ja
viestinnan valille, eika vain
jommallekummalle.

Jokaisella yksikdlla on annettavaa yrityksen arvoista ja
toiminnasta lahtevassa sisaltomarkkinoinnissa.
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SISALTOMARKKINOINTIIN SUUNNITELMALLISESTI
SUHTAUTUVISSA YRITYKSISSA ON YMMARRETTY
LAAJAN SITOUTTAMISEN TARKEYS

K: Kenen tai keiden vastuulle organisaatiossanne siséltémarkkinointi kuuluu?

N 86 %

Viestinta

Johtoryhma

Tuote/palveluorganisaatio

Ei kenenkaan

52 %
60 %

20 %
30%

15 %
23%

B Kaikki vastaajat (N=159) [ Sisaltostrategia tehty (N=53)

Strategian tehneissa yrityksissa on
ymmarretty laajan sitouttamisen tarkeys.
Niissé vastuuta jaetaan markkinoinnin
lisaksi viestinnalle, johtoryhmélle ja jopa
tuote- tai palveluorganisaatiolle.
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YKSIN El1 AINA KANNATA YRITTAA

Oikean kumppanin léytiminen
vaatii rohkeaa avoimuutta.



28l SISALTOMARKKINOINNISSA LUOTETAAN -

22 SISAISIIN RESURSSEIHIN Yrityksen sisdiset resurssit ovat kiytetyimpia

sisdltomarkkinoinnin "kumppaneita”.

K: Minkélaisia kumppaneita kaytatte sisaltomarkkinoinnissa?

Yrityksemme omat, o
sisdiset resurssit
Mainostoimisto | 33 % @

Mediatoimisto | 30 %
Viestintatoimisto ||| RGN 29 %
Freelancerit _ 28 %
Mediatalot |GG 26 7
.|salllt0markk|n0|nt||r! _ 239%
erikoistunut kumppani
Digitoimisto || 22 %
Teknologia-/|T-toimittaja 9 -
B 8% ASIANTUNTIJA
Muu, mika? - 6%

, , Suomessa uskotaan
paljon etta pystytaan
tekeméaén itse.
Tyyliin, ettd mulla on
toi markkinointiassari.

Markkinointijohdon konsultit I 1% B Kaikki vastaajat (N=159) @

KOPLA HELSINKI 2016 ;




KUMPPANIEN TARVE TIEDOSTETAAN «*I'

/ 86%

,, Ky”a tahan OII Yrityksista kayttaa

ainakin joitakin ulkoisia

tarkeaa saada e e
ppaneita sisélto

UIkOpUO“nen markkinoinnissa.
fasilitaattori.

MAINOSTAJA
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OMIEN RESURSSIEN JA SISALTOMARKKINOINTIIN
ERIKOISTUNEIDEN KUMPPANEIDEN KAYTTO ON KASVUSSA

K: Millaisten sisaltémarkkinoinnin yhteistyokumppaneiden hyddyntamista uskot yrityksenne lisd4van seuraavan 3 vuoden aikana?

Yrityksemme omat, sisdiset resurssit _ 28 %

Sisaltémarkkinointiin erikoistunut kumppani _ 20 %

Viestintatoimisto _ 13%
Freelancerit |GGG 1%
Mediatalot _ 10%
Mediatoimisto - 1%
Digitoimisto - 6%
Mainostoimisto - 4%

Teknologia- ja IT-toimittaja I 1%
Markkinointijohdon konsultit I 1%

Jokin muu, mika? 0% B Kaikki vastaajat (N=159)

Sisaltémarkkinoinnin erikoisosaaminen
kiinnostaa: Jopa 20 % sisaltomarkkinointia
tehneisti yrityksista aikoo tulevaisuudessa
lisata sisaltomarkkinointiin erikois-
tuneiden kumppanien kayttoa.
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TYYTYVAISYYS KUMPPANEIHIN VAIHTELEE
ERI OSAAMISALUEILLA

K: Mihin asioihin olette tyytyviisia taman hetkisissa sisaltémarkkinointiin
liittyvissa kumppanuuksissanne? Valitse kolme sopivinta.

Vaihtelevat valmiudet
vastata sisaltomarkkinoinnin
monipuolisiin vaatimuksiin
nakyy myoés vaihtelevassa

Sisalléntuotannon ammattimaisuus _ 49% e
kohtaan.
Sisaltémarkkinoinnin asiantuntijuus _ 45%
Siséllon jakelun osaaminen _ 40 %
Maltilliset kustannukset (kustannustehokkuus) ([ NN 38 % Sisallstuotannon ammatti-
maisuuteen tyytyvaisia on noin
Ketterat prosessit jatkuvaan tekemiseen _ 33 % b

puolet (49 %) - teknologiseen

Tarvittava teknologinen osaaminen _ 32% osaamiseen vain alle kolmas-
S _ o o0sa (32 %) ja mittaamiseen
Vahva projektinhallinta ja prosessien selkeys _ 28 %

ja analysointiin alle

Mittaaminen ja analysointi _ 18 % viidesosa (18 %).
Sisaltojen optimointi osana prosessia _ 18 %

B Kaikki vastaajat (N=159)
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SISALTOMARKKINOINNIN MONIPUOLISET
VAATIMUKSET ASETTAVAT HAASTEITA
KUMPPANIEN VALINNALLE

Hyvin kumppanin I6ytiminen vaatii rohkeutta antautua 26 /o

keskusteluun tarpeista ja tavoitteista.

, , Briiffin pitéisi olla vain lahtékohta
ja kutsu keskusteluun, jossa
maaritellaan oikea tavoite. Liian
usein pantataan oleellista tietoa

aikaisessa vaiheessa. Olisi pakko 64%

vahan uskaltaa.

ASIANTUNTIJA

Kokee hyvien kumppaneiden
ldytimisen haasteena sisalto-
markkinoinnin suunnittelu- ja
ostamisvaiheessa.

Sanoo, ettd kumppanien
valinnan toimintatavoissa
on kehittamisen varaa.
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@ SISAISEN 0SAAMISEN KARTTUESSA KUMPPANIEN
ROOLIA KANNATTAA ARVIOIDA UUDELLEEN

Kokemuksen kasvaessa kumppanien roolia voidaan arvioida Ulkoisten kumppaneiden roolin pienentéiminen ei kuitenkaan

uudelleen. mydhemminkZan ole sd4stdokeino, vaan se luo tarvetta

Kokeneiden sisdltémarkkinoinnin tekijéiden kanta on, etta sisdiselle resursoinnille, osaamisen kehittamiselle tai

ydinosaamisen pitaa olla yrityksen sisalla. Ulkoisten rekrytoinneille.

kumppaneiden kaytto pitkalla tahtaimella koetaan kalliiksi. Aina on myos osaamisalueita, joita ei kannata tai voida
hoitaa sisaisin resurssein.

PR
KUMPPANIEN RESURSSIT

S
SISAISET RESURSSIT
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KETTERYYDELLA ETEENPAIN
Strategiasta reagoivaan sisillontuotantoon.



TUOTANNON TOIMINTAMALLEISSA OLENNAISTA ON
KETTERA REAGOIVUUS - JONKA HUOLELLA TEHTY
STRATEGIA MAHDOLLISTAA

Sisaltdmarkkinointi on jatkuvaa - ja siten sen on kyettéva olemaan , , JO s me h avaitaan dat asta

ketterdi. Jotta kyetdan reagoimaan nopeasti toimintaympariston . . . Ll .

muutoksiin ja puheenaiheisiin, on pohjan oltava kunnossa. JOtaln etta fb.SS& on jOkU
piikki, selvitetaan mista se

Suunnittelu mahdollistaa ketteryyden: Kun suuret linjat on mietitty . . . .

etukateen tarkkaan, on mahdollista reagoida nopeastikin yksittai- jOhtUU Ja r.(.aagmdaan.. TEIISSEI

silla sisallailla. Hyvin tehty ennakkosuunnittelu vdhentaa ajatus- auttaa S|saltostrategla ja

tyon painetta toteutusvaiheessa. konsepti kU n J outuu te keméiéin
nopeita ad hoc -paatoksia ja
reagoimaan, ei tarvitse keksia
tyhjasta.

A S
ASIANTUNTIJA &
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TUOTANNON TOIMINTAMALLEISSA ON
VIELA KEHITTAMISTA

9%

Sanoo, etta sisallon
suunnittelun toimintatavoissa

on kehittdmisen varaa.

Sanoo myos, etta sisillon
tuotannon toimintatavoissa
on kehittamisen varaa.
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OPI JATKUVASTI JAMITTAA

Mittaaminen mahdollistaa ketteran
paatoksenteon ja jatkuvan oppimisen.



99 Kampanja on aérellinen ja
loppuva, sisaltémarkkinointi
on jatkuvaa, datan kautta
kehitettavaa.

ASIANTUNTIJA, SISALTOMARKKINOINTIIN
ERIKOISTUNUT TOIMISTO




SISALTOMARKKINOINTI ELAA DATASTA

Kampanjoinnissa sisillot luodaan tyypillisesti kertaluonteisesti ja

kanavien kaytto4 optimoiden.

Siséltémarkkinoinnissa jatkuva mittaaminen taas vaikuttaa paitsi
kanavavalintoihin, myds itse sisaltéjen luomiseen. Jatkuva tekeminen

mahdollistaa jatkuvan oppimisen.

KAMPANJALAHTOINEN
TEKEMINEN

Tekeminen Mittaus

JATKUVA TEKEMINEN

Tekeminen

X
<
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SISALTOMARKKINOINNIN TOTEUTTAMISEN JA MITTAAMISEN
TOIMINTATAVAT OVAT YHA PITKALTI VAKIINTUMATTOMIA

K: Miten vakiintuneina pidét sisaltomarkkinoinnin prosessin eri vaiheiden toimintatapoja yrityksessanne / yksikossési?

Asiakasymmarrys [ kohderyhmaymmarrys _ 8%
Tavoitteiden asettaminen | AN 37 % Vain hieman yli kolmannes yrityksistz
sisalion jakelu [N 36 % <« kokee sisaltomarkkinoinnin toiminta-
Sisillén tuotanto _ 36% tavat toteuttamisvaiheessa
vakiintuneiksi
witaaminen | 35 % «—
Sisaltojen suunnittelu _ 23%
Kumppanien valinta _ 1%
Mittaamisen ja oppimisen osalta

Sisaltomarkkinoinnin strategia tai suunnitelma _ 0 .. . . e
g 25% toimintatavat ovat vakiintuneita viela
Oppiminen ja toiminnan kehittdminen _ NY% « harvemmalla.

B Kaikki vastaajat (N=159)
Vakiintunut toimintatapa
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MITTAUSTA ILMAN TAVOITTEITA

K: Mita liiketoiminnallisia tavoitteita sisaltomarkkinoinnille on asetettu yrityksessasi tai
yksikossasi ja mita mittaatte saannéllisesti? Sisaltomarkkinoinnissa

asioita mitataan

enemman kuin mita
Brandimielikuvien kehittyminen niille on asetettu

Myynnin kasvu euromaéraisesti

Tunnettuuden kasvu tavoitteita.

Some-tykkaysten tai tilaajaméaéarien kasvu
. Mittaamisesta puuttuu
Tuotteen/palvelun/brandin . .
kiinnostavuuden kasvu tavoitteellisuutta.

Verkkosivuston kévijamaaran kasvu

Asiakkaan sitouttaminen/
asiakassuhteen syventaminen

I

(-]

RI
£ &2
® a2

Myyntiliidien maéran kasvu
Sivustolla uudelleenkavijoiden méaran kasvu

Siséltéjen jakaminen

Preferenssin kasvu

Sisaltojen parissa vietetty aika 48%

&

Kaikki vastaajat (N=159)  [Jl] Tavoite asetettu | Mittaamme saannollisesti \
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JATKUVAN OPPIMISEN TOIMINTATAVAT OVAT VASTA KEHITTYMASSA

827%

yrityksista sanoo, etta oppimisen
ja toiminnan kehittamisen
toimintatavoissa on viela
kehittdmisen varaa.
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NAYTTO ONNISTUMISISTA SAISI
LISAAMAAN SISALTOMARKKINOINTIA

K. Mik4 saisi lisadmaan sisaltomarkkinointia?

Selkeasti mitattavat tulokset, onnistumiset
Oman osaamisen kertyminen
Kustannustason laskeminen

Osaavat, luotettavat kumppanit

Hyvien kumppanien |6ytyminen

Sisaltémarkkinoinnin selked maaritelma
Toimintatapojen standardointi

Ostamisen helppous

I 65 76
I 42 %
I 317
I 29 %
I 25 %

I 19 %

I 18 %

I 16 %

Mittaamisen kehittiminen
on keskeista sisiltomarkki-
noinnin tulevaisuuden
kannalta.

Mitattavat onnistumiset ovat
tarkein tekija sisalto-
markkinoinnin tekemisen
lisidmisessa. Luotettava
mittaaminen helpottaa
onnistumisten dokumentoin-
tia - ja sisaltémarkkinoinnin
perustelua johtotasolle.
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SISALTOMARKKINOIJAN MUISTILISTA
MITTAAMISEEN

Aseta selkeat tavoitteet ja niille numeerisia mittareita.
Seuraa ja analysoi mittareita aktiivisesti ja toimi sen pohjalta.

Huolehdi, etta tekijéilla on riittivd ymmarrys mittareista,
mittaamisesta ja analytiikan hyddyntamisesta omassa tyossé

On hyva myds ymmartaa, etta kaikkea ei voida mitata 100% varmuudella.

Tee tavoitteiden seuranta ja analysointi tiimillesi ja yhteistyo-
kumppaneillesi mahdollisimman helpoksi

Muista jakaa opit ja viestia niista jatkuvasti
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STRATEGIA
PONNAHDUS-
LAUTANA

Satsaa suunnitteluun
Tunne yrityksesi
Tunne kohderyhmasi

Hio viestisi

LOYDA
OMA TAPASI
TEHDA

Viesti ja hoksauta laajasti
Loydéa oma tapasi tehda

Kartoita kyvykkyydet

EI YKSIN VAAN .
KUMPPANIN KETTERYYDELLA OPI JATKUVASTI

KANSSA ETEENPAIN JAMITTAA

Hyédynna asiantuntemusta Strategia mahdollistaa Mittaa tavoitteellisesti
ketteran reagoinnin
Kumppaneiden kanssa Jatkuva tekeminen = jatkuvaa
kuljetaan yhdessa Pida sisaltotuotantokumppani oppimista
lahella yritysta
Uskaltaudu avoimuuteen
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Kiitos.

e

ALLER MEDIA OY
Pursimiehenkatu 29-31A
FI-00150 Helsinki
Finland

MEDIAMYYNTI
aleksi.rautakorpi@aller.com
sirpa.toivoniemi@aller.com
juuliakarjula@aller.com

INSIGHT & ANALYTICS
kristina.hannikainen@aller.com

aller.filyritysratkaisut




