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Aktivointitehtava luokassa: ennakkotehtavan purku
Ja keskustelu

Mita sisaltomarkkinoinnilla tarkoitetaan? Kayta lahteita.

Opiskelijoiden on mietittava oma esimerkki ennen kurssia: keksi

sisaltomarkkinoinnista esimerkki, joka on mielestasi
mielenkiintoinen/onnistunut, ja perustele valintasi

Onko sisaltomarkkinointi inbound- vai outbound-markkinointia
Missa kanavissa sisaltomarkkinointia voi tehda?
Jaa havaintosi brandeista / yrityksista (vrt. ennakkotehtava)
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1. Sisaltomarkkinoinnin maaritelma

Mita on sisaltomarkkinointi?

"Strateginen markkinointitapa, joka keskittyy
luomaan ja jakamaan arvokasta ja
merkityksellista sisaltéa johdonmukaisesti ja
néin houkuttelemaan seké sitouttamaan
tarkasti maaritellyn kohderyhmén - 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

Co-funded by
the European Union
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Mita sisaltomarkkinointi El ole?

 Mainontaa

* Oman viestin yksipuolista puskemista
« Vaikeasti mitattavaa

* Helppoa

* Vain isoille brandeille sopivaa

* lImaista

» Se lisaa tietoisuutta, ei myyntia

» Nopeasti tuloksia tuottavaa



https://contentmarketinginstitute.com/what-is-content-marketing/
https://contentmarketinginstitute.com/what-is-content-marketing/
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OUTBOUND INBOUND o
(Interruption) (Permission)
Cold Calling SEO
Cold Emails (SPAM) Blogging
Interruptive Ads Attraction
Marketer - Centric Customer - Centric

Lue lisaa: https://blog.hubspot.com/blog/tabid/6307/bid/2989/inbound-marketing
-vs-outbound-marketing.aspx
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https://blog.hubspot.com/blog/tabid/6307/bid/2989/inbound-marketing-vs-outbound-marketing.aspx
https://blog.hubspot.com/blog/tabid/6307/bid/2989/inbound-marketing-vs-outbound-marketing.aspx
https://blog.hubspot.com/blog/tabid/6307/bid/2989/inbound-marketing-vs-outbound-marketing.aspx

Mita sisalto tekee? ©® DEMS

Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Sisalto lisaa brandin nakyvyytta
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.

Sisalto auttaa luomaan linkkeja hakukoneoptimointia varten (SEO)

Muut ihmiset 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 myos toiselle verkkosivustolle.

Sisalto edistaa konversio-optimointia (CRO)

Fiksu sisaltd, kuten osto-oppaat, voi saada verkkoselaajat ostajiksi. Jos vierailet verkkokaupoissa, kuten Searsilla Yhdysvalloissa tai
John Lewisilla Yhdistyneessa Kuningaskunnassa, huomaat, etta kallimpien tuotteiden, kuten suurten kodinkoneiden luokan
tuotteiden, kohdalla ne tarjoavat "osto-oppaita". Nama ilmaiset online-neuvot tarjoavat hyodyllista tietoa ennen ostamista. Hyvin
kirjoitettu opas voi muuttaa selaajat ostajiksi ja antaa suuremman varmuuden yrityksen asiantuntemuksesta.

Sisalto innostaa somejakoihin

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

kanavat

* Blogit

« Raportit, artikkelit, oppaat

* Whitepapers

* Videot

» Sosiaalisen median postaukset
 Painettu media (esim. asiakaslehdet)
* Webinaarit, e-kirjat

» Podcastit

* Infograafit

 Uutiskirjeet
 Vaikuttajamarkkinointi
 Natiivimainonta

* Tapahtumat

Co-funded by
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Sisaltdmarkkinoinnin "isa". The Furrow magazine by
John Deere, perustettu vuonna 1895. Se ilmestyy
yha - nyt tietenkin myos verkossa.
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Vinkki: sisallon kuratointi
Sinun ei tarvitse luoda sisaltoa tyhjasta.

Lontoon yliopiston Goldsmiths Collegen tutkijat Aristea Fotopoulou ja Nick Couldry kuvaavat
kuratoitua sisaltoa tai sisallon kuratoinnin prosessia seuraavasti: "Loydetaan, kategorisoidaan ja
jarjestetaan merkityksellista verkkosisaltoa tietyista aiheista".

Sisallon kuratointi voi olla hyodyllinen tapa luoda sisaltoa tietyista aiheista, esim. tuotearvosteluista,
joissa kerrot tarinan tarinasta. Voit esimerkiksi kuratoida sisaltoa keraamalla sarjan Snapchat
Specsista kirjoitettuja artikkeleita, arvioimalla erilaisia nakokulmia ja annettujen neuvojen valikoimaa ja
kirjoittamalla siita blogiisi artikkelin.

Fotopoulou, A. and Couldry, N. (2015) ‘Telling the story of the stories: Online content curation and digital eng
Information Communication and Society, 18 (2)
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https://thepointsguy.com/news/i-spent-24-hours-in-times-square-and-i-had-an-awesome-time/
https://thepointsguy.com/news/i-spent-24-hours-in-times-square-and-i-had-an-awesome-time/
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Asiakas paattaa.
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One of the biggest
reasons inbound

marketing is growing
is its RO, © Inbound
marketing

Costs 62% less
per lead than

= ~ traditional
A (¥ ¢ Outbound
—— -
@ marketing,

M Inbound B Outbound
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Developing E-marketing Skills

Sisdltémarkkinointi —- MIKSI?

® According to Demand Metric, %
content marketing costs 62% less
than traditional marketing and e Content
generates 3 times as many getting to know a company marketing is
via articles rather than ads. quickly becoming
leads. the best way to

® It's no surprise that 90% of
organizations use content

believe that organizations

O/ attract and by
O convert these /A
WU, customers.
\ = -

marketing as part of their marketing providing custom content are
. . interested in building good
efforts and that it continues to grow relationships with them.

K3 ROBIR g

Co-funded by Futher reading: https://www.thehoth.com/blog/boring-niche-content/
the European Union



https://www.demandmetric.com/content/content-marketing-infographic
https://www.thehoth.com/blog/boring-niche-content/

® DEMS
Sisaltomarkkinoinnin hyodyt —

e lisaa likennetta verkkosivustolle
e |uo yritykselle auktoriteettia ja luottamusta

® rakentaa brandin tunnettuutta
e kehittaa brandin persoonaa

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

e tukee konversiosuppiloa

e parantaa konversioastetta

Co-funded by
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4. Sisaltomarkkinointistrategia

{ Liiketoimintastrategia }
[ Markkinointistrategia }

Sisaltomarkkinointistrategia

SOS|aa!|sen median Videostrategia etc.
strategia
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Pistari! (tama on luokassa tapahtuva aktivointi)

Totta vai tarua?
sisaltomarkkinointi = mainonta
sisaltomarkkinointia voidaan soveltaa myos pienissa yrityksissa.
sisaltomarkkinointi tuo tuloksia nopeasti
sisaltomarkkinointi ei maksa mitaan

Co-funded by
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Sisaltomarkkinointistrategia — mita se on?

® Asetetaan paamaarat, a) tavoitteet ja b) asiaankuuluvat mittarit ja c) keskeiset suorituskykyindik
® Esim. a) Tunnettuuden, myynnin, asiakaspalvelun ja tydnantajabrandin lisaaminen. Muista
® Esim. b) palaavien kavijoiden maara, parhaiten konvertoiva sisaltd, palaavien asiakkaiden

aaritelma s. 25)

® Kohdenna = tunne (potentiaaliset) asiakkaasi
¢ Ostajapersoonat
® Heidan ostokayttaytymisensa - asiakaspolku

® Luo sisaltotehtava
® Miten - luomalla sisaltda - autat ostajapersoonia saavuttamaan tavoitteensa. Ja tulla asiakkaiksesi.

® Resursoi realistisesti
® |hmiset, budijetti

- Co-funded by ""ﬁ DEMS
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Developing E-marketing Skills
for the Business Market

Sisaltomarkkinointistrategia:
tarkastellaan tarkemmin seuraavia strategiaosia

0

-
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TAVOITTEET MIKSI JA MITEN ASIAKAS- SISALTO- TEHTAVAT
JAMITTARIT RAKENTAA POLKU TEHTAVA
OSTAJAPERSOONA (MISSIO)
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Developing E-marketing Skills
for the Business Market

TAVOITTEET
JA MITTARIT
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Developing E-marketing Skills

Yksittaisen sisallon tavoitteet ja  #DEMS

mittarit

Tavoitteet

Sisallon tavoitteet

Keskustelujen maaran lisaaminen

Asiakkaiden sitouttaminen

Nykyisten ja potentiaalisten asiakkaiden

?éarg%téllﬂ]slﬂgﬁisuuden edistaminen

Co-funded by
the European Union

for the Business Market

Mittarit

Aseta relevantit konversiotavoitteet
asiakaspolun eri vaiheille: uutiskirjeen ja
blogin tilaus, videon katselu, sisallon
lataaminen, ostaminen.

sitoutuminen: jakojen ja kommenttien maara
sosiaalisessa mediassa, analytiikan mittarit:
sivujen maara istuntoa kohden, sivulla vietetty
aika, istunnot kayttajaa kohden jne.
asiakkaiden kouluttaminen: sisallon
lataaminen, kayttajat sivustolla.
brandiuskollisuuden edistaminen: palaavien
kayttajien maara
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Developing E-marketing Skills

SMART-tavoitteet

Specific: Niiden on kuvattava selkeasti, mita haluat saavuttaa.

Measurable: Niilla pitaisi olla selkeat mittarit, joita voidaan mitata ennen ja jalkeen tavoitteen
saavuttamisen.

Achievable: Niiden pitéisi olla realistisia, jotta yrityksesi voi saavuttaa ne tiettyyn aikaan
mennessa.

Relevant: Niiden tulisi liittya liiketoiminnan yleistavoitteisiin tai yksittaisiin tavoitteisiin. Muista:
saat sita, mita mittaat/mitka ovat tavoitteesi. Relevanssi on tarkeaa!

Timed: Tavoitteet: Niilla pitaisi olla tavoitepaivamaara (deadline), jotta ne kannustaisivat
ryhtymaan toimiin tavoitteen saavuttamiseksi.

Lisalukemista (vinkki: hyodyllinen ryhmatehtavassa):
https://www.mindtools.com/pages/article/smart-goals.html.

Co-funded by
the European Union



https://www.mindtools.com/pages/article/smart-goals.htm

Miksi SMART?

® Ne ohjaavat markkinointisi oikeaan
suuntaan. Toisin sanoen, ne ovat
linjassa lilketoiminnan tavoitteiden
kanssa.

® Ne ovat mitattavissa. Jos tavoitteet eivat
ole mitattavissa, ne eivat ole kovinkaan
arvokkaita.

® Hyva ja hyodyllinen kaikkiin digitaalisen
markkinoinnin tavoitteisiin

Co-funded by
the European Union
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Developing E-marketing Skills
for the Business Market

ESIMERKKI:

Paikallinen puutarha-alan yritys (myy kasveja,
puutarhatarvikkeita jne.) Turusta laajentaa
palvelujaan. Ensi vuonna keskitytaan uuteen
palveluun, puutarhasuunnitteluun.

Mitka seuraavista ovat SMART-tavoitteita?
¢ Tavoitteenamme on kasvaa 20 prosenttia.
® Tavoitteenamme on myyda
puutarhasuunnittelupalvelua 10 000 euron
arvosta vuonna 2024.
® Tavoitteenamme on olla Suomen suurin
puutarhasuunnitteluyritys vuonna 2024.




Developing E-marketing Skills

MIKSI JA MITEN
RAKENTAA
OSTAJAPERSOONA




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?

® Voit kiinnittaa potentiaalisten asiakkaiden
huomion tarjoamalla heille
mielenkiintoista sisaltoa tai auttamalla
heita.

® Erinomainen tapa luoda kohdennettua,
mielenkiintoista ja merkityksellista
sisaltoa.

® Asiakkaat odottavat henkilokohtaista
sisaltoa

® Ostajapersoona on malli - kuvitteellinen
henkilo, joka kuvaa tyypillista
asiakastasi.

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

KUINKA KAYTTAA?

® Puhu persoonallesi hanen omalla
aanensavyllaan.

® Kun teet sisaltoa, pida aina mielessasi, mika
on tarkeaa asiakkaallesi (eika yrityksellesi).

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

® Kun jaat sisaltoa sosiaalisessa mediassa, voit
kohdentaa sisaltoa tarkemmin, kun kohdistat
sen henkilolle (esim. hanen kiinnostuksen
kohteidensa mukaan).



Ostajapersoonat #DEMS

Miten rakentaa?

1. Tee yleisotutkimus
e Kuka jo ostaa sinulta? Haastattele joitakin heista.
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/1LiXUD2T80m9abgmgqQRgJva5Xds30xLgtm “

EOXkKTX wpl/edit
* https://www.impaciplus.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
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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/
https://blog.hootsuite.com/buyer-persona/

Hyva, muokattava malli B DEMS

for the Business Market

Oili Olkkonen

Demographics Challenges
identifiers What can we do?
Background . Vou 2
= Goals
Co-funded by
the European Union How 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

Empathy map

An empathy map is a
collaborative tool that we can
be used to gain a deeper
Insight into our customers.

Much like a buyer persona,

ALPERRAYY Jr8R 8 users,

such as a customer segment.

Co-funded by
the European Union




Empatiakartta

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

Tunnista taman avulla henkilosi
tavoitteet ja kipupisteet.

Co-funded by
the European Union
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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?

WHAT DOES HE HEAR?
What do his friends,
colleagues, boss, family and
acquaintances say to him? @
Which people, media and

channels have the strongest
influence on him?

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 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 SUCCESS MEAN TO HIM?

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 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.
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Ryhmatyo luokassa: laajan empatiakartan luominen

Johdon ongelma ratkaistavaksi: "Miksi joku ostaisi uuden iPhonen?"

Ennen kuin aloitat harjoituksen, sinun on ymmarrettava ainakin perusasioita
kayttajasegmenteistasi (esim. Sally, opiskelija, Sean, nuori ammattilainen).

Voit kayttaa tata mallia:

Kehota kaikkia kirjoittamaan yl0s ajatuksiaan kustakin empatiakartan nelikentasta. Kaykaa lapi
valmis empatiakartta ja keskustelkaa mahdollisista kuvioista ja poikkeamista.

Valitse moderaattori, joka esittaa esim. tallaisia kysymyksia, jotta tiimin jasenet voivat paremmin
hahmottaa kayttajia:

Millaisessa ymparistossa kayttajat kayttavat tuotetta?

Millaista heidan elamansa on tuotteen kayton ulkopuolella?

Millainen paiva heilla on?

Jos mikaanmuu ei auta, kokeile roolileikkeja, joissa yksi henkilo "esittaa" kayttajaa ja esittaa
kysymyksia tai esittaa tuotteen roolia, jolloin saat vastauksia.

Kerratkaa oppimanne asiat tunnin lopussa. Muuttuivatko kenenkaan mielipiteet? Perustuiko jokin
vastauksista tietoon vai pelkkaan olettamukseen? Nama vastaukset ovat osittain syy siihen, miksi
ylipaataan teit empatiakartan.

Co-funded by
the European Union


https://www.ijlan.nl/wp-content/uploads/2012/04/empathy-map-poster.pdf
https://www.ijlan.nl/wp-content/uploads/2012/04/empathy-map-poster.pdf
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ASIAKASPOLKU
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Asiakaspolku

® Asiakaspolun kuvaukseen on olemassa monia erilaisia
Kuvituksia - 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
sisaltda, 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, e

harkitakseen sitagj

Harkinta
Potentiaalinen asiakas on tietoinen

ongelmasta — nyt han etsii ratkaisua.

“.. ilshetil

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

Co-funded by
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Videos

Blog posts

Social media posts
Infographics
Quizzes

Outbound advertising — traditional media, too!

Newsletters
Events
Whitepapers
Webinars

SEO, SEM
Native advertising, influencer marketing

Case studies
Pricing
e Demos

® \Website
® Customer service

® Social networks ~word of mouth
® Blogs

Further reading:
https://www.crazyeqgg.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/

Content at the top of the
funnel facilitates
AWARENESS

Content in the middle of the

funnel facilitates
EVALUATION

Content at the bottom of the
funnel facilitates
CONVERSION

Co-funded by
the European Union

Blog posts Audio podcast
Social media updates Video podcast
Infographics Print magazine/

Photographs newsletter
E-books Primary research
Web pages

Educational Useful
resources resources
Quizfsurveys « Downloads
Discounts/offers Webinar/
Emails events

Demo

Customer stories
Comparison/spec
sheet
Webinar/events
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Tuntemattomasta verkkokivijasti ® DEMS
uskolliseksi promoottoriksi

Inbound Marketing Methodology

Attract Convert Close Delight
’ ’ e ’ @ ’ @
Blog & Keywords Forms Events Emall
Social Media Calls-to-Action Email Social Media
Pages Landing Pages CRM Integrations Workflows
3 _I".'Jj.”l b y Devrix Source HUbSth Devru
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Developing E-marketing Skills

" I SISALTOTEHTAVA

(MISSIO)




® DEM>S

Sisaltotehtava (missio)

e Kun luot sisaltoa, sinun on mietittava, miten voit auttaa ostajapersoonaasi
sisallollasi.

e Mitka ovat hanen ongelmansa / kipupisteensa?

e Mitka ovat hanen tavoitteensa ja miten sisaltosi voi auttaa hanta saavuttamaan
ne?

® Tee ensin avainsana-analyysi ja sisallyta nama avainsanat sisaltotehtaviisi.

Esimerkiksi:

Sisallollinen tehtavamme on helpottaa ostajapersooniemme rekrytointihaasteita.
Tarjoamme hyodyllisia vinkkeja, tietoa ja sisaltoa siita, miten onnistut Ioytamaan ja
palkkaamaan parhaat ihmiset avoimiin tehtaviin.

avainsanat: rekrytointi, kuinka Ioytaa parhaat tyontekijat
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Mutta muista!

Inbound-markkinointi
(~sisaltomarkkinointi) ei sulje pois
outbound- markkinointia. Vain naiden
kahden strategian yhdistelma tuo
yritykselle kilpailuedun.

- Co-funded by * DEMS

the European Union Developing E-marketing Skills
for the Business Marke:




5. Tehtavat

L uokassa tehtavat aktiviteetit
on esitetty edella, seuraavilla
sivuilla kotona tehtavat
tehtavat

Co-funded by ® DEMS
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Ennakkotehtava

Mita on sisaltomarkkinointi? Nojaa lahteisiin.

Mieti sisaltomarkkinoinnista esimerkki, joka on
mielestasi mielenkiintoinen/onnistunut, ja perustele
valintasi. Yksi esimerkki btob- ja yksi btoc-
sisaltomarkkinoinnista

kayta.pptx- tai .word-tiedostoa.
valmistaudu keskustelemaan luokassa
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Yksilotehtava: inbound- ja outbound-markkinoinnin ero

Etsi kaksi organisaatiota tai tuotemerkkia.

Kayta sosiaalisen sisaltomarkkinoinnin esimerkkeja
osoittaaksesi, miten
brandi kayttaa joko inbound- tai outbound-markkinointia.

Esita nama esimerkit (kuvakaappaukset) Powerpoint-
esityksessa (enintaan 6 diaa) Perustele valintasi ja muista
mainita lahteet.

Mainitse viimeisella dialla oppimistuloksesi, mita oivalluksia
otat mukaan taman tehtavan jalkeen? ‘

Co-funded by
the European Union



Ryhmatehtava: yrityksen

sisaltomarkkinointistrategian rakentaminen

Paata yritys, jolle rakennatte strategian. Se voi olla BtoC- tai BtoB-yritys.
Strategian avaintekijat (1-4) on mainittu dioilla 19-20.

Rakentakaa yrityksellenne sisaltomarkkinointistrategia pitaen mielessa
strategian eri osa-alueet.

Kun rakennatte ostajapersoonia, miettikaa ja vastatkaa naihin kysymyksiin:

Mika on hanen kipupisteensa tai tavoitteensa, johon han hakee apua?
mitka ovat hanen asikaspolkunsa vaiheet ja millaista sisaltdoa voisit tarjota?
Missa kanavissa tavoitatte hanet eri vaiheissa?
miten tukisitte konversiota asiakaspolun eri vaiheissa

Tehkaa asiakaspolku

Hyodyntakaa naita dioja ja luotettavia lahteita.
.doc tai .pptx. Sivumaara ei oleellinen, kunhan pyydetyt asiat kerrotaan
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. ® DEMS
ArV| oin tl
Sisaltomarkkinointistrategia yritykselle

Hylatty:

Useimmat osatekijat puuttuvat, tai / eika strategia liity

sisaltomarkkinointiin.

Hyvaksytty:

Strategia sisaltaa joitakin elementteja, mutta se ei ole taysin looginen eika
realistinen. Lahteiden kaytto on vahaista.

Erinomainen:

Strategia osoittaa asiantuntemusta ja syvallista ymmarrysta
sisaltomarkkinointistrategiasta.
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Huom!

DEMS-materiaalin tavoitteena on parantaa digitaalisen
markkinoinnin taitoja korkea-asteen koulutuksessa ja
ymmartaa organisaatioiden keskeiset tarpeet. Kaytettavissasi
on laajat diasarjat luokkatehtavineen ja -tehtavineen seka
yksityiskohtaiset kayttoohjeet opettajalle.

Huomautus: Aineisto sisaltaa internetista haettua sisaltoa ja
lukuja, joten siihen voi tulla muutoksia. Lahteet on ilmoitettu
oikeudenmukaisen kayton saantojen mukaisesti. Kustantajan
vastuu rajoittuu alkuperaiseen aineistoon, joka on tallennettu
osoitteeseen www.dems.pro. Kaikki aineisto on tuotettu
vapaaseen kayttoon ja Erasmus+:n osarahoittamana.
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