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L i ike to im in ta m u u t o k s e s s a O m a n keh i t t äm i s t e h t ä vä
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P ä i v ä n a g e n d a (26 .1 .2022)

▲ Matkailun ja markkinoinnin trendit

▲ Liiketoiminnan kehittämisen painopisteet

▲ Oman nykytilanteen ymmärrys & tavoitetilan asetus

▲ Konkreettiset toimet ja tulokset, pienetkin askeleet

Toivomme tilaisuuden olevan keskusteleva ja osallistujien nostavan esiin myös omia havaintojaan ja huoliaan. 
Koulutuksen päätteeksi tulee myös kotitehtävä tulevia valmennuksia ja klinikoita varten. Alkamassa on 
keskusteleva valmennusprosessi. Alkuun esittäytymiset ja johdantoa asiaan.

1 pä i v ä a ikaa , vähän“teoriaa”, mutta enemmän mietittävää, käytäntöön vietävää & esimerkkejä.

O m a t i l anne ja ve r t a i s keskus t e l u t , myös tulevat tilaisuudet huomioiden.



Av id ly l yhyes t i

Avidlyon Euroopan johtava markkinointi-
teknologioidenpalveluntarjoaja. Olemme 
omistautuneet luovuudelle, myynnillesekä  
teknologialle, ja käytämme asiakaskokemusta 
strategisena työkaluna, jolla viemme yritykset 
rohkeasti kohti parempaa huomista.

Asiakkainammeon niin start-uppeja kuin  
Fortune 500 -yrityksiä, joille kaikille teemme 
positiivista kasvualuovaa vaikuttavuutta.

Liikevaihto
2 5 . 0
MEUR2020

Jatkuvat palvelut
4 2 %

myyntikatteesta

5 maata

1 6 kaupunkia

3 0 0 +
asiakasta

2 3 0
asiantuntijaa

6 9
NPS*

Figures for FY 2020.
*Finland, 2020.

4



Juha So r j o n e n
Asiakkuusjohtaja
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T YÖHISTOR IA

▲ Account Director, Avidly, 2020 -
▲ Brändi- ja markkinointijohtaja, 

projektipäällikkö, goSaimaa, 2017-2020
▲ Customer Experience Officer 

(Tourism), Team Lead, 
Projektipäällikkö, Imatran Seudun 
Kehitysyhtiö, 2011-2017

▲ Key Account Manager, CRM
-consultant, Alto Media, 2005-2009

▲ Yliopettaja, Projektipäällikkö, 
Tiimivalmentaja, Verkko-opetusyksikön 
vetäjä, LAB ammattikorkeakoulu,
2001-2011

▲ Global CRM Project Manager, Metso 
Outotech, 2000-2001

▲ Projektipäällikkö, Kurssinjohtaja, 
Tutkija, Helsingin yliopisto, 1998-2000

▲ Projektitutkija, European Forest 
Institute, 1997

ASIAKKUUKSIA

VisitKarelia, Visit Kouvola, Visit Kotka Hamina, 
Sydänkarjala, Business Joensuu, Turku Science Park, 
Cursor, Keski-Karjalan Kehitysyhtiö KETI, Imatran Seudun 
Kehitysyhtiö, Kouvola Innovation, Kontionloikka,
Länsi-Uudenmaan kehitysyhtiö Novago Yrityskehitys, 
Joensuun kaupunki, Kouvolan kaupunki, Iisalmen 
kaupunki, Viitasaaren kaupunki, Valkeakosken kaupunki, 
Liperin kunta, Pato Klubi, Vuokatti Sport,
Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulu XAMK, LAB 
ammattikorkeakoulu, Harjun oppimiskeskus, Turun 
yliopisto, Business Finland/VisitFinland, 200+mikro- ja 
pk-yritystä, joista valtaosa matkailuyrityksiä

L inkedIn  «  

www. l inked in . c om/ in / juha -so r j onen

j u h a . s o r j on e n @a v i d l y a ge n cy . c o m
+358 4 0 6 6 10 131

“Ma r kk i no i nn in v o i m a ja va ikutus s y n t y v ä t y h d e s s ä t e k e m i s e s t ä , k u m p p a n u u k s i s t a ,  
merk i tykse l l i s ten ta r ino iden ja mie lenk i i n to i s ten fak to jen s e k o i t u k se s ta . ”

http://www.linkedin.com/in/juha-sorjonen
mailto:juha.sorjonen@avidlyagency.com


E n n a k k o t e h t ä v ä n purku

En n a k k o t e h t ä v ä

Mieti myös työpajaa varten yrityksen markkinointi- ja myyntiasioita. Mitä olet tehnyt ja millaisia tuloksia olet saanut?
- Mitkä asiat ovat toimineet hyvin? Mistä olet saanut hyviä kokemuksia ja palautteita?
- Oletko tunnistanut kapeikkoja tai jopa puutteita joita haluaisit oppia tai kokeilla?
- Kuka tekee mielestäsi hyvää (matkailu)markkinointia? Minkä tuotteen, minkä matkailualan yrityksen tai minkä 

matkailualueen, kaupungin tai kunnan markkinointi tai yksittäinen mainos on jäänyt mieleesi?
- Mitä Suomen uusi matkailustrategia tarkoittaa sinulle, erityisesti markkinoinnin, myynnin ja tuotekehityksen 

näkökulmasta katsottuna?
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C ASE : L e h m u s Ro a s t e r y

Asenne &Usko.

Aitous &Tekeminen.

Teoista kertominen &

Oppiminen.  Jakaminen &

Kuunteleminen.



Matka i l un t i l anne- ja t r end i kuvaa



S u o m e e n s u u n t a u t u va ma tka i l u ko r o n a -a i k a n a
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Lähde: Business Finland/Visit Finland
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Lähde: TAK Oy /Visitory.io



Matka i luyr i t tä jän “A n i m a l Sp i r i t s ”



K Y S Y M Y S

MiltäS a t a k u n n a n ma t ka i l u n t i l anne tuntuu?

Mihinpitää panostaa?
Mitä pitäisi viedä eteenpäin?

Mitkä asiat ovat juuri nyt tärkeitä ja ajankohtaisia?

15

M e n e o s o i t t e e s e e n www.men t i . c om.
S y ö t ä kood i 7104 0 1 6 9 ja kir jaa sano ja .

A i k a a 5 minuut t i a .
https://www.menti.com/upqgprftcb

http://www.menti.com/
http://www.menti.com/upqgprftcb
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K Y S Y M Y S

Miltäo m a n y r i t y k se s i t i l anne tuntuu?

Mihinpitää panostaa?
Mitä pitäisi viedä eteenpäin?

Mitkä asiat ovat juuri nyt tärkeitä ja ajankohtaisia?

17

M e n e o s o i t t e e s e e n www.men t i . c om.
S y ö t ä kood i 7104 0 1 6 9 ja kir jaa sano ja .

A i k a a 5 minuut t i a .
https://www.menti.com/upqgprftcb

http://www.menti.com/
http://www.menti.com/upqgprftcb
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Kaks i k e s k e i s t ä m a t k a i l u t e e m a a

Dig i taa l i suus  
Ke s t ä v ä keh i t y s



Digi ta l iso int i - Tu o t t e e n vient i o n l i n e kanavaan /on l i n e ka nav i i n .

1 7

Lähde: Business Finland /Visit Finland



Digi ta l iso int i - Tu o t t e e n vient i o n l i n e kanavaan /on l i n e ka nav i i n .

1 8

Lähde: Business Finland /Visit Finland



K y s y m y s :
O n k o tuotekor t t i a j an t a sa l l a ?

O n k o ka ikk i t uo t t ees i kuva t tu “ko r t e i l l e ” ?
M i s s ä tuotekor t i t ta i t uo te t i edo t o n ju lka is tu?

h t t p s : / / da tahub .v i s i t f i n l a nd . com
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Lähde: www.businessfinland.fi/ajankohtaista/uutiset/tiedotteet/2022/kysely-pk-yrityksissa-kolmanneksella-liiketoimintastrategia-perustuu-kestavan-kehityksen-
ymparille

http://www.businessfinland.fi/ajankohtaista/uutiset/tiedotteet/2022/kysely-pk-yrityksissa-kolmanneksella-liiketoimintastrategia-perustuu-kestavan-kehityksen-ymparille
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Vas tuu l l i nen ja k e s t ä v ä ma tka i l u - y r i t y skoh ta i se s t i ja m y ö s kansa l l i ses t i k in .
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M iks i vas tuu l l i s uus ja k e s t ä v y y s ja n i i s tä ke r t o m i n e n o n o l e n n a i s t a ?

1 ASIAKKAIDEN O D O T U K S E T 5 VASTUULLINEN TUOTE > PREMIUM

2 SIJOITTAJIEN O D O T U K S E T 6 LAAJEMPI TAR JOAMA/ IN NO VA AT IO T

3 V IR A N O M A IS T EN O D O T U K S E T 7 K U S T A N N U S S Ä Ä S T Ö T

4 EDELLÄKÄVIJYYS 8 K A S V U N MAHDOLL IST A JA

MAINE JA MIELIKUVA ELI B R Ä N D IA R V O

● Voiko yritys tai organisaatio (enää) sanoa, että vastuullisuus ei ole meille relevantti asia?
● Voidaanko liiketoimintaa ja vastuullista liiketoimintaa erottaa toisistaan?
● Onko “ok” jos jossakin ollaan hyvinkin vastuullisia ja osassa asioissa voidaan sitten “joustaa”.
● Tarvitsevatko yritykset yhteisiä pelisääntöjä, linjauksia, ohjeistuksia ja esimerkkejä muualta?

K e s t ä v ä ja vas tuu l l i n en ma t ka i l u e i o l e s a m a a s i a ku i n sert i f ikaat t i .

ASIAKKAIDEN ODOTUKSET



Ke s t ä v y y d e s t ä k i l pa i lukykyä .

2 6

“96% yr i tyks i s t ä  kokee 
saavansa liiketoiminnallista hyötyä 
kestävästä kehityksestä. Eniten 
hyötyjä nähdään kilpailukyvyn 
parantamisessa ja liiketoiminnan 
varmistamisessa tulevaisuudessa.”

“71% yr i tyks i s tä s i d o s r y h m i e n kestävän 
kehityksen standardit vaikuttavat toimintaan.”

Lähde: Business Finland
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K y s y m y s :
M i kä o n s i n u n o m a vas tuu l l i s uu s t eko s i ?

K u v a a m i k ä o n ta i m i k ä ä vo is i o l la vas tuu l l i s uus t ekos i ?
Eko l o g i n en  

So s i a a l i n en / y h t e i s ku nn a l l i n e n  
L i i ke ta loude l l inen

K ä y d ä ä n y h d e s s ä läp i ja ke skus te l l a an .



Joitakin p o s t - ko r on a ennus t e i t a .

Mikämuuttuu?Huomioi hiljaisetsignaalit ja muutostrendit.

1. Kuluttajien ja yrityksien luottamuksen paluunormalisoi kysyntää ja kulutusta tai tuo jopa 
“ k o s t o k u l u t u k s e n ”  tullessaan.Kuinkanopeasti jalaajasti luottamus palautuuon 
“avoinkysymys”.

2 . L o m a m a t k a i l u pa l au tuu , m u t t a l i i k ema tkus tuk sen e l p y m i n e n  
v i i väs tyy tai voi muuttaa muotoaan. Matkailussa korostuu turvallisuus -aspektit.

3. Kriisi lisää yrityksien i nnovaa t io i ta . Kriisi luo myös uudenlaista yrittäjyyttä ja 
uudenlaista kysyntää.

4. Dig i taa l i se t to im in tama l l i t uudistavat yrityksien toimintaa (“4. teollinen 
vallankumous”).

5 . O s t o s k ä y t t ä m i s e n m u u t o s jää voimaanja muuttaa perinteistä kuluttajakauppaa.
6. Etätyön tekeminenja t y ö n e-ark i muuttuu ennakoitua aikaisemmin.
7. To im ia l o j en s i sä l l ä s y n t y y e ro ja sopeutumiskyvyissä. Tilanteessa on kysymys

A)kykysopeutua ja B) myös mahdollisuus hyötyä ulkoisestashokista ja parantaa yrityksen 
kilpailukykyä markkinoidenpalautuessa.

2 9

Lähde: https://www.mckinsey.com/featured-insights/leadership/the-next-normal-arrives-trends-that-will-define-2021-and-beyond
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S u o m e n ma tka i l un s t ra teg i se t pää l in ja t

3 0

Lähde: Business Finland /Visit Finland



K o l m e m a r k k i n a k a t e go r i a a v u o n n a 2 0 2 2

Foku sma r kk in a t : S a k s a s t a , Ru o t s i s t a ja Iso-Br i t ann ias ta su u n t au t u van  
ma t ka i l u n a rv io idaan pa l a u t u van n o p e im m in .

- Ruotsalaisten kestävää ajattelua tukee matkustaminen lähelle.
- Ruotsalaisille markkinoidaan nyt trendikästä ja monipuolista 

Suomea.
- Visit Finland maksimoi Suomen Ruotsi-palvelutarjontannan 

matkailun aikaisen elpymisen Iso-Britannia saavuttamiseksi

Aktiiviset markkinat ovat Ranska, Espanja, Italia ja USA. Näillä markkinoilla 
hyödynnetään markkinapotentiaalia myynnin ja markkinoinnin toimenpiteillä 
elpymisen saavuttamiseksi. Venäjällä, Japanissa, Kiinassa ja Intiassa säilytetään 
läsnäolo pitkäaikaisen elpymisen saavuttamiseksi.

Tuetuilla markkinoilla Visit Finlandin globaali edustajaverkosto tukee, ylläpitää ja 
etsii uusia liiketoimintamahdollisuuksia. Näitä markkinoita ovat Benelux, Sveitsi, 
Itävalta, Etelä-Korea, UAE ja Kaakkois-Aasia.

31 Lähde: Business Finland/Visit Finland



Pa r i ma rkk i no i n t i a s i aa



Mi s t ä yr i tys m u i s t e t a a n ? Yr i t yksen n i m i ? Tu o t t e e n n i m i ? S l o g a n ? H a k u s a n a ?

https://www.markkinointiliitto.fi/mika-on-mark/iskulauserekisteri/

H y v ä  i s ku lause ,  s l o gan ,  
e ro t t au tuu  m a s s a s t a .  S e  
s a a  m y ö s  he lpo s t i  
jäljittelijöitä, ta i j opa p i lkkaa .

H y v ä  i s k u l a u se  jää  m y ö s  
“ s o i m a a n ” ja o n mu i s t i s s a .

I sku lause i t a m y ö s t u l ee ja 
m e n e e .

Ky s y m y s :
M ikä i s k u l a u se s inu l le o n  

j ääny t m i e l e e n ?

http://www.markkinointiliitto.%EF%AC%81/mika-on-mark/iskulauserekisteri/
http://www.markkinointiliitto.%EF%AC%81/mika-on-mark/iskulauserekisteri/
http://www.markkinointiliitto.%EF%AC%81/mika-on-mark/iskulauserekisteri/


“ U u s i ” Ruo t s i n m a r k k i n a



Ruo t s i ja H i t ta Dig S jä lv - k a m p a n j a #HittaMigSjälvIFinland
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Lähde: Business Finland /Visit Finland



A s i a k a s y m m ä r r y s ja - t u n t e m u s



Av a i n k o h d e r y h m ä n ä M o d e r n i h u m a n i s t i

3 4

Lähde: Business Finland /Visit Finland



M o d e r n i e n h u m a n i s t i e n er i s e g m e n t i t
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Lähde: Business Finland /Visit Finland



Markk ino i nn i s t a ja m y n n i s t ä k i n



Matka i l umarkk ino in t i ja -my y n t i t e kno log i s tuu .

Lähde: www.chiefmartec.com

http://www.chiefmartec.com/


Markk ino int i j a kaan tuu er i kanav i i n - s isä l lö t ja v i s uaa l i s uu s ko ro s tuu .
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S i s ä l l ö n l a a d u n m e r k i t y s ko ro s tuu , k o h d e n t a m i n e n y l e i s t yy .
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Jopa 83% s u o m a l a i s i s t a  h a k e e  
v e r k o s t a t i e toa t u o t t e e s t a j o s sa i n  
v a i h e e s s a e n n e n o s t o p ä ä t ö s t ä .

Lähde: Taloustutkimus Oy



Ostaj i l la o n v a l t a .

Kuluttajat tutkivat, vertailevat ja hakevat tukea omalle 
ostopäätökselleen.

Ostopäätöksestä 60-70%syntyyverkossajo ennen 
ensimmäistään kontaktia yritykseen. Kun asiakas on 
yhteydessäsinuun, ostoikkuna on todennäköisesti jo  
osittain auki, olet ainakin harkintalistalla.

Josyrityksesiei löydyverkosta, et pääseedesasiakkaan 
harkintalistalle. Taiotat merkittävänriskin,että 
asiakkaasivalitsevat yrityksen, joka on verkossa ja löytyy 
mm. Google -hakusanojen kautta.



Mi t en G o o g l e oh j aa k ä y t t ä j ä ä ?

3 1 %
Orgaanisten hakuvastausten 
ensimmäinen linkki saa

klikkauksista

7 5 %
Orgaanisten hakuvastausten 
kolme ensimmäistä linkkiä noin

4 2

Lähde: backlink.com - 5 miljoonaa googlehakua analysoituna

klikkauksista

https://backlinko.com/google-ctr-stats


Sijat 1.–3. saavat
keskimäärin 75 %  
kaikista klikeistä.

E tus i vun tä r keys .

4 3

Lähde: backlink.com - 5 miljoonaa googlehakua analysoituna

https://backlinko.com/google-ctr-stats


M u u t a m a vinkki.

4 7

Me rk i tykse l l i s yys . Hakukoneiden ensisijainen tavoite on tarjota tiedon etsijälle mahdollisimman 
hyviä hakutuloksia: merkityksellistä, laadukasta, hakutermiin liittyvää sisältöä.

Käy t tä j äys tävä l l i s yys . Sisällön pitää olla selkeästi organisoitu, helposti luettavissa ja helposti 
navigoitavissa. Sisällön pitäisi palvella käyttäjien hakua ja tarjota siihen paras mahdollinen ratkaisu.

Uni ikk ius . Saman sisällön käyttämistä tulee välttää. Google haluaa nostaa/suosii hakutuloksissa esiin 
samasta asiasta eri tavoin kertovat sivustot.

As ian tun t i j uus ja luo te t tavuus . Asiantuntevat ja luotettavat sisällöt halutaan nostaa esiin.

Kirjoita hyvää, kohderyhmää kiinnostavaa, sopivasti avainsanoja sisältävää sisältöä riittävän usein!



Dig i taa l i sen tuo t t e i s t uk sen To -D o -l ista.

Verkkosivut,Somekanavatja Google.

4 8

1. Vie sisältö sinne missä kohderyhmäsi on. Myy tuotteet ja palvelut myös onlinessa.
2. Pidä kohderyhmä ja algoritmit lämpöisinä.
3. Sisältömarkkinointi ja inbound on hyvä vaihtoehto tuputtamiselle ja tyrkyttämiselle.
4. Google ja Youtube peruslöydettävyys kuntoon (sisältö +tekniikka +auktoriteetti).
5. Sisällön laatua ja oivaltavuutta määrän sijaan, myös pitkät aineistot on “ok”.
6. Verkkosivut ja Google Analytics on yrityksen digitaalisuuden kivijalka.
7. Valitse sosiaalisen median kanavat harkiten, muista myös jakelukanavakumppanit.
8. Google MyBusiness kuntoon ja matkailussa Tripadvisor ja VisitFinland DataHub.
9. Facebook Business Manager käyttöön.

10. Asenna Facebook -pikseli sivustollesi.
11. Seuraa ja mittaa markkinointiasi, markkinoita, “kavereita”, hakusanoja ja hashtägejä.
12. Tee videoita ja hyödynnä matkailijoiden ja paikallistenkin luomaa sisältöä - kuratoi.
13. Kerää ja hyödynnä asiakasdataa myynnin ja markkinoinnin yhteensovittamisessa.
14. Ota käyttöön ne viestintäkanavat, joita asiakas priorisoi.
15. Ole aito, myönteisyyden kautta.
16. Toista. Toista.Toista. Tekemällä opit.



P e o p l e  d o n ’ t  b u y  
W H A T y o u d o , t h e y  
b u y W H Y y o u d o i t .

Simon Sinek

“
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Merk i t ykse l l i s y ys o n u s e i n k a d o k s i s s a

Jokainen matkailukohde, yhteisö tai yritys osaa kertoa mitä se 
tekee, mitä tuotteita ja palveluja se tarjoaa. Useimmat osaavat myös 
kertoa, kuinka ja missä tuotteet ja tehdään tai tuotetaan.

Huomattavasti vaikeampaaon kertoa miksi, ja mikäon toiminnan  
perimmäinen tarkoitus. Miksi olemme olemassa? Miksi aamulla  
lähdetään töihin? Mitä varten firma on perustettu? Mikä meitä 
innostaa, mikä ajaa meitä eteenpäin ja mitkä asiat ovat meille 
tärkeitä? Miksi yritys/kohde on luonteva tai erinomainen valinta 
matkailijalle?

Näihin kysymyksiin markkinointiviestinnän sisällöllinen ja myös 
visuaalinen tulokulma kannattaa perustaa faktatietojen, 
tarinoiden, tunnetilojen ja asiakaskokemuksienkautta.

Puhuttelevien ja pysäyttävien viestien suunnittelussa panostetaan 
erottautumiseen ja aitouteen. Kärkiviestin sisällöissä vedotaan 
kohderyhmien syvempiin tunteisiin, mieltymyksiinja arvoihin –
niihintekijöihin, jotka ovatkaikkeinmerkityksellimpiä. Näin 
voidaan päästä myös eroon helpommin hintakilpailusta.

K Y S Y M Y S : Mi tä o l is i s i nun y r i t y k s e n W H Y -v ies t i ?

MIKSI?

M IT EN ?

M IT Ä ?

O l e m a s s a o l o n pe rus t e .
Miksi olemme olemassa? Mikä on “suurempi 
päämäärämme”? Minkä puolesta 
taistelemme? Mitkä ovat arvotekijöitämme? 
“Arvopohjaisuusasiakkaan kanssa”.

A r v o l u p a u k s e m m e  as i akkaa l l e .  
Uniikki tapamme tuottaa 
palveluita/toimintatapamme, joka eroaa muista. 
“Näin me toimimme, tätä me lupaamme.”

Pa l v e l un t a r j o n t amm e as iakka i l l e .  
Uniikit palvelumme/tuotteemme. “Perinteinen 
tuotekortti -ajattelu.”

5 0

T Ä M Ä  KOTIIN MIETITTÄVÄKSI  
S E U R A A V A A K E R T A A VART EN !

Simon Sinekin kultaista ympyrää mukaillen.
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S isä l lö l l i s iä pa inop i s te i t ä .

Lähde: Hubspot - 4_Social_Media_Trends_Marketers_Should_Watch_in_2021.



H y v ä “ m a i n o s ”

Kiinnitähuomiotasisällön yksityiskohtiin.
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1. Tee mainos asiakkaallesi, älä algoritmille.
2. Mitä asiakas arvostaa? Mikä on hänelle tärkeää?
3. Yrityksen/Tuotteen/Palvelun selkeys - mitä asiakas saa kun 

ostaa?

4. Asiakas ei ole saattanut kuullakaan sinusta. Tuotteesi voi olla 
vielä tuntematon.

5. Yllätyksellisyys - Tuttuus
6. Vakuuttaminen ja perustelut =>samaistuminen tärkeys

7. Merkityksellinen viesti - Puhutteleva kuva
8. Vastuullisuus - Kestävyys - Turvallisuus -näkökulmat

9. Ohjaaminen oikeaan suuntaan eteenpäin ja/tai kanavaan
10. Älä jätä asiakkaalle harkintavaltaa mitä hänen pitäisi tehdä.
11. Voit kohdentaa todella tarkasti - käytä budjetti fiksusti.

Vinkkejä

- Hyvä(t) kuva(t): Kuva sesongin mukaan, “asiakaskokemus”, 
ihmisiä, maisema, lähikuva tuotteesta 
Uutuusarvo kiinnostaa aina
Tuttuus, suosittelumahdollisuus 
Helpottaa päätöksentekoa ja ostamista
Aktivoi toimimaan jos saatavuus on rajoitettua 
Tälläisiä kokemuksia saat meillä
Tärkeät avainsanat: Miksi - Kuinka - Mitä 
Ohjaa, neuvo, suosittele, kehoita, käske 
Lyhyessäkin tekstissä voi olla myös tarina 
(tarinan johdanto)
Viedään viesti sinne missä kohderyhmä luuraa.
S.M.A.R.T ( Specific, Measurable, Achievable, 
Realistic & Time Frame).

- Uutuustuote:
- Suosituin tuote:
- Paketti:
- Rajoitettu saatavuus:
- Hetki:
- Teksti:
- Kehoite:
- Tarinankerronta:

- Kanavat:
- Mittari:



Kampanjassa sovelletaan asiakaspolkuajattelua - miten asiakasta halutaan kuljetettavan digitaalisissa kanavissa bränditasolta 
yritystuote -tasolle.

Kampanjassa on erilaisia ketjuja (mainokset, orgaaniset sisällöt, hakukonemainonta). Ketjut pidetään lyhyinä (1-3 clikkiä) 
rikkaan asiakaskokemuksen aikaansaamiseksi, painotus mobiilikanavaan ja vahva ohjaus yrityksen omaan tuotteeseen.

2. 3.
Uutiskirje - verkkosivu- kampanjatuote

1.
Matka i l umarkk ino in t i o n konk ree t t i s t a y h t e i s t y ö t ä ja käy tän te i t ä .
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Yrityksien kampanjatuotteet ja  
tarjoukset näkyvät yhtenä  
kokonaisuutena kampanjasivulla.

Esittämällä tarjoukset  
kokonaisuutena, tuotepakettien 
monipuolisuus ja kampanjan  
kokonaistarjooma tulee hyvin esille.

Tämämahdollistaa myös  
ristikkäisliikenteen ja  
ristikkäiskaupan.

Yksittäisestä tarjouksesta aukeaa  
tarjouksen tarkemmat tiedot ja  
yksityiskohdat.

Markk i no i nn i s s a ko r o s t u u yh t e i s ö l l i s y y s ja yh te i s t yö .

Tuttu logiikkaja toimintamalli - Yhdessä Enemmän.

5 1

K i i nnos tavuus , n ä k y v y y s ja t a vo i t e t t a vuu s o n s u u r e m p i  
k u n e s i i n n y t ää n y h d e s s ä ja o n i s o m p i ta r jon ta esi l lä.



Ana ly t i i k kaa ja hakusano j a .

Case:Perheloma
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S e s o n k i ko h t a i s t a t rend i t i e toa .

Kesälomaakuvaaviahakusanojaja alueellinen jako

t r e n d s . g oog l e . c om5 3



S e s o n k i ko h t a i s t a t rend i t i e toa .

Kesälomaakuvaaviahakusanojaja alueellinen jako

t r e n d s . g oog l e . c om5 4



INSTEAD O F INTERRUPT ING,  
S T A R T ATTRACT ING .

Co-Founder of HubSpot  
DharmeshShah



Ki i tos pä i väs tä ! En s i v i ikol la j a tke taan .
Mu i s t a a n t a a pa l au te t t a .
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