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Hienoa, etta paadyit sisaltomme pariin!
Tassa tietopaketissa kerromme, mita on
monikanavainen mainonta, miksi se on
tarkeaa, mitka ovat sen hyddyt ja miten
mainontaa kannattaa suunnitella, jotta se
toisi haluttuja tuloksia.

Printtimedialla on edelleen paikkansa, mutta todellisuudessa
suuri osa asiakkaista on siirtynyt kokonaan toisten medioiden
kuluttajiksi. Asiakaskunta on harvoin niin samanlaista, etta sen
voisi tavoittaa pelkastaan yhdella medialla. Sen takia jokainen
mainostaja tarvitsee monikanavaista mainontaa.

MITA ON
MONIKANAVAINEN _
MAINONTA JA MIKSI SITA
TARVITAAN?

Monikanavaisella mainonnalla tarkoitetaan yksinkertaisesti
Mmainontaa useammassa kuin yhdessa mediassa tai kanavassa.
Niita ovat esimerkiksi painetut ja digitaaliset mediat, radio, so-
siaalinen media seka ulkomainosmediat.

Taman ymmartaminen on erittain tarkeaa, silla suurin osa ku-
luttajista on jossain muodossa siirtynyt digitaalisten medioi-
den kayttajiksi. Ja siksi myods jokaisen yrittajan tulisi olla esilla
muuallakin kuin yhdessa kanavassa!

Mainontaa tulisikin suunnitella monikanavaisesti, silla eri ka-
navat sopivat erilaisiin kayttdtarkoituksiin. Taman lisaksi asiak-
kaalla on aina jonkinnakdinen ostopolku, joka taytyy huomi-
oida mainonnan suunnittelussa. Sama kanava ei sovi kaikkiin
vaiheisiin ostopolkua ja sen takia monikanavaisuus ja ostopol-
ku liittyvat aina toisiinsa. Niitd molempia tarvitaan menestyvan
mainonnan ja markkinoinnin suunnittelussa.

Ymmarramme, etta tama voi tuntua aluksi hankalalta. Todelli-
suudessa jokainen voi oppia suunnittelemaan tehokasta mai-
nontaa — me autamme sinut alkuun! Ennen sita kerrataan kui-
tenkin viela monikanavaisen mainonnan hyddyt.
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MONIKANAVAISEN
MAINONNAN HYODYT

Monikanavaisuus tekee mainonnasta tehokkaampaa, koska mai-
nonta tavoittaa halutut kohderyhmat useassa eri mediassa, eri
vuorokaudenaikoina ja eri vaiheessa kohderyhman ostopolkua.

1. Monikanavainen mainonta lisda mainonnan
muistettavuutta.

2. Monikanavainen mainonta kasvattaa
mahdollisuutta mainoksen nakemiseen
useampaan kertaan.

3. Mainoksen sisalté ymmarretaan paremmin,
kun se on huomattu useassa eri kanavassa.

4. Toistolla tunnettuus lahes tuplaantuu,
ja positiivinen mielikuva kasvaa 24 %.

5. Toistolla kuluttajan aktivoituminen lahes
kolminkertaistuu.

6. Kampanjan tavoittavuus kasvaa,
kun mainoskierroksia lisataan.

(Lahteet: Karkimedian monikanavaiset tutkimukset 2017-2020, Karkimedian
toistotutkimukset 2017-2020)

On kuitenkin syyta muistaa, etta useimmille yrityksille riittaa
muutama tarkkaan harkittu kanava, jos niissa naytaan ja mainos-
tetaan tehokkaasti. Kaikkea ei tarvitse tietad, osata tai ottaa hal-
tuun kerralla. Meilta saat aina apua mMainonnan suunnitteluun.
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Useimmille
yrityksille riittad
muutama
tarkkaan harkittu
kanava, jos
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OSTOPOLKU -
Nyt pddsemmekin mainonnan suunnittelun ytimeen eli osto- Ostopolulla
polkuajatteluun. Kaiken mainonnan tulisi aina pohjautua jon- tarkoitetaan
kinlaiseen ostopolkuun, joka on jollain tasolla tiedostettu ja Sita prosessia,
tunnistettu. Jjonka asiakas
kay lapi yrityksen
Ostopolulla tarkoitetaan sita prosessia, jonka asiakas kay lapi kanssa aina
yrityksen kanssa aina ensimmaisesta kohtaamisesta ostohet- ensimmaisestd
keen ja asiakassuhteen yllapitamiseen. Se ei valttamatta ole kohtaamisesta
suoraviivainen prosessi, mutta siihen liittyy aina erilaisia vaihei- ostohetkeen ja
ta, joissa yrityksen pitaisi pystya viestimaan eri tavalla ja auttaa asiagkassuhteen
asiakasta kohti ostoa. yilapitamiseen.

Monikanavaisella mainonnalla luodaan asiakaspolun varrelle
useita kohtaamispisteita — niita hetkia, kun asiakas on jollain ta-
valla kontaktissa yrityksen kanssa. Kun asiakas tormaa yrityksen
brandiin useissa pisteissa, auttaa se pitamaan yrityksen mieles-
sa ja kannustaa sitoutumaan siihen. Mita isommmasta hankinnas-
ta on kyse, sita useampaa toistoa se vaatii mainokselta.

Tunnistamalla polun eri vaiheet voidaan markkinointi raken-
taa tukemaan asiakkaan ostopolkua — talldin viestit kohdiste-
taan oikeisiin kanaviin, oikeaan aikaan ja oikeille kohderyhmil-
le. Viestin tulee olla yhtenainen koko asiakkaan ostopolun ajan
aina mainoksista tilaukseen ja toimitukseen saakka, unohta-
matta oston jalkeista kanta-asiakkuutta tai tukipalveluja.

Kaydaan seuraavaksi lapi asiakkaan perinteinen ostopolku tie-
toisuudesta ostoon ja sitoutumiseen. Olemme myds listanneet,
mitka kanavat tai mediat soveltuvat yleensa parhaiten kuhun-
kin ostopolun vaiheeseen.
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OSTOPOLKU

TIETOISUUSVAIHE

Tietoisuusvaiheen tavoite on, etta tieto yrityksen tuotteesta
kohtaa asiakkaan, jonka ongelman tuote voi ratkaista. Tassa
vaiheessa mainostajan tulee keskittya siihen, etta potentiaali-
nen asiakas on tietoinen yrityksen tuotteista, jotta han voi aika-
naan tehda paatdksen siita, sopiiko tama tuote juuri kyseiselle
asiakkaalle.

Yleensa tietoisuusvaiheessa toimivat sellaiset mediat ja kana-
vat, joissa tavoitetaan tarpeeksi suuri joukko oikeanlaista koh-
deryhmaa.

Kanavat/mediat:

Bussimainonta

Display-mainonta

DOOH (digitaalinen ulkomainonta, mainosnaytot)
Natiivimainonta
Printtimainonta
Sosiaalinen media
Vaikuttajat

HARKINTAVAIHEESSA asiakas on tietoinen yrityksesi tarjoo-
masta ja kiinnostunut siita. Tavoitteena on syventaa asi-
akkaan kasitysta tuotteesta, koska han etsii lisaa tie-
toa ja tekee vertailuja eri tarjoajien kesken.

Tassa vaiheessa taytyy huolehtia siita, etta py-
syy mukana asiakkaan vertailuissa ja erottautuu
muiden yritysten vastaavasta tuotteesta. Mai-
nostajan tulee panostaa kiinnostaviin sisaltdihin,
jotka vastaavat asiakkaan kysymyksiin ja auttavat
hanta siirtymaan seuraavaan vaiheeseen.

Kanavat/mediat:
Google-mainonta
Hakusanamainonta
Laskeutumissivut
Sosiaalinen media
Sahkopostimarkkinointi
Verkkosivut

5 MENESTY MAINONNALLA -TIETOPAKETTI



PAATOKSENTEKOVAIHEESSA asiakas ratkaisee, minka yrityk-
sen puoleen han kaantyy. Tassa vaiheessa taytyy siis varmis-
taa, etta asiakas ostaa juuri sinun tuotteesi. Tama on se vaihe
ostopolkua, kun viesti voi olla vahvasti ostoon kannustava.

Kanavat/mediat:
Asiakastarinat
Google-mainonta
Laskeutumissivut
Sosiaalinen media
Sahkopostimarkkinointi

SITOUTTAMINEN JA SUOSITTELU
Parhaassa tapauksessa ostaja etenee kaytto- ja suositteluvai-
heeseen, jossa asiakas ostaa yritykseltasi yha uudelleen ja suo-
sittelee yritystasi muille. Asiakassuhteen yllapitamiseksi on tar-
keaa pitaa yhteytta asiakkaaseen, kehittaa asiakaskokemusta
ja pyrkia vahvistamaan haluttua brandimielikuvaa.

Kanavat/mediat:
Asiakasjulkaisut
Sosiaalinen media
Tapahtumat
Tarjoukset
Uutiskirjeet

Edella kuvattu on yhdenlainen esimerkki tyypillisesta ostopo-
lusta, jonka asiakas kulkee ennen ostopaatoksen tekemista.
Asia ei ole uusi, mutta sen sisaistaminen ja kayttéon ottami-
nen antaa mainostajalle mahdollisuuden tehda mainonnasta
aidosti tehokasta.

Toivottavasti tama selvensi myos sita, miksi monikanavaisuus

on tarkeaa ja miksi mainostajan tulee nakya useissa eri kana-
vissa tai medioissa.
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Muista ndma, kun suunnittelet seuraavia
mainospanostuksiasi

1. Kayta ostopolkuajattelua aina pohjana,
kun suunnittelet mainonnan ostamista

2. Mieti, missa kanavissa potentiaaliset
asiakkaasi voisivat kohdata sinut. Minkalaisia
kohderyhmia haluaisit tavoittaa ja minka
medioiden parissa he viettavat aikaa?

3. Uskalla kokeilla uusia kanavia. Pienellakin
budjetilla voi saada merkittavaa nakyvyytta
esimerkiksi sosiaalisen median kanavissa.

4. Pyyda rohkeasti apua - meilta saat kaiken
yhdelta luukulta!

Kiitos, kun luit tietopakettimme.
Jos sinulle jai jotain kysyttavaa tai haluat heti
lahtea toteuttamaan monikanavaista mainontaa,
ota rohkeasti yhteytta!
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Meks on Mediakonserni Keskisuomalaisen v.
markkinoinnin palvelukanava.



