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TULOKSELLISEN MARKKINOINNIN
KOLME KULMAKIVEA

Stefan Anderson & Jyrki Kostilainen
|AB Tulos tai Ulos!




Kaupan Media -
markkinakatsaus

Kaupan Media kasvaa koko mainosmarkkinaa nopeammin,
IAB Europe, Chief Economist Daniel Knapp

Retail Media

+6,1 %
Total Ad Market

Seuraavana fokuksessa kansainvalisessa kehityksessa -
standardisointi ja laajentuminen ylos funnelissa.
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TIETO LISAA TULOKSIA

- Tuloksellisen markkinoinnin 3 kulmakivea

YMMARRA

Ymmarramme asiakkaan
ostopolkuja ja arjen tarpeita
kattavan datan avulla.

TAVOITA

w =
ﬂ Tavoitamme lahes jokaisen

- suomalaisen monikanavaisesti
jalahella ostohetkea.

MITTAA

Todennamme markkinoinnin
myynti- ja asiakasvaikutukset
ostoeuroihin saakka




YMMARRA



KAUPAN MEDIAN MARKKINAYMMARRYKSEN AVARUUS

xRN

MITA

Mittarit = mita myydaan Dimensiot = tarkastelutasot, joiden lapi mittareita tarkastellaan

Ostokidyttdytymisdata Saatavuusdata Digikayttaytymisdata Kategoriataso Asiakkaan valikoimataso Asiakasluokittelut
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Kilpailijan valikoimataso

Mainonnan mittausdata

Ostopaikkataso
Kyselytutkimusdata
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MITEN KENELLE

Asiakkaat
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Palvelufrekvenssi Jalostusaste
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f Myynninkehitys - Case Olut

Asiakkaat Myynti (EUR) Myynti (KPL)
Mainostaia 994 439 119598 673 22 088 464
) 3,0% 11,5% 8,0%
Kategoria 1966 692 557132392 190 414 856
9 2,3% 0,6% 1.3%
Kategoriaosuus 50,6 % 215% 11,6 %
MYYNTI EUR Myynninkehitys (EUR)
—Edellinen vuosi =—Kuluva vuosi
14294 850
14 000 000
12 000 000
10 000 000 7688581
8 000 000
6 000 000
11 12 1 2 3 4 5 6 7

KUUKAUSI
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Lojaliteetti — Case Olut

MNew, Existing and Lost Customers

~— 319,659 (24%)

Lost Customers

645,613 (49%) — @ New Customers

Exisfing Customers

e 348,626 (27%)

OSTAJARYHMA  ASIAKASMARRA Ll izeN”  LikevAIHDOSTA
Toisekzs;;orkein 24,8 609 6,18 13 %
Toisek:;;:latalin 24,8 609 3.93 5%
Matalin 25% 248 609 1,83 1%
Keskiarvo 13,53
3,98 19 %

Matalin 75%

22.10.2024
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TAVOITA




S-RYHMAN OMA KAUPAN
MEDIA, SMART MARKETING

AnketeS
W AKOKALND02

Prisra uoanyet

W00

TAVOITTAA MILJOONAT SUOMALAISET co
PAIVITTAIN o TR

S-SUORA | S-DIGITAL | S-STORE :  S-CONTENT
Sahkoposti | S-Mobiili : Myymaléiden : Yhteishyvan printti
Kirjesuora Verkkokaupat diginaytot Yhteishyva.fi
Uutiskirjeet : 3.osapuolen i Sosiaalinen media
Naytejakelu mediat : : Assélehti

ASIAKASYMMARRYS LUO
KUSTANNUSTEHOKKAITA TULOKSIA
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g S-RYHMA SUOMALAISTEN ARJESSA
+ DI-\éTA

s=itw

7 4,000,000
MARKETKAUPPA I 5 5

S-etukorttilaista

PRISMA, S-MARKET, ALEPA, SALE, FOOD MARKET HERKKU, ABC MARKET
o2

LIKENNE S-DANKKI  TAVARATALOT asiakaskohtaamista

ABC-ASEMAT SOKOS, EMOTION j O ka p é iVé
o
22.10.2024 IAB Tulos tai Ulos
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MITTAA



Tuloksellisuus kiinnostaa
mainostajia

Tuloksellisuuden ja myyntivaikutusten mittaaminen ovat
tarkeimmat medialta vaadittavat ominaisuudet Suomessa*

"Mitka ovat median tarkeimmat ominaisuudet?”

Median

wiokseliswss I

Median hyva

kohdennettavuus _

Median hyva

tavoittavuus -

0 20 40 60 80

Toimistot = Mainostajat

SOK Smart Marketing, Markkinoinnin nykytila ja
tulevaisuus 2023, n=143, syyskuu 2023

Kampanjoiden
myyntivaikutusten
mittaaminen

Asiakasymmarryks
en lisddaminen

Kampanjoiden

optimointi -

0 20 40 60 80 100

Toimistot = Mainostajat

IAB Finland, Retail media Suomen tilannekatsaus, n=64,
maaliskuu 2024

22.10.2024
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CASE
Jerry’s

Jaatelo, joka tekee hyvaa ja
maistuu hyvaltal
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FAIRTRADE




LAHTOKOHDAT

Unilever halusi kasvattaa Ben & Jerry’s jaateldiden myyntia
loppuvuodesta 2023. Brandilla oli taustalla kevytta, hieman
kategoriaa korkeampaa kasvua, mutta maltillista kategoriaosuutta
haluttiin kasvattaa nopeammin sitouttamalla brandin
nykyasiakkaita seka houkuttelemalla kategorian sisalta uusia
potentiaalisimpia asiakkaita.

Kampanja ajoitettiin Black Friday -hintakampanjan yhteyteen

Gf lisdéamaan konversioita.

1. 2. 3.

Asiakasmaara ja Kampanjalla lahdetiin

mwvnti olivat Maltillinen sitouttamaan
kasva\rq\(/eet viimeisen kategoriaosuus osoitti nykyasiakkaita seka
kasvupotentiaalin. houkuttelemaan

vuoden aikana

: ; kategoriasta uusia
kategoriaa enemman

asiakkaita.




Ben & Jerry’s tuotteille [6ydettiin potentiaalisin kohderyhma
tarkastelemalla brandin asiakasprofiilia suhteessa kategoriaan.
Suurimmat erot Ioydettiin ikdjakaumasta sekd S-ryhman

massasegmenteistad. Ben & Jerry’s —jaateldiden ostajissa korostuu

k3 kaikki alle 55-vuotiaiden ikdryhmat seka Lapsitalouksien

massasegmentti.
24% 25% Potentiaalisin kohderyhma siis muodostui alle 55-vuotiaista
19% 2l% lapsiperheistd, jotka ovat edellisen 12 kuukauden aikana ostaneet

18%

jaateldpakkauksia.

16% 15%
5 I I

-24 V. 25-34 v. 35-44 v. 45-54 v,

Kategorian asiakas

m Jaatelopakkaukset kategoria  mBen&Jerry's

Massasegmentit
45%

31% I Alle 55-vuotias

Lapsitalous

Lapsiperhe

°
m Jaatelopakkaukset kategoria mBen&Jerry's :
o
°

POTENTIAALI



TOSIHELPPO

Kolme koukuttavaa

Kampanja

Rommirusin:
Jasteld

Reilusti parempaa jaateloa!
Ben&Jerry's tukee Reilua kauppaa ja
kayttaa sen sertifioimia raaka-aineita.
Raaka-aineiden viljelijéille maksetaan
reilu hinta ja viljelijdosuuskunnille Reilun
kaupan lisaa. Siksi Ben&Jerry’s uskoo,
ettd jokainen lusikallinen Ben&Jerry's
-jaétel6a maistuu reilusti paremmaltal
Saatavilla Prismoista & S-kaupat.fistd,
valikoima vaihtelee myymalgittain

Voimassa 19.11.2023 asti.

1R AL

A

i
Lue lisda voake e s
sivuilla

Kanaviksi kampanjassa valikoitui Yhteishyvan printti, S-
Mobiilin seka kohdennettu Facebook ja Instagram.

Nayttavassa toteutuksessa keskityttiin viestimaan brandin
sitoumuksesta vastuullisuuteen ilman tinkimista
herkullisuudesta.

Reilun kaupan merkki toi vastuullisuusviestintaan konkretiaa
brandille tyypillisten tuotekuvien muistuttamassa
ensiluokkaisesta herkuttelukokemuksesta!



KANAVAKOHTAINEN
MYYNTI VS.
KOKONAISMYYNTI

PRINTTI

Lehden yleison ostot

+84.9 %

Lehden yleisén ostot
kategoriassa -26 %

S-MOBIILI

Mainonnan nahneet ‘

+114 %

FACEBOOK

Mainonnan nahneet

+27.7 %

\



TULOKSELLISEN
MARKKINOINNIN
3 KULMAKIVEA

YMMARRA

Kuluttaja-, markkina ja
kategoriaymmarrys on pohja
tulokselliselle markkinoinnille.

Kuka ostaa? Miksi ostaa? Miten
vaikutamme ostopéaatokseen?

TAVOITA

Tulokset vaativat laajaa ja

tarkoituksenmukaista tavoittamista.
Miten tavoitamme oikean kuluttajan,
oikeassa paikassa, oikeaan aikaan?

MITTAA

Opi, monista onnistumisia ja kehity.
Nain loydat kilpailuetua.

Kuka konvertoitui mainonnan keinoin
tehokkaimmin? Miten optimoin budjetin
allokointia?



KIITOS!

smartmarketing(wsok.fi
www.smartmarketing.fi


mailto:smartmarketing@sok.fi
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