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Kassakoneen kilinää 
- kaupan media todentaa 
konversiot ja 
asiakasvirran vuolauden
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SOK:lla vastuulla mediatoimistosuhteet ja 

digitaalisen markkinointitarjooman kehitys
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Erityisosaaminen datan hyödyntämisessä ja 

digitaalisessa markkinoinnissa, yhteistyössä

kumppaneiden kanssa

Kaupallisissa ja liiketoiminnan

kehittämisen rooleissa

mediakentässä 10 vuotta
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Vähittäiskauppamedia
Suomessa ja

kansainvälisesti

1



Kansainväliset kaupan 
platformit ovat myös 
maailman suurimpia 

medioita

Esimerkki: Amazonin 
nopeiten kasvava 
liiketoiminta on media



Globaalisti 
vähittäiskauppa etsii 

uusia tuottovirtoja 
uudenlaisista 

palveluista

Kaiken ytimessä on 
asiakasymmärrys ja sen 
hyödyntäminen asiakkaan 
itsensä hyväksi



.

Esimerkki: Target ja Walmart ovat 
myös kaupallistaneet omat palvelunsa

Prisma mediakonsepti



Smart Marketing 
toimintatapa ja 
kyvykkyydet 2



Smart Marketing: ydinkyvykkyydet

YMMÄRRÄ

TAVOITA

MITTAA

Meillä on hallussamme sekä asiakaspotentiaali että ymmärrys 
kumppaniyritysten kuluttaja-asiakkaista.

Meillä on keinot ja kanavat tavoittaa nämä kuluttaja-
asiakasryhmät - kustannustehokkaasti. 

Pystymme mittaamaan myynti- ja asiakasvaikutukset.



%

Uutta 
asiakasta

Menetettyä 
asiakasta

Lojaalia 
asiakasta

Minkälaisia?

Ostofrekvenssi?

Mikä 
asiakasryhmä 

korostuu?

CHAMPION

UNCOMMITTED

POTENTIAL

VALUABLE

Asiakkaat, joiden arvo 

brändille on kehittymässä.

Ostokäyttäytymiseltään

arvokkaat asiakkaat.

Brändin arvokkaimmat asiakkaat

Ostokäyttäytymiseltään sitoutumattomat 

kuluttajat, joiden arvo brändille on pieni.

Millaisia ovat 
tuotteen nykyiset 

asiakkaat?

Miten 
asiakaskunta 
on kehittynyt?

Millaisia ovat tuotteen 
arvokkaimmat 

asiakkaat?

YMMÄRRÄ
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Mediaekosysteemimme tavoittaa 
lähes jokaisen suomalaisen

TAVOITA



Esimerkkejä mittaamisesta

Toimenpiteiden 
toimivuus ja 

keskeiset opit 
jatkoon

MILLOIN myynti oli vilkkainta 
(sesonki, arki/vkl, klo)?

MINKÄLAINEN on 
tyypillinen asiakas vs

ketkä 
konvertoituivat?

MISSÄ myyntivaikutus oli vahvin 
(alueet, myymäläbrändit)?

MIKÄ kanava konvertoi asiakkaita 
parhaiten? 

MITTAA



Caset
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Smart 
Marketing 

& 3 kaveria

Case uutuustuotteen 
lanseeraus

SOK MEDIA Referenssi



3 Kaveria lanseerasi 
maaliskuussa 2020 
uudet jäätelöpuikot 
osaksi suosittua 
tuoteperhettään. 

Smart Marketingin 
asiakasymmärryksen avulla 
brändi halusi 
löytää uutuuden 
todennäköisimmät kokeilijat, 
joille viestiä lanseerauksesta.

Kampanjan kanaviksi valittiin 
kohdennettu Facebook/IG, 
Yhteishyvän painettu lehti
sekä Store Digital -
screenmainonta HOK:n 
myymälöissä.

Näin varmistettiin suuri, mutta 
optimoitu tavoittavuus sekä 
asiakaskohtaamiset sekä 
kotona että ostoksilla.

FB/IG-kampanja 
kohdistettiin 3 Kaverin nyky-
sekä menetetyille asiakkaille 
sekä niitä jäätelökategorioita 
ostaville kuluttajille, joista 
uutuuspuikot nykyisellään 
voittivat asiakkaita. 
Store Digital kohdistettiin 
HOK Elantoon, joka on 
brändin vahvin markkina-
alue.

Kampanja ajoitettiin 
touko-kesäkuun 
vaihteeseen, 
jolloin kysyntä 
yksittäisjäätelö-
kategoriassa 
on myös orgaanisesti 
kasvussa.

MIKSI MITÄ KENELLEMILLOIN



Kampanjan viestintä
Tuotekeskeiset ja leikittelevät luovat 
ohjasivat ostamaan – tuotteen 
löytäminen on helppoa 



1 066 766 695 957

+14%*

+14%*

MYYDYT TUOTTEET 
(KPL)

MYYNTI (€)

+85%*

+85%* 

MYYDYT TUOTTEET 
(KPL)

MYYNTI (€)

ENNEN vs JÄLKEEN ENNEN vs JÄLKEEN

74 175

52 948 21 227
Kotipakkauksia ostaneet (CVR 

2,0%)
Uutuuksia ostaneet (CVR 

5,0%)

3 Kaveria kampanjajaksolla ostaneet kohderyhmän
asiakkaat (CVR 7,0%)

Kohderyhmäkoko* Tavoitetut uniikit

Kampanjan
tulokset



Lopuksi
muutama case-

maistiainen…

Leipomoalan toimija
• Kanavat: Datakohdennettu FB, display, Yhteishyvä somenosto & 

digiadvertoriaali
• Tulokset: 290 000 kohderyhmästä tuotetta osti 16 000

Kodinkonelaitevalmistaja
• Kanavat: datakohdennettu email, display
• Tulokset: Asiakasmäärän kehitys +63%, Ostojen kehitys +60%, 

Myynnin kehitys +220%

Kosmetiikkavalmistaja
• Kanavat: datakohdennettu FB ja kirjesuora
• Tulokset: WoW myynti +136 %, kampanjasta konvertoituneet 

edustavat 41 % kaikista ostajista kampanjan aikana

Välipalavalmistaja
• Kanavat: datakohdennettu email, FB
• Tulokset: Konversioaste 12,90 %, menetettyjen asiakkaiden 

kulutus kasvoi 14 %!



Solution Development Manager
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