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Opinnaytetyd kasittelee uudenlaista tyylia toteuttaa sisaltdmarkkinointia, jossa kohderyhmat
paasevat olennaiseksi osaksi mukaan markkinointia. Markkinointimenetelmaa, jossa kuluttaja
paasee itse vaikuttamaan sisadlléon kulkuun tai sen lopputulemaan, kutsutaan interaktiiviseksi
sisaltdmarkkinoinniksi.

Opinnaytetytssa pohditaan, mitad interaktiivinen sisaltdmarkkinointi kaytannossa tarkoittaa, ja
voiko interaktiivisilla ominaisuuksilla lisdtd markkinoinnin tehokkuutta ja edistdd yrityksen
liketoimintaa. Tyossa tutkitaan interaktiivisen sisallon mahdollisuuksia niin markkinoijan kuin
kuluttajan nakokulmasta.

Aiheeseen syvennytaan laajasti kirjallisuuden ja verkkoaineistojen kautta. Lisaksi opinnaytetyota
varten on tehty asiantuntijahaastatteluja, jotka edistavat aiheen tarkastelua niin markkinoijan kuin
kuluttajan nakokulmasta. Nykyisin interaktiivisuutta esiintyy markkinoinnissa jo monikanavaisesti
ja sitd havainnoidaan tydssa lukuisten sisaltdesimerkkien avulla.

Alati muuttuvat markkinoinnin kanavat ja tyOkalut tarjoavat jatkuvasti uusia mahdollisuuksia
tuottaa erilaisia sisaltdja. Tama opinnaytetyd tarjoaa yrityksille ja sisalldontuottajille ideoita lisata
interaktiivisuutta sisaltdihin, jotka auttavat heitd erottumaan kilpailijoista, kasvattamaan
kohderyhmaymmarrysta, luomaan sitoutuneempia asiakassuhteita ja nostamaan yrityksen
tunnettuutta.

Tydn lopussa tarkastellaan vield interaktiivisen sisdltdmarkkinoinnin yleisimpid haasteita ja
tulevaisuudennakymia, jotka auttavat sisallontuottajaa luomaan vaikuttavaa sisaltémarkkinointia.
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MORE EFFECTIVE CONTENT MARKETING WITH
INTERACTIVITY

This thesis covers the new way of making content marketing where target groups have possibility
to participate marketing. The marketing method where customer can affect the content is called
content marketing.

The thesis considers what content marketing means and how it is possible to make more effective
marketing with interactive features. Benefits of interactive content are contemplated in point of
view by a marketer but also by a customer.

The subject will be deepened by literature and online materials, as well as interviews with
marketing professionals. The interviews review the subject from the point of view of the marketer
and the customer. There are already multiple ways to create interactive content and there are a
lot of examples along the thesis to demonstrate that.

The mission of the thesis is to contemplate interactive content marketing with the goals of
marketing and business. In the end of the thesis there will also be a review to the future, is content
marketing just a marketing trend for a while or will it be a permanent part of content marketing in
the future.

Continuously changing marketing channels and marketing features offer more opportunities to
produce different kinds of content all the time. This thesis offers ideas to companies and content
creators to add interactivity to their content that helps them to stand out from the competition,
increase target audience understanding, build more engaged customer relationships and raise
the company’s awareness.

In the end of the thesis there will be also contemplated the usual challenges and future of
interactive content to help content creators to create more effective content marketing.
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1 JOHDANTO

Hektinen arki ja ympariston halina hairitsevat keskittymiskykyamme. Selaamme sosiaa-
lista mediaa bussimatkalla, lounastauolla tai kahvilassa — samalla, kun kiirehdimme toi-
hin, sydomme tai juttelemme ystavan kanssa. Pyyhkaisemme lukemattomien sisaltdjen
ohi huomaamattamme, ja se on nykyajan markkinoijan yksi suurimmista haasteista. Mi-
ten kiinnittda kuluttajan huomio? Haastetta lisdavat median ja sisaltéjen valtava maara.
Joka puolelta pursuavan sisaltotulvan seasta pitaisi 10ytaa keino, jonka avulla oma yritys

erottuisi muista.

Samaan aikaan, kun yritykset pyrkivat I6ytamaan keinoja erottua kilpailijoista, suuren
yleisdn kiinnostus on alkanut hiipua markkinoinnin perinteistd muotoa eli mainoksia koh-
taan. Tama oivallus on saanut yritykset luomaan sisaltdmarkkinointia. Se on markkinoin-
nin muoto, joka keskittyy tarjoamaan kuluttajille ratkaisukeskeista sisaltda, perinteisen

mainonnan sijaan, jossa kuluttajille vain esitellaan tuote ja kehotetaan ostamaan se.

"Content is the King”, sanoi Microsoftin perustaja Bill Gates aikoinaan ja sama patee
myds sisaltdmarkkinoinnissa. (Bjorkqvist 2021.) Yritysten pitaa tuottaa kiinnostavaa si-
saltéa, joka on helposti I6ydettavissa ja jaettavissa. Olennaista sisaltomarkkinoinnissa
on tuntea kohderyhma, jonka sisallélla haluaa tavoittaa. Kohderyhman tunnistaminen
helpottaa sisalléntuottajaa kirjoittamaan kielta, joka resonoi halutussa yleis6ssa. (Mat-
hewson & Moran 2016, 14-15). Mitd paremmin brandi osaa puhua kohderyhmansa
kielta, sitd helpommin yleiso kiinnostuu jakamaan sisaltda ja brandi tavoittaa enemman

ihmisia.

Sisaltdmarkkinointi ei ole kuitenkaan oikotie onneen ja suora ratkaisu erottumisen haas-
teeseen. Sisallét hukkuvat yha siséltétulvaan helposti ja markkinoijat joutuvat edelleen

pohtimaan, millaisilla keinoilla he voisivat erottua muista.

Tutkimusten mukaan yksi sisaltomuoto herattaa katsojan huomion kuitenkin muita te-
hokkaammin ja se on vuorovaikutteinen sisaltdé. Markkinointikeinoa, jossa kuluttaja paa-
see itse vaikuttamaan sisallon kulkuun tai sen lopputulemaan, kutsutaan interaktiiviseksi
sisaltdmarkkinoinniksi. Demand Matric Researchin toteuttaman tutkimuksen mukaan
jopa 91 % ostajista kuluttaa mieluiten interaktiivista sisaltéa. (Martikainen, N.D., 3.) In-
teraktiivisuus on alkanut muuttaa markkinointia, ja samalla my6s kuluttajan rooli on muut-

tunut. Passiivisesta katsojasta tehdaan interaktiivisen sisalléon avulla aktiivinen
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osallistuja. Mahdollisuus osallistua sisaltoon kiinnostaa kuluttajia ja samalla vuorovaiku-
tus luo lisdarvoa myos yrityksille. Opinnaytetyon edetessa tarkastellaan, mita konkreet-

tisia hyotyja vuorovaikutus lisaa yrityksen ja kuluttajan valilla.

Opinnaytetyon tavoitteena on nostaa esille interaktiivisen sisaltémarkkinoinnin tarjoamia
mahdollisuuksia markkinoinnin ja liikketoiminnan tukena. Tyon tarkoituksena on avartaa
yrittdjien ja markkinoijien ajatuksia siitd, miksi vuorovaikutteinen sisaltd voi olla hyodyl-
listd ja miksi siihen kannattaa suunnata resursseja. Tassa tydssa interaktiivista sisalto-

markkinointia keskitytdan pohtimaan verkkoalustoilla ja sosiaalisen median kanavissa.

Opinnaytetydssa hyédynnan monipuolisesti kirja- ja verkkoaineistoja oman pohdinnan
tukena. Kirjallisista lahteista esille nousee Mikko Rummukaisen, Ida Hakolan ja llona
Hiilan Siséltbmarkkinoinnin tydkalut (2019) -teos, joka kasittelee sisaltdmarkkinointia
strategiasta ideointiin ja toteutukseen. Verkkoaineistoista merkittavimpana lahteena ko-
rostuu Toni Martikaisen kirjoittama Interaktiivinen siséltémarkkinointi — Tehokkaampaa
markkinointia interaktiivisilla siséllbillé! -verkko-opas, joka kokoaa kattavasti yhteen ha-

vaintoja ja esimerkkeja interaktiivisesta sisaltémarkkinoinnista.

Lisaksi hyodynnan opinnaytetydssani neljaa asiantuntijahaastateltavaa. Haastattelut on
toteutettu sahkopostitse, jotta vastaajilla on ollut aikaa pohtia kysymyksia. Kaiku Helsin-
gilld markkinointiviestinnan suunnittelijana tydskenteleva Annina Salminen tuo ndkemyk-
sia interaktiivisen sisaltomarkkinoinnin nykytilanteesta. Tatu Hukkanen on puolestaan
tyoskennellyt konversio-optimoinnin myynnin parissa viime vuodet, mika on interaktiivis-
ten sisaltdjen kanssa tiiviisti yhteydessa. Janne Vainikainen on interaktiivisia sisaltoja
tuottavan Zef Oy:n Customer Success Director. Neljas haastateltava on sisaltdstrategina
tydskenteleva Eveliina Salomaa, joka tuo ndkdkulmaa mainostoimistomaailmasta ja tie-

taa, miten interaktiivisuus on kasvattanut suosiotaan yritysten sisalloissa.

Opinnaytetyon alussa tarkastellaan yleisesti sisaltdmarkkinoinnin kasitetta, jonka jalkeen
syvennytaan interaktiivisen sisaltdmarkkinointiin tarkemmin. Sisaltéesimerkkien avulla
havainnoidaan interaktiivisuuden yleisyytta ja monikanavaisuutta markkinoinnissa nyky-
aan. Vuorovaikutusta pohtivien lukujen jalkeen syvennytaan siihen, mita hyotyja interak-
tiivinen sisaltdé voi tuottaa niin yrittdjille kuin sisalléonkuluttajille. Opinnaytetydn lopuksi
kaydaan viela lapi interaktiivisen sisaltdmarkkinoinnin yleisimpia haasteita seka pohdi-

taan vuorovaikutusta lisaavien sisaltojen tulevaisuudennakymia.
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2 MITA ON SISALTOMARKKINOINTI?

2.1 Perinteisen mainonnan haastaja

Digitaalisen mainonnan ja -markkinoinnin yritysten yhteisd IAB Finland (Interactive Ad-
vertising Bureau) maarittelee sisaltdmarkkinoinnin markkinointikeinoksi, joka tarjoaa
tarkkaan maaritellylle kohderyhmalle relevanttia sisaltoa. Tarkoituksena ei ole esitella
yrityksen tuote- tai palveluvalikoimaa, vaan tavoitteena on rakentaa ja vahvistaa brandi-

mielikuvaa seka saada kohderyhmat sitoutumaan sisallén avulla. (IAB Finland 2020).

Sisaltdmarkkinoinnilla pyritdan siis luomaan kohderyhmille arvokasta sisaltoa, joka opas-
taa, neuvoo, viihdyttaa tai inspiroi. Sosiaalisen median ja uusien julkaisualustojen avulla
sisaltomarkkinoinnista on tullut yksi vaikuttavimmista nykyajan markkinointikeinoista.
(Rummukainen ym. 2019, 32-33).

Sisaltémarkkinointi ei ole pelkastaan muuttanut markkinointia, vaan se on luonut taysin
uuden tavan kommunikoida asiakkaan ja yrityksen valilla. Asiakas ei ole enda passiivi-
nen mainonnan vastaanottaja, vaan hanesta on tullut aktiivinen toimija, joka itse hakee
vastauksia tarpeisiinsa. Muutoksen my6ta suoramainonta on alkanut arsyttaa inmisia ja
osa kuluttajista haluaa estaa kaikki mainokset verkossa. Sisaltdmarkkinoinnin avulla
markkinoijat voivat kuitenkin tarjota ratkaisuja kuluttajien ongelmiin sisaltjen kautta.
(Kananen 2018, 11.) Markkinoinnin tyyli on siis muuttunut sisaltémarkkinoinnin avulla

merkittavasti. Suoramainonnan tilalle on tullut ratkaisukeskeinen sisallontuotanto.

Merkittavin ero perinteisen ja sisaltdmarkkinoinnin valilla on se, etta perinteinen markki-
nointi keskittyy yksittaisiin kampanjoihin, joiden aikana yritykset vuokraavat toisen me-
dian huomiota, kuten palstatilaa sanomalehdesta tai ruutuaikaa TV-kanavalta. Sisalto-
markkinoinnissa puolestaan keskitytaan rakentamaan omaa mediaa, jonka avulla tavoi-
tetaan yritykselle tarkeitd kohderyhmia perinteistd markkinointia yleensa tehokkaammin.
(Rummukainen ym. 2019, 263-264). Brandin omalla medialla Rummukainen ja kump-
panit (2019, 175) tarkoittavat esimerkiksi yrityksen verkkosivuja ja sosiaalisen median

kanavia, jotka ovat taysin yrityksen omassa hallinnassa.

Monesti ajatellaan, etta sisaltomarkkinointi on uusi markkinointikeino. Sisaltdomarkkinoin-
tia on kuitenkin ollut olemassa jo pitkdan ennen kuin sosiaalista mediaa oli edes keksitty.

Ranskalainen rengastehdas Michelin alkoi painattaa jo vuonna 1904 Michelin-opasta,
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joka on arvostusta kerannyt listaus laadukkaista ravintoloista. Listan tarkoituksena oli
kannustaa kuluttajia ajamaan ravintoloihin sydomaan. Michelinin taka-ajatuksena oli ku-
luttaa asiakkaiden autonrenkaita ja sitd kautta saada heidat ostamaan uudet renkaat.
(Mathewson & Moran, 2016, 14).

Sisaltémarkkinointia on siis ollut olemassa jo pitkaan, mutta sen tehokkuus on ymmar-
retty vasta viimeisen kymmenen vuoden aikana sosiaalisen median mydéta. Ideasta in-
nostuneena monet yritykset ovat ryhtyneet tuottamaan sisaltomarkkinointia, mutta ovat
myo&hemmin saaneet huomata, etta tavoitteellinen sisaltdmarkkinointi vaatii suunnittelua

ja strategiaan pohjautuvaa ajattelua.

2.2 Sisaltdmarkkinoinnin muodot

Sisaltémarkkinoinnin tehokkuus perustuu siihen, etta kuluttaja ei koe tai valttamatta ym-
marra olevansa markkinoinnin kohteena. Onnistunut sisaltdmarkkinointi luo asiakkaalle
lisdarvoa, joka voi olla esimerkiksi tukea, ratkaisuja tai inspiraatiota johonkin asiaan tai
toimintaan. Tyyleja ja toteutustapoja sisaltémarkkinoinnin tekemiseen on yhta paljon kuin
on sisallontekijoita. Esimerkiksi koulutuksia tarjoava yritys voi tarjota maksuttoman we-
binaarin, tavaratalo julkaista videon joululahjaideoista tai urheiluvaatebrandi jakaa vink-

keja kotijumppaan.

Jotta sisaltdmarkkinointi ei kuulostaisi kuitenkaan pelkaltd hauskanpidolta, pitda muis-
taa, ettd myds yritysten kuuluisi saada sisaltdmarkkinoinnista lisdarvoa. Sisaltdja suun-
niteltaessa on muistettava yrityksen strategia ja tavoitteet, joita markkinoinnin avulla py-
ritdan saavuttamaan. Laadukas sisaltdmarkkinointi kerdd dataa, asiakasymmarrysta
seka lisdarvoa liiketoiminnalle, joita voidaan myoéhemmin hyddyntaa markkinoinnin ke-
hittdmisessa. (IAB Finland 2020). Esimerkiksi maksuttoman webinaarin jarjestava yritys
voi ilmaisessa tapahtumassa jakaa vinkkeja, joiden avulla yritys saa kiinnostuneen koh-
deyleisdn osallistumaan varsinaiseen koulutukseen. Samalla, kun yritys keraa uusia po-
tentiaalisia asiakkaita, kohdeyleisd saa webinaarista hyddyllista tietoa ja nain ollen mo-

lemmat osapuolet hyotyvat.

Sisaltdmarkkinointi vaatii tietoa ja taitoa, jotta yritys ja kuluttaja hyotyvat siitd. Seuraa-
vissa luvuissa pureudutaan tarkemmin sisaltémarkkinoinnin interaktiivisiin keinoihin,

joissa kohderyhmat ovat merkittdvassa roolissa.
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3 VUOROVAIKUTUSTA MARKKINOINTIIN

3.1 Vuorovaikutuksen rooli

Koemme paivittain lukuisia erilaisia tilanteita, joissa olemme vuorovaikutuksessa muiden
ihmisten kanssa. Vuorovaikutusta koetaan niin kasvotusten kuin verkossa, mutta pai-
kasta huolimatta vuorovaikutuksen ominaisuudet ovat samankaltaisia. Vuorovaikutus on
viestimista, jossa kaikki osapuolet saavat ddnensa kuuluviin, reagoivat toistensa viestei-

hin ja herattavat toisissaan tunteita.

Sosiaalinen media on tehnyt vuorovaikutuksesta helppoa, ja siitd onkin tullut sen vah-
vuus perinteisiin medioihin verrattuna. Viestinta perinteisen median kanavilla vaatii aikaa
ja vaivannakoa, jotka tekevat vuorovaikutuksesta tydlaampaa, esimerkiksi printtimedi-
assa. Sen sijaan viestintad sosiaalisen median alustoilla on nopeaa ja vaivatonta — vies-
teja ja kommentteja voidaan lahettda jopa sekunneissa. Sosiaalinen media koetaankin
vaivattomana viestintavaylana, jossa on helppo viestia ja olla vuorovaikutuksessa mata-

lalla kynnyksella.

Mediasta riippumatta, viestinnassa merkittavinta on sisaltd: mita ja miten viestitaan. Aja-
tusten ilmaiseminen selkeasti on tarkead, jotta viestin vastaanottaja ymmartaa, mista
puhutaan. Ymmarrettavyyden lisdksi sisdllon itsessadan pitda olla mielenkiintoista, jotta
se tarjoaa kiinnostavaa ja uutta sisaltéa lukijalle. (Isotalus 2021). Kukaan ei halua tuhlata

aikaansa sisaltoihin, jotka eivat kiinnosta tai tarjoa uutta tietoa vastaanottajalle.

Muita huomioon otettavia seikkoja vuorovaikutuksessa on taito perustella asioita ja yh-
teisymmarryksen rakentaminen. (Isotalus 2019.) Kun sanomme tai vaitdmme jotain, mei-
dan pitdd myos pystya perustelemaan asiamme. Otetaan esimerkiksi yritys, joka kertoo
vastuullisuuden olevan yksi tarkeimmista arvoistaan. Miten yritys pystyy perustelemaan
vaitteensa? Nakokannan perusteleminen luo vakuuttavuutta, jota kaikessa vuorovaiku-

tuksessa ja viestinnassa tarvitaan.

Toisinaan vuorovaikutuksen osapuolet saattavat olla jyrkasti eri mieltd, mutta silloin tar-
keintd on muistaa neuvottelemisen ja sovittelun taidot. Ihmisilld on eridvia mielipiteita
asioista, jolloin on tarkeada sailyttda keskustelussa rakentava henki ja antaa toiselle tilaa

kertoa oma nakdkantansa. (Isotalus 2019.)
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Kaikki ylla mainitut vuorovaikutustaidot patevat niin yksittaisen ihmisen kuin yritysten
kohdalla. Ei yksinaan riita, etta yrityksen sisallontuottaja tietda kuinka Twitter toimii, vaan
hanen taytyy myds tietda, minkalaista viestintda alustalla kaytetdan, ja minkalainen si-
salto siella koetaan hyodylliseksi. Hyva brandi ottaa myds kohderyhmat huomioon sosi-

aalisessa mediassa eli pysyy vuorovaikutuksessa heidan kanssaan.

Vuorovaikutuksen tarkeys on korostunut myos yrityksen ja asiakkaan valilla. Asiakkaat
kaipaavat ohjeita, opastusta ja tukea ostopolun eri vaiheissa, minka seurauksena kulut-
tajat lahestyvat oma-aloitteisesti yrityksia erilaisissa tilanteissa. Yritykset ovat huoman-
neet, ettd vuorovaikutus ei pelkastaan syo heidan resurssejaan, vaan tarjoaa myos heille
hyotya. Se on myoés yksi syy, miksi vuorovaikutusta on alettu hydédyntaa monipuolisesti
eri tavoin markkinoinnissa, silla sen on todettu olevan tehokas keino kehittaa ja tehostaa

markkinointia.

3.2 Interaktiivisuus sisaltomarkkinoinnissa

Digitaalisuus on muuttanut merkittavasti maailmaa. Jopa 82 % suomalaisista 16—89-vuo-
tiaista kertoo kayttdneensa internetia useammin kuin kerran paivassa vuonna 2020,
mika on kolme prosenttia enemman kuin edellisend vuonna. (Tilastokeskus 2020.) Sal-
minen (2021) nostaa esille téarkean seikan, joka osaltaan selittdd kasvua. Sosiaalinen
media tarjoaa monille ajanviettopaikan, jonne mennaan viihtymaan. Sosiaalinen kans-
sakayminen on siis siirtynyt yhd enemman verkkoon, mika antaa myés yrityksille mah-
dollisuuden lahestya asiakkaita uudella tavalla. Yritysten taytyy olla siella, missa kulutta-

jat ovat ja kuluttajat ovat nykyaan sosiaalisessa mediassa. (Salminen 2021.)

Yhdysvaltalainen mediatalo Forbes julisti jo vuonna 2016 interaktiivisen sisallon yhdeksi
suurimmista sisaltétrendeistd seuraaville vuosille. (Forbes 2016.) Sosiaalisen median
kasvu onkin lisannyt interaktiivisia sisaltdja huomattavasti, silla digitaaliset kanavat tar-
joavat runsaasti mahdollisuuksia tuottaa vuorovaikutteisia sisaltéa. Aiemmin interaktii-
visten sisaltdjen tuottaminen saattoi vieda paljon aikaa ja rahaa, mutta nykyaan sisalto-
jen tuottaminen on vaivattomampaa kanavien tarjoamien valmiiden tyokalujen avulla.
(Martikainen, N.D., 3).

Interaktiivisella sisaltdmarkkinoinnilla tarkoitetaan kaikkia niita sisaltoja, joissa asiakas
paasee itse vaikuttamaan sisallon kulkuun tai sen lopputulemaan. (Leino N.D.) Vuoro-

vaikutteista markkinointimenetelmaa hyddyntamalld yritykset pystyvat tarjoamaan
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sisaltdja, joihin kuluttajat voivat osallistua ja vaikuttaa. Interaktiivisuutta on myods asiak-
kaiden ja yritysten valinen vuoropuhelu eri kanavissa, mika on tuonut yritykset lahemmas
kuluttajaa kuin koskaan aiemmin. (Salminen 2021). Konkreettisia interaktiivisia sisalto-

esimerkkeja kdydaan lapi seuraavassa alaluvussa.

Interaktiiviset sisallot perustuvat siihen, ettd ne tarjoavat kuluttajille relevanttia sisalt6a
oikeassa paikassa ja oikeaan aikaan. Sisaltd rakennetaan tyydyttamaan kuluttajan tar-
peita ja tavoitteita, jolloin se vastaa tiettyihin ongelmiin ja kysymyksiin eri kohderyhmien
lahtdkohdista. Sen lisaksi interaktiivinen sisalto tarjotaan kuluttajan eteen juuri oikeaan
aikaan ja oikeassa paikassa, jolloin sisaltd luo kuluttajalle mahdollisimman paljon lisaar-
voa. (Hukkanen 2019). Hyva esimerkki on verkkosivuilla kaytettdvat chatbotit, jotka
opastavat asiakasta verkkosivuilla ostopolun eri vaiheissa. Chatbot on verkkosivun asia-
kaspalvelija, joka hyvin ohjelmoituna toimii kuten taitava myyja ja saa kuluttajan myos

helpommin ostamaan.

3.3 Kanavat, keinot ja esimerkit

Interaktiivisia sisaltéja hyddynnetdan verkkosivujen lisaksi monipuolisesti eri digitaali-
sissa kanavissa, kuten blogeissa, sahkdpostikampanjoissa ja sosiaalisessa mediassa.
(Martikainen, N.D., 8.) Monet sosiaalisen median kanavat ovat lisanneet interaktiivisia
ominaisuuksia valikoimaansa huomatessaan naiden suosion viime vuosina. Valmiit tyo-
kalut ovat tehneet myds sisalldntuottajan tydsta helpompaa. Tassa luvussa kaydaan lapi
interaktiivisen sisaltomarkkinoinnin yleisimpia keinoja, joita aktiivinen sisallonkuluttaja

voi nahda kaytettavan eri kanavissa nykyaan.

Arvonnat

Kun sosiaalisen median suosio alkoi kasvaa, yritykset alkoivat arpoa tuotteitaan ja pal-
veluitaan sosiaalisessa mediassa. Arvonnoissa osallistujia pyydetaan kommentoimaan
tai jakamaan julkaisua omalla tililla ja taka-ajatuksena on kasvattaa yrityksen tunnet-
tuutta. (Helenius 2020.) Nain yritykset alkoivat tietoisesti tai tiedostamattaan tuottaa in-

teraktiivista sisaltoa, joka sai kohderyhmat osallistumaan sisaltoihin.

Arvonnan palkinnosta riippumatta ilmainen tavara tuntuu houkuttelevan ihmisia aina, oli

kyseessa sitten ampari tai huippu-urheilijan pelipaita. Arvontoja ndkee monissa eri
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kanavissa, mutta Facebook ja Instagram ovat naille sisalldille erityisesti suosittuja alus-
toja. Rahapelisivusto Unibet on jarjestanyt Instagramissa arvontoja, joissa palkintoina on

pelipaitoja ja paasylippuja jalkapallo-otteluihin. (Vapa Media 2016.)

Salomaan (2022) mukaan arvonnat ovat nykyisin kuitenkin vahentyneet ja tilalle on tullut

muun muassa videosovellus TikTokin my6ta erilaiset haasteet.

Tilapaiset tarinat

Pikaviestipalvelu Snapchat lanseerasi vuonna 2013 stories -ominaisuuden, jonka avulla
kayttaja voi luoda profiiliinsa tarinoita, jotka nakyvat kayttajatilin seuraajille 24 tunnin
ajan. Lyhytkestoinen ja tarinanomainen toiminto sai kayttajissa positiivisen vastaanoton,
jonka seurauksena ominaisuus kopioitiin pian julkaisun jalkeen kilpailevien sosiaalisen

median alustoihin, Facebookiin, Instagramiin ja WhatsAppiin. (Komulainen 2018, 326).

Interaktiivisuutta kayttaja voi lisata tarinoihin erilaisten tydkalujen avulla, joita esimerkiksi
Instagram on ottanut kayttoon useita viime vuosina. Instagram-tarinaan kayttaja voi li-
satd kommenttilaatikon, luoda kyselyn tai tietovisan ja ohjata katsojan suoraan toiselle
verkkosivulle. Salomaan (2022) mukaan myds yritykset ovat kiinnostuneet naista omi-

naisuuksista viime vuosina keratakseen tietoa kohdeyleisostaan.

Suomalainen designyritys Marimekko on alkanut hyddyntaa tarinan interaktiivisia tydka-
luja. Toukokuussa 2020 yritys jarjesti vuosittaisen muotindytdksen virtuaalisesti In-
stagramissa Covid-19-pandemian takia. (Kuva 1.) Muotinaytokseen sai ottaa osaa kuka
tahansa omalla kuvalla tai videolla ympari maailmaa. Tapahtumaan osallistui satoja ih-
misia noin kymmenesta eri maasta ja katselukertoja Instagram-tarinassa toteutettu muo-
tinaytos kerasi yli 3,5 miljoonaa. (Kauppalehti 2020). Vaikka Marimekko on kansainvali-
sesti tunnettu yritys, on maailmanlaajuinen tavoittavuus ja sisaltjen sitoutuneisuus osoi-
tus onnistuneesta interaktiivisesta sisallosta, jonka Marimekko onnistui toteuttamaan no-

peasti muuttuvissa olosuhteissa.
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Kuva 1. Marimekon virtuaalinen muotinaytos Instagramissa kerasi osallistujia ympari
maailmaa. (Kauppalehti 2020.)

Reaaliaikainen videolahetys eli live

Instagram, Facebook, YouTube ja nykyisin myds TikTok ovat suosittuja alustoja livevi-
deoiden tekemiseen. Livevideot perustuvat reaaliaikaisesti toteutettavaan sisaltoon,
jossa kayttaja tuottaa reaaliajassa videosisaltda seuraajilleen. Liven tehokkuus perustuu
sisallon aitouteen. Katsoja paasee videon avulla tutustumaan sisallontuottajaan henkilo-
kohtaisella tasolla ja livevideota on verrattu jopa kasvotusten tapaamiseen. Reaaliaikai-
nen video antaa tilaa inhimillisille virheille, jotka usein jaavat etukateen kuvatuista vide-
oista pois uusintaottojen ja editoinnin jalkeen. (Lamminmaki 2020).

Livevideot ovat lisanneet viime vuosina suosiotaan ja niiden kulutus kasvoi eksponenti-
aalisesti Covid-19-pandemian vuoksi vuonna 2020. Kokoontumisrajoituksista huolimatta
esimerkiksi liikunta-alan yrittgjat pystyivat siitdmaan toimeentulonsa ja ohjatut liikunta-
tunnit verkkoon, vaikka kuntosalit suljettiin.
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Livevideoiden suosion kasvaessa kanavat ovat panostaneet livetoimintoihin ja luoneet
uusia tapoja hydédyntad myds interaktiivisuutta niissa. Instagramissa katsoja voi tykata ja
kommentoida reaaliaikaisesti videota ja lisaksi liven tekija voi myos lisata katsojan vide-

oon mukaan. (Hietajarvi 2020).

Pelit, virtuaalitodellisuus ja 360-videot

Videoiden lisaksi videopelit ovat myds hyva keino toteuttaa interaktiivista sisaltoa. Pelien
suunnittelu ja toteutus vaatii tyota, mutta onnistuessaan ne keraavat suuren suosion.
Nain kavi lkean virtuaalitodellisuuteen perustuvalle pelille, jonka tarkoituksena oli nayttaa
ihmisille erilaisia lkean suunnittelemia keittidita. Asiakkaat paasivat VR-lasien avulla
konkreettisesti kokeilemaan keittidaskareita lkean keittidissa. Virtuaalitodellisuus loi ku-
luttajalle mahdollisuuden kokeilla arkkitehtuurin toimivuutta ennen ostop&éatosta. (Akes-
son 2016).

Virtuaalitodellisuutta ja vuorovaikutusta hyddynnetddn myds 360-videoissa. Kyseessa
on erikoiskameralla kuvattuja videoita, joissa katsoja voi ndhda kaiken ymparilldan ja

valita mihin suuntaan videossa katsoo, kuten oikeassa elamassa.

Sisaltdmarkkinoinnissa 360-videota on hyddyntanyt suomalainen videopeliyritys Super-
cell, joka markkinoi Clash of Clans -pelia 360-videon avulla. (Kuva 2.) Video on julkaistu
YouTubessa vuonna 2015, jonka jalkeen sita on katsottu yli 98 miljoonaa kertaa. (You-

Tube 2022.) Katsojaluvut kertovat 360-videon herattavan kiinnostusta ihmisissa.
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un that's a dragon

Clash of Clans 360: Experience a Virtual Reality Raid

Kuva 2. Suomalainen peliyhtié Supercell markkinoi Clash of Clans -pelia interaktiivisen
360-videon avulla. (YouTube 2015.)

Interaktiivisuuden lisddminen videotuotannossa on kannattavaa, silla videoiden tuotanto
ja kulutus ovat kasvattaneet suosiotaan yhd enemman viime vuosina. Komulaisen (2018,
325) mukaan Twitterin kayttajista jopa 82 % prosenttia katsoo videoita ja Facebookissa
videoilla on puolestaan jo yli kahdeksan miljoonaa katsojaa. Video on tehokas sisalto-
markkinoinnin keino, johon on helppo lisata interaktiivisia ominaisuuksia monilla eri ta-
voilla. (Komulainen, 2018, 325).

Testit ja tietovisat

Kulutetuimpia interaktiivisia sisalt6ja ovat erilaiset testit ja tietovisat, koska ne kiinnosta-
vat ja viihdyttavat kohderyhmia. Vainikaisen (2021) mukaan interaktiivisia sisaltéja tuot-
tavan Zef Oy:n toteuttamat verkkotestit ovat keranneet parhaimmillaan yli kaksi miljoo-
naa vastaajaa. Luku on suuri suhteutettuna Suomen vakilukuun ja osoittaa verkkotestien

herattavan kiinnostusta inmisissa.

Yleisesti ottaen ihmisia kiinnostaa puhua itsestaan ja vertailla itsedan muihin ja sen takia

erilaiset persoonallisuustestit ja tietovisat keradvat suuren suosion. Testit ja tietovisat
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viihdyttavat ihmisia ja samalla ne tarjoavat yrityksille arvokasta dataa kohderyhmistaan.
(Martikainen, N.D., 7).

Terveystalo toteutti vuonna 2017 Lujaa luuta -nimisen kampanjan, jonka tarkoituksena
oli kartoittaa ihmisten riskitekijoita sairastua osteoporoosiin. (Kuva 3.) Kampanja pohjau-
tui noin minuutin kestavaan verkkotestiin, joka ohjasi riskiryhmaan kuuluneet henkilot
suoraan luuntiheysmittaukseen. Testin avulla voitiin kartoittaa kohderyhma seulontaa
varten ja mahdollinen osteoporoosi saatettin havaita terveyden kannalta riittavan

ajoissa. (Terveystalo 2017).

Kuten Terveystalon esimerkki osoittaa, interaktiiviset sisallot eivat tarjoa kohderyhmil-
leen ainoastaan viihdetta ja ajanvietettd — vaan sisallot voivat parhaimmassa tapauk-

sessa lisata tietoa, tarjota ratkaisuja ja edistaa ihmisten terveytta.

Terveys  Terveystalo
talo  @Terveystalo

Oletko lujaa luuta? Testaa: bit.ly/luustotesti
#maailmanosteoporoosipaiva #WorldOsteoporosisDay
Hosteoporoosi #lujaaluuta #luuntiheys

Osteoporoosi altistaa luun murtumille

Luuston
Luun maara . . [ ] . 0000 haurastuminen
pienenee aiheuttaa

‘“‘“ﬂ“‘“‘“‘ Suomessa
40 LU UL LT LT ViiGSItain

) vu?tta. ) Arviolta 0 30000-
tayttaneilla. 400 OOO gegté/o 20000

suomalaista sairastaa saa siihen murtumaa.

osteoporoosia. hoitoa. .

12.12 ip. - 20. lokak. 2017 - Twitter Web Client

Kuva 3. Terveystalon Lujaa luuta -kampanja kannusti ihmisid tekemaan luustotestin.
(Twitter @Terveystalo)
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Applikaatiot eli sovellukset

Alylaitteiden my6ta moni yritys on alkanut hyddyntéé sovelluksia rikastamaan asiakkaan
brandikokemusta. Esimerkiksi festivaaliyrittajat, kuten Ruisrock ja Flow-festivaali, ovat
luoneet tapahtumilleen sovelluksen, jonka avulla festivaalikavija voi suunnitella henkil6-
kohtaisen keikka-aikataulun, tutustua tapahtuma-alueeseen ja tarkistaa festivaalialueen
palvelut. (Vapa Media 2016). Sen lisaksi, etta sovellus rikastuttaa kuluttajan brandikoke-
musta — se tarjoaa oivallisen tavan kasvattaa vuorovaikutusta kuluttajan ja yrityksen va-

lina.

Sovelluksissa on monia mahdollisuuksia toteuttaa interaktiivisuutta. Ruokakaupat tarjoa-
vat kohderyhmilleen resepteja ja mahdollisuuden koota kauppalistoja. Pankit tarjoavat
sovelluksissaan mahdollisuuden seurata rahankayttoa ja asettaa kayttorajoituksia. Viime
vuosina suosiotaan ovat kasvattaneet myos erilaiset treeni- ja liikuntasovellukset, jotka
kannustavat ihmisia seuraamaan kunnon kehittymista. Esimerkiksi urheiluvaatebrandi
Nike on julkaissut sovelluksen, jonka avulla kayttaja voi seurata juoksukuntonsa kehitty-

mista. (Kuva 4.)

Monday Morning Run

312

8'21" 23:29 442

56 ft 159 167

Brooklyn, NY

Kuva 4. Niken sovellus kannustaa kayttajia seuraamaan juoksukunnon kehittymista.
(Nike 2022.)
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Infograafit

Interaktiivisten sisaltjen tehokkuus perustuu myos siihen, etta niilla voi luoda tylsistakin
sisallgista kiinnostavaa. Dataa ja infograafeja kasittelevat sisallét saattavat olla lukijal-
leen raskaita ja vaikealukuisia. Kun sama sisalté muutetaan interaktiivisilla ominaisuuk-

silla vuorovaikutteiseksi, voi aihe muuttua helpommin ymmarrettavaksi ja kiinnostavaksi.

National Geographic on hyddyntanyt vuorovaikutteisia elementtejd New Yorkin uuden
horisontin visualisoimiseksi. (Kuva 5.) Verkkosivulla katsoja paasee tietokoneen hiirta
likuttamalla katsomaan, miltd New Yorkin kaupunkimaisema nayttaa, kun pilvenpiirtajien

korjaaminen ja rakentaminen valmistuu. (Martikainen, N.D., 6).

Thirty-two new buildings 700 feet and
taller will continue to change the

Midtown Manhattan skyline. l\ See a 3-D view of

Hudson Yards, a city
within a city.

DIRECTION
OF VIEW

= MANHATTAN

Buildings completed 2004-2015 I
Under construction
Proposed

Kuva 5. National Geographic toteutti interaktiivisen infograafin visualisoidakseen New
Yorkin kaupunkimaisemaa. (National Geographic 2015.)

Filtterit

Sosiaalisessa mediassa myds kasvoja editoivat filtterit voidaan liittaa interaktiivisiin si-

saltoihin. Filtteri on visuaalinen "digitaalinen tarra”, jonka kayttaja voi lisata kuvan paalle.
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(Kauppalehti 2017). Ominaisuutta hyddyntaa esimerkiksi pikaviestipalvelu Snapchat yh-

dessa muiden brandien kanssa.

Juhannuksena 2017 suomalainen teleoperaattori Elisa toteutti Snapchatiin kampanjan,
jossa kuluttajat saivat kayttéonsa Elisan sponsoroiman filtterin. Filtterin avulla kayttaja
sai kukkaseppeleen padhansa ja kampanjassa hydédynnetiin myds Elisan aiemmista
kampanijoista tutuksi tulleen hintasaarnaajan tunnuslauseita. Kampanja kerasi yli mil-
joona katselukertaa ja filtteria kaytettiin yhden paivan aikana yli 52 000 kertaa. (Kauppa-
lehti 2017).

Filtterit ja tehosteet voivat olla my6s paikkaan sidonnaisia eli geofilttereita, jolloin ne toi-
mivat kayttajan sijainnin perusteella. Yrityksista esimerkiksi McDonald’s ja Disneyland
ovat hyddynténeet geofilttereitd sisaltdomarkkinoinnissa. McDonald’s toteutti ensimmais-
ten yritysten joukossa geofiltterin, joka koristi kayttajan kuvaa ranskanperunoilla ja yri-
tyksen logolla. (Beck 2015.)

Paikkaan sidonnainen tehoste antaa kayttajalleen keinon jakaa sijaintinsa reaaliaikai-
sesti seuraajilleen, jolloin filtteri tekee kayttajasta tehokkaan markkinoijan. Filtterit ja te-
hosteet toimivat erityisen hyvin nuorille kohderyhmille, jotka viettavat paljon aikaa Snap-

chatin kaltaisissa sovelluksissa. (Beck 2015).

Valitsimet

Eksponentiaalisesti suosiotaan kasvattaneiden verkkokauppojen mydéta yritykset ovat
joutuneet kiinnittdmaan enemman huomiota myos verkossa tapahtuvaan palvelukoke-
mukseen. Ympari vuorokauden palvelevat verkkokaupat haastavat yrityksia jarjesta-
maan asiakastuen 24/7, joka puolestaan vaatii runsaasti yrityksen resursseja. Erityisesti
pienellad tai keskisuurella yrityksella voi olla haastavaa |0ytaa aikaa ja rahaa verkkokau-
pan asiakaspalvelun yllapitdmiseen. Haasteeseen on kuitenkin 16ydetty ratkaisu valitsi-
mista, jotka helpottavat kuluttajia ostopdatoksen teossa. Valitsimet pystyvat rajaamaan

tuotevalikoimaa asiakkaan mieltymysten ja tarpeiden mukaan. (Martikainen, N.D., 6).

Tavaratalo Biltema on toteuttanut verkkokauppaansa valitsimen, joka auttaa kuluttajaa
I6ytdmaan autoonsa sopivat pyyhkijansulat. Verkkokaupassa asiakkaan taytyy vain kir-
joittaa autonsa rekisteritunnus, minka jalkeen jarjestelma tarjoaa sopivat pyyhkijansulat
kuluttajan autolle. Valitsin kertoo myds, missd myymalodissa tuotteita on saatavilla ja milta

hyllyrivilta tuotteet 16ytyvat. (Martikainen, N.D.).

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Kaisa Malin



21

Keinoja on monia

Kuten edella mainitut esimerkit osoittavat, interaktiivisuutta voidaan lisata sisaltdihin mo-
nella eri tavalla. Nykyisin [&hes tulkoon mika tahansa verkkosisaltdé voidaan muuttaa in-

teraktiiviseksi.

Sisalléntuottajan kannattaa pohtia, mika on yritykselle ja sen toimialalle, kohderyhmille
ja olemassa oleville resursseille sopivin tapa tuottaa sisaltéja. On vaikeaa suunnitella
verkkokauppaan valitsinta, jos verkkokauppaa ei ole olemassa tai haastavaa koodata
interaktiivista pelid, jos ei osaa koodata. Palvelun voi toki ostaa myds ulkopuoliselta te-
kijalta, mutta se vaatii lisdd resursseja, joka voi puolestaan olla pienelle yritykselle

haaste.

Vuorovaikutusta voi kuitenkin lisata sisaltéinin myos edullisesti ja nopeasti. Sisaltémark-
kinoinnissa dominoivat blogit ja e-kirjat on totuttu tekemaan ja ndkemaan staattisina,
mutta niistakin voi interaktiivisilla ominaisuuksilla tehda lukijaa aktivoivan lisdamalla teks-
tin oheen esimerkiksi kyselyn tai tietovisan. Kun blogi tai kirja haastaa kuluttajia pohti-
maan, kokeilemaan ja osallistumaan — aihe ja siitd puhuva brandi jaavat paremmin myos

lukijan mieleen. (Martikainen, N.D., 4).

Martikainen (N.D., 9) kehottaa yrityksia interaktiivisiin sisaltéihin, silla niiden avulla asia-
kaskokemuksesta voi tehdd kuluttajalle henkildkohtaisemman, kun brandi puhuttelee

juuri yksiloa.

Seuraavassa luvussa kaydaan lapi tarkemmin, miksi vuorovaikutus asiakkaan ja yrityk-
sen valilld kannattaa, mutta sitd ennen pohditaan vield, kuinka interaktiivisessa sisalto-

markkinoinnissa voi onnistua.

3.4 Onnistumisen peruspilarit

Tyyleja ja tapoja interaktiivisten sisaltojen toteutukseen on paljon, mutta mista yritys tie-
taa, mika on heidan toimintansa ja tavoitteidensa kannalta tehokkain tapa tuottaa sisal-
t6ja? Kysymys vie brandit takaisin sisaltdomarkkinoinnin peruspilareiden aarelle tarkaste-
lemaan sisalldntuotannon tavoitteita ja strategiaa, jotta sisall6illd voidaan paasta halut-

tuihin tuloksiin.
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Interaktiiviset sisallot ovat osa kaikkea yrityksen tuottamaa sisaltomarkkinointia, joten on
tarkeaa suunnitella vuorovaikutusta luovat sisallét osana kokonaisuutta. Kuten Rummu-
kainen ja kumppanit toteavat (2019, 53) kuka tahansa osaa tuottaa hyvia yksittaisia si-
saltéja, mutta tavoitteellinen ja onnistunut sisaltomarkkinointi vaatii suunnitelmallisen si-
saltéstrategian. Sen vuoksi yksittdinen nettitesti tai 360-video muiden sisaltéjen seassa

ei luultavasti edista yrityksen tavoitteita, jos se on taysin irrallaan muista sisalldista.

Sisaltostrategian laatiminen auttaa yritystd ymmartamaan kokonaisuutta ja samalla se
luo selkeytta sisalldntuotannolle. (Rummukainen ym. 2019, 71.) Strategia auttaa hah-
mottamaan sita, kenelle puhutaan ja missa kanavissa heidat tavoitetaan. Strategiassa
pohditaan myds, mita halutaan sanoa ja lopulta paatetaan, miten se tehdaan. Suunnitel-
mallisuus vaatii aikaa, mutta sen avulla on helpompi luoda punainen lanka, joka pitaa

sisaltdjen kokonaisuuden yhtenaisena.

Myds Salminen (2021) nostaa esille punaisen langan ja korostaa, etta eri sisaltotyypeista
huolimatta brandien tulee muistaa sailyttdd oma danensavy yhtenaisena kaikessa vies-
tinnassaan. Salminen pitda aanensavya tarkeana, jotta katsoja uskaltaa osallistua sisal-
toihin. Sisaltdja suunniteltaessa on siis olennaista kysya "Mita kohderyhma tasta hyo-

tyy?”, mika helpottaa kohderyhmalahtoista sisalléntuotantoa. (Salminen 2021.)

Strategiavaiheessa on myds tarkeaa pohtia sisaltomarkkinoinnin tavoitteita, jotta mark-
kinoinnin onnistumista voidaan myohemmin mitata. Tavoitteet muodostuvat yleensa yri-
tyksen liiketoiminnan tavoitteiden kautta. Erilaisia sisaltomarkkinoinnin tavoitteita voivat
olla esimerkiksi myynnin kasvu, tunnettuuden lisddminen tai asiakaskokemuksen kehit-
tdminen. (Rummukainen ym. 2019, 266). Tavoitteiden asettaminen auttaa yritysta myds

sisdltdjen suunnittelussa, joten niiden pohtimiseen kannattaa ottaa oma aikansa.

Kun sisaltdstrategia on suunniteltu ja tavoitteet on asetettu, pitaa tuloksia lopuksi reflek-
toida. Jos kertynyttéd dataa ei analysoida ja raportoida eteenpain, ei tavoitteiden asetta-
misestakaan ole mitdan hyotyd. Sisaltdémarkkinoinnin mittaaminen on helppoa, silla
yleensa kaikki digimarkkinointi jattaa jaljen. Dataa analysoimalla kanavia on helpompi

kehittdd yha enemman kohderyhmia kiinnostavaksi.

Yleisimpia markkinoinnin mittareita on nakyvyys, joka kertoo lukumaaran, kuinka moni
katselee, lukee tai kuuntelee sisaltdja. Toinen mittari on sitoutuneisuus, joka kertoo sen,
kuinka kauan ihmiset viettavat aikaa sisallon parissa ja mitka sisallét ovat suosituimpia.
Kolmas ja interaktiivisissa sisalloissa tarkein mittari on osallistuneisuus, joka kertoo si-

sallon kerddman reaktioiden maaran. (Ruokolainen 2018).
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Kehittddkseen sisaltdbmarkkinointia yha tehokkaammaksi, yritysten pitdd osata myds
analysoida mittareiden avulla kerattyja lukuja. Strategian kannalta olennaisimpia avain-
lukuja on syyta verrata aiempiin lukuihin ja tavoitteisiin, joiden avulla tarkastellaan, mika
sisaltomarkkinoinnissa on onnistunut, millaiset sisallot vaativat yha kehittamista ja mista

mahdollisesti kannattaisi luopua kokonaan. (Rummukainen ym. 2019, 120-121).

Salomaa (2022) nostaa esille vield yhden keinon, jonka avulla sisélldntuottaja voi kerata
palautetta ja kehittaa sisaltoja. Esimerkiksi verkkoartikkeleiden lopussa on alettu hyo-
dyntaa reaktionappeja, joiden avulla sisalldnkuluttaja voi antaa suoraa palautetta ja mie-
lipiteitd sisdllésta. Reaktioita seuraamalla sisalléntuottaja voi kehittaa sisaltdja suoraan

kuluttajilta saadun palautteen perusteella.

Onnistunut sisaltémarkkinointi vaatii paljon ty6ta, joka saattaa yllattaa jopa kokeneen
sisalléntuottajan. Suunnitelmallisesti toteutetun sisallon julkaisun jalkeen, yrityksella ku-
luu aikaa myds datan kerddmiseen ja analysointiin. Miksi yritys haluaisi tuhlata runsaasti
resursseja interaktiivisiin sisaltdihin? Vastausta etsitddn seuraavassa luvussa, jossa in-
teraktiivisen sisaltomarkkinoinnin hyotyja tarkastellaan niin yrityksen kuin kuluttajan na-

kokulmasta.
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4 MIKSI INTERAKTIIVINEN SISALTO TOIMII?

Interaktiivisen sisallon tehokkuus perustuu sen mukaansatempaavuuteen. Kun kulutta-
jalle annetaan mahdollisuus osallistua, vaikuttaa ja kertoa asioita itsestaan — syntyy
brandin ja kuluttajan valille merkittdvampi suhde. (Rock Content -blogi 2020.) Seuraa-
vissa alaluvuissa pohditaan, mita vaikutuksia kuluttajan ja yrityksen valinen vuorovaiku-

tus saa aikaan.
4.1 Miten yritykset hyotyvat vuorovaikutuksesta?

Martikaisen (N.D., 3) mukaan vuorovaikutus yrityksen ja kuluttajan valilla kasvattaa
markkinoinnin tehoa ja parhaimmillaan kehittaa lilkketoimintaa kannattavammaksi. Kuten
aiemmin todettiin yksittainen sisalto ei kuitenkaan todennakoisesti saavuta kaikkia halut-

tuja hyotyja, mutta systemaattisella sisalléntuotannolla voidaan saavuttaa enemman.
Taloudellinen hyoty

Salmisen (2021) mukaan vuorovaikutuksen hyddyt ovat suoraan tai valillisesti rahassa
mitattavia. Salminen antaa esimerkin tilanteesta, jossa taloudellinen merkitys on valilli-
nen. Kun yritys reagoi nopeasti asiakkaiden esittamiin kysymyksiin sosiaalisessa medi-
assa, reklamaatioiden maara vahenee, ja samalla sdastetdan niihin kuluvia resursseja
eli aikaa ja rahaa. Salmisen esimerkki on my6s hyva muistutus siita, etta interaktiivisuu-

della tarkoitetaan myd6s asiakkaan ja yrityksen valistd vuoropuhelua eri kanavissa.

Myds myyntiin voi vaikuttaa suoraviivaisesti interaktiivisilla ominaisuuksilla. Leino (N.D.)
nostaa esimerkeiksi verkkokauppojen testit ja valitsimet, jotka helpottavat ostopolun ra-
kentumista. Kun yritys pystyy sisaltdjen avulla tarjoamaan kuluttajaa kiinnostavat tuotteet
ja palvelut nopeasti ja vaivattomasti, syntyy kuluttajan ostopaatés myds todennakodisem-

min.
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Kohderyhmi(t) tutuksi

Vuorovaikutuksen avulla yritys ja sen kohderyhma oppivat tuntemaan toisensa. Se on
etenkin yrittajille merkittavaa, oli kyseessa sitten B2C tai B2B -kohderyhmia tavoitteleva
yritys. (Hukkanen 2021.) Interaktiivinen sisalté antaa kuluttajille mahdollisuuden kertoa
itsestédan ja sen avulla yritys voi selvittda esimerkiksi ostajan ian, sukupuolen, tulot ja
asuinpaikan. Vuorovaikutus antaa yrityksille siis tilaisuuden kerata arvokasta dataa, jota
voidaan hyodyntaa koko lilkketoiminnan kehittdmisessa yha enemman kohderyhmalah-
toiseksi. Kuten Vainikainen ja Hukkanen (2021) toteavat: kuuntelemalla asiakkaita, yritys

pystyy tarjoamaan asioita, joita kuluttajat tarvitsevat ja haluavat.

Hukkanen (2021) nostaa esimerkiksi yrityksen, joka tarjoaa rakennusten kattoremont-
teja. Remonttiyritys voi kyselyn avulla selvittaa, millaisessa talossa kuluttaja asuu ja mil-
laista palvelua han tarvitsee. Vastausten perusteella yritys pystyy tarjoamaan asiak-
kaalle valittdmasti yksildidyn palvelupaketin huomioiden sijainnin, remontin tarpeen, ma-
teriaalit ja lisamyyntimahdollisuudet. Tiedot antaessaan asiakas saa automaattisen
hinta-arvion, ja yritys potentiaalisen asiakkaan yhteystiedot. Potentiaalisesta asiak-
kaasta tulee liidi eli henkild, joka on kiinnostunut yrityksen tuote- ja palveluvalikoimasta

ja jattaa yritykselle yhteystietonsa. (Suhonen 2017.)

Pitkakestoisia asiakassuhteita

Liidien keraaminen sisaltomarkkinoinnissa on jarkevaa, koska liideilla on aito kiinnostus
yrityksen tarjoomasta. Liideja voidaan myohemmin hyodyntaa jalkimarkkinoinnissa ja
myynnissa. (Leino, N.D.) Relevantti sisélté saa asiakkaan kiinnostumaan helpommin
my0s jatkossa yrityksen tuote- ja palveluvalikoimasta, jolloin syntyy jatkuva asiakas-

suhde.

Salminen (2021) ja Salomaa (2022) korostavat, etta yritykset eivat pelkastaan opi tunte-
maan asiakkaitaan, vaan sen lisaksi ne keraavat arvokasta palautetta ja tietoa kulutta-
jilta. Tietoa alan trendeista voi hyddyntaa esimerkiksi tuotekehitykseen ja uuden innovoi-

miseen.

Maailmanlaajuisesti toimiva musiikin suoratoistopalvelu Spotify keraa jatkuvasti asiak-

kaiden kehitysideoita palvelun parantamiseksi. Spotify on luonut verkkosivuilleen
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kohdan, jossa kayttaja voi antaa kehitysideoita, danestda muiden ideoita ja keskustella

niista toisten kayttajien kanssa. (Spotify 2022).

Tunnettuuden ja maineen kasvu

Onnistunut interaktiivinen sisaltd nostaa yrityksen nakyvyytta ja mainetta. Kiinnostavaa
sisaltoa jaetaan eri kanavissa, jolloin sisallon tavoittavuus ja yrityksen nakyvyys kasva-
vat. Parhaimmillaan yritykset moninkertaistavat markkinoinnin vaikuttavuuden. (Vainikai-
nen 2021.)

Kuluttajat arvostavat sita, etta yritys on muutakin kuin pelkka logo tai nimi. Brandi, joka
I&hestyy kuluttajia persoonallisella tavalla, luo asiakkaalle positiivisen mielikuvan yrityk-
sesta. (Kupli 2019). Positiivisen mielikuvan rakentaminen on Salomaan (2022) mukaan
tarkeaa erityisesti peer reviewn eli vertaisarvioinnin ja suositusten vuoksi. Lojaalit asiak-
kaat suosittelevat yritysta ja sen tuotteita toisille, mika heijastuu yrityksen nakyvyyteen
ja maineeseen suotuisasti. Monelle ostopaatdsta harkitsevalle suositusten lukeminen
onkin ratkaiseva paatoés ostohetkelld. (Salomaa 2022.) Hyvat suositukset yrityksen ka-

navissa heijastuvat suoraan yrityksen kassaan.

Sosiaalinen media on tuonut yritykset Iahemmas kuluttajia, mika on tehnyt vuorovaiku-
tuksesta rennompaa asiakkaiden ja yritysten valilla. Yhteydenotot tapahtuvat yha use-
ammin sosiaalisen median kautta, koska sahkoposti koetaan kankeana ja vanhanaikai-
sena. Kaverillinen tapa kommunikoida voi vaikuttaa suoraan myos asiakkaiden ostokayt-
taytymiseen. (Kupli 2019). Yritys antaa asiakkaille hyvan vaikutelman olemalla aktiivi-
sesti yhteydessa heihin. Palautteisiin ja kysymyksiin reagoiminen luo mielikuvan, etta
yritys on aidosti kiinnostunut kuluttajista. Vastaamatta jattdminen puolestaan luo helposti

huonon mielikuvan koko brandista, jolloin asiakas siirtyy ostamaan toiselta yritykselta.

4.2 Miten interaktiivinen sisalté palvelee kuluttajia?

Mahdollisuus vaikuttaa

Ihminen on laumaelain, joka on tottunut toimimaan vuorovaikutuksessa toisten ihmisten
ja ymparéivan maailman kanssa. Sama ajatus patee myos markkinoinnissa: ihmiset ha-

luavat olla osa tarinaa, jossa he voivat tuntea, kokea ja vaikuttaa yrityksen mukana.
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(Vaughn N.D.). Interaktiivinen sisaltd on tehnyt markkinoinnista kokemusrikkaampaa,

jota passiivinen sisalt6 ei ole aiemmin mahdollistanut.

Samaan ajatukseen viittaavat myds Vainikainen (2021), Hukkanen (2021), Salminen
(2021) ja Salomaa (2022). Kaikki pitavat vaikuttamisen mahdollisuutta vuorovaikutuksen
tarkeimpana ominaisuutena kuluttajille. Kun asiakkaalla on tilaisuus saada aanensa kuu-
luviin ja kertoa omista toiveista ja tarpeista — sisaltd tarjoaa sen kuluttajalle enemman.
Vainikaisen (2021) mukaan interaktiiviset sisallot luovat parhaimmillaan ihannetilanteen,

jossa kuluttajien mieltymykset ja yritysten tarjoama kohtaavat paremmin.

Tunnekokemukset

Salomaan (2022) mukaan vuorovaikutuksen vaikuttaa kuluttajiin psyykkisesti. Kulutta-
jalle syntyy ndhdyksi tulemisen ja tarkeana olemisen kokemus, kun hanen seuraamansa
yritys huomioi hanet. Tahan viittaa myds Martikainen Zef Oy:n verkko-oppaassa. Kun
kuluttajalla on mahdollisuus osallistua sisaltdjen kulkuun tai lopputulemaan, syntyy asi-
akkaalle henkilokohtaisempi kokemus. Personoitu sisdltdé luo kuluttajalle kokemuksen
myds paremmasta palvelusta. (Martikainen, N.D., 9.) Onnistunut sisaltémarkkinointi tar-
joaa asiakkaalle kokemuksen, jossa han tuntee olevansa merkittdva osa yhteis6a, joka

jakaa yhteiset arvot ja mielenkiinnon kohteet. (Liukkonen N.D.)

Myds Salminen (2021) nostaa tunteet tarkeaan rooliin ja korostaa, etta sisaltd voi herat-
taa kuluttajassa monenlaisia tunteita. lloa, onnellisuutta, haikeutta ja hammastysta he-
rattava sisaltd luo mieleenpainuvan kokemuksen, josta kuluttaja voi saada vertaistukea,

inspiraatiota tai iloa paivaan.

Asiakaspalvelukokemus

Verkossa vietetty aika on lisdantynyt ja samalla myos ostokayttaytyminen verkossa on
muuttunut. Muutos selvidad Klarnan 2021 alkuvuodesta teettaman tutkimuksen perus-
teella. (Ehandel 2021.) Verkko-ostosten merkittava kasvu on muuttanut asiakaspalvelun
tarvetta, kun ostoksia voidaan tehda verkon kautta ympari vuorokauden. Asiakaspalve-
lun tukena toimivat interaktiiviset tyokalut toimivat asiakkaan tukena. Niiden avulla asia-
kas voi olla yhteydessa yritykseen juuri silloin, kun hanelle sopii. Sitd myds kuluttajat

odottavat nykyaan. (Salminen 2021.)
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Viihdyttavaa ajanvietetta

Kaikkien ylla mainittujen seikkojen lisaksi interaktiivinen sisaltdé koetaan viihdyttavana ja
hauskana ajanvietteena. Hyva esimerkki viihdyttavasta sisallosta on virvoitusjuomia val-
mistava Pepsi, joka osallistaa kuluttajia eri sisdlldissdan ja kanavissaan. Maaliskuussa
2021 Pepsi julkaisi TikTok-haasteen, jossa se rohkaisi jalkapallofaneja kuvaamaan omia
temppuja suosikkipelaajiensa rinnalla. Pelaajan he saivat itse valita kayttdessaan pep-

sichallenge -hashtagia videon yhteydessa. (Stewart 2021).

Viihdyttava sisaltd saa kuluttajan viettamaan yha enemman aikaa yrityksen sisaltdjen

parissa, mika nostattaa sisaltdjen sitoutuneisuutta.

4.3 Interaktiivisen sisaltdmarkkinoinnin kompastuskivet

Interaktiivinen sisaltdmarkkinointi on uusi markkinointimuoto ja sen takia aiheesta ei
I6ydy viela merkittavasti dataa tai tutkimustietoa. (Grover 2021.) Datan puute aiheuttaa
sisdlldntuottajalle haasteita, koska ei tiedeta, miten interaktiivisuutta voidaan hyddyntaa
tehokkaimmin. Tahan asti keratyn tiedon pohjalta voidaan kuitenkin nostaa esille inter-

aktiivisen sisaltdmarkkinoinnin pahimmat kompastuskivet.

Yrityksille kaikista suurin haaste sisaltdmarkkinoinnissa on ihmisen kayttaytymisen en-
nustaminen. Millaiset asiat resonoivat ihmisissa? Millaisia mieltymyksia heillda on?
Kuinka heidan odotuksensa muuttuvat jatkuvasti? lnhmisen kayttaytymista on vaikea en-
nakoida, mutta datan avulla sitéa voidaan paremmin ennustaa. Profiilien, selaushistorian,
ostoskorien, sisallon kulutuksen, hakuanalytiikan ja algoritmien avulla yritykset pystyvat
maarittelemaan tarkkoja kuluttajaprofiileja, joille on helpompi suunnitella sisaltéja. (Gro-
ver 2021). Kuten Salminen (2021) toteaa: sisaltd, joka ei resonoi kohderyhméassa on
resurssien tuhlausta. Asiakasdataa hyédyntamalla yritys voi kuitenkin tuottaa toimivaa ja

kiinnostavaa sisalt6a kohdeyleisdlleen.

Jotkin yritykset saattavat kokea resurssien rajallisuuden kompastuskivena, silla uusien
sisaltokonseptien suunnittelu vaatii aikaa ja rahaa. Aina ei kuitenkaan tarvitse luoda tyh-
jasta uutta, koska sisaltoja voi kierrattaa. Staattisten sisaltdjen muokkaaminen interak-
tiiviseksi ja niiden uudelleenkayttd saastda resursseja seka tarjoaa hyodyllisia sisaltéja

yleisdlle. (Grover 2021).
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Interaktiivinen sisaltd saattaa herattaa epardintia myos kuluttajassa. Vainikaisen (2021)
mukaan kuluttaja voi miettia voiko interaktiivisen sisallontarjoajaan luottaa ja siksi sisalto
kannattaa rakentaa tarkasti kuluttaja huomioiden. Esimerkiksi sanavalinnoilla voi olla iso
merkitys, jotta kuluttaja kokee luottavansa sisallontuottajaan ja uskaltaa kertoa omista

mieltymyksistaan.
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5 JOHTOPAATOKSET JA TULEVAISUUS

Opinnaytetyon tavoitteena oli tarkastella interaktiivista sisaltémarkkinointia yrityksen
markkinoinnin ja liiketoiminnan tukena. Koska jokaisella yrityksella on toimialasta, koh-
deryhmasta, tavoitteista, kaytdssa olevista kanavista ja strategiasta riippuen erilaiset 1ah-
tokohdat sisallontuotannolle, on mahdotonta tarjota valmiita interaktiivisia sisaltoratkai-

suja kaikkien yritysten yhteiseen kayttéon.

Tarkastelun lopputuloksena voidaan todeta, etta interaktiivisen sisallon avulla yritys pys-
tyy tuottamaan vaikuttavampaa sisaltémarkkinointia, kun sisallét suunnitellaan osaksi si-
séltdstrategiaa ja yrityksen tavoitteet huomioiden. Vaikuttava sisaltdmarkkinointi kasvat-
taa yrityksen kohderyhmaymmarrysta, luo sitoutuneita asiakassuhteita ja nostaa yrityk-
sen mainetta seka kasvattaa sen tunnettuutta. Esiin nousseet konkreettiset hyodyt osoit-
tavat, ettd johdonmukaisesti suunniteltu ja toteutettu interaktiivinen sisaltomarkkinointi
on osoittautunut tehokkaaksi tavaksi tuottaa sisaltoa tavoitteellisesti ja liiketoimintaa ke-

hittaen.

Opinnaytety6 on nostanut esiin myos positiivisen huomion siita, etta interaktiiviset sisal-
|0t ovat laajasti sovellettavissa kaikille yrityksille eri toimialoilla. Ty0ssa esitetyt esimerkit
osoittavat sosiaalisen median tarjoavan laajasti erilaisia tyOkaluja interaktiivisen sisallon
tuottamiseen yrityksille, jotka hyddyntavat verkkoalustoja ja sosiaalista mediaa kohde-
ryhmiensa tavoittamiseen. Sen liséksi, ettd vuorovaikutteinen sisalté on helppo suunni-
tella ja toteuttaa valmiiden tydkalujen ja sovellusten avulla, sisallot sdastavat myos yri-

tyksen resursseja.

Lahdeaineistojen ja haastattelujen perusteella voidaan myds todeta, etta interaktiiviselle
sisalldlle on kysyntaa kuluttajien keskuudessa. Muutos sisallénkulutuksen taustalla on
syntynyt uusien kanavien ja sisaltétyyppien myo6ta, kun sisalldista on tullut merkittdvampi
osa ihmisten arkea. Ihmiset viettavat tutkitusti yna enemman aikaa sosiaalisen median
alustoilla etsien tietoa, opiskellen ja viihdyttaen itsedan, ja naihin kuluttajien tarpeisiin

yritykset pystyvat interaktiivisen sisallon avulla vastaamaan.

Sisaltdmarkkinointi on kustannustehokas tapa tehda vaikuttavaa markkinointia, ja siksi
Hukkanen ja Vainikainen (2021) uskovat, etta interaktiivinen sisaltémarkkinointi on tullut

jaadakseen. Kustannustehokkuus perustuu asiakaslahtoisiin tyokaluihin, joita yritykset
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voivat hyddyntaa sisaltdjen tuottamisessa. Resursseja saastyy myos silloin, kun yritys

hyédyntaa jo olemassa olevia sisaltdja ja muovaa niista interaktiivisia.

Interaktiivisen sisallon tulevaisuuteen luottaa myds Salomaa (2022), joka uskoo interak-
tilvisuuden lisdantyvan virtuaalikauppojen ja -maailmojen muodossa. Virtuaalitodellisuu-
den avulla kuluttajat voivat itse luoda yha enemman sisaltdéa sovellusten, sosiaalisen
median ja erilaisten tyOkalujen avulla. Salomaan (2022) mukaan yritykset eivat viela
osaa hyodyntaa taytta potentiaalia, joka kuluttajien luomassa sisalldssa on, mutta uskoo

muutoksen syntyvan tulevaisuudessa.

My6s monet markkinointialan ammattilaiset sekd media- ja mainostoimistot uskovat in-
teraktiivisen sisallén kasvavan. Hakukone Googlen suosituimpia hakusanoja ovat "Buzz-
Feed quizzez”, joka ohjaa kayttajan interaktiivisia visoja tarjoavalle amerikkalaiselle verk-
kosivustolle. Tilastojen mukaan jopa 96 % kayttajista suorittaa verkkosivuilla aloitta-
mansa visan loppuun. (Mittal N.D.). Vakuuttavat tilastot osoittavat, ettd myds sisallonku-

luttajat ovat kiinnostuneita interaktiivisista sisalldista.

Vaikka interaktiivisuuden uskotaan lisadantyvan sisallontuotannossa, on mahdotonta en-
nustaa, millaisia interaktiivisia keinoja markkinoijat hyddyntavat tulevaisuudessa, koska
kanavat ja keinot sisaltdjen luomiseen kehittyvat jatkuvasti. Mediatoimisto Dagmarissa
uskotaan, etta kuluttajien odotukset yritysten tuottamasta sisallésta kasvavat koko ajan.
Dagmarin mukaan jopa kaksi kolmesta kuluttajasta haluaa kuluttaa sisalt6ja, jotka vas-
taavat heidan odotuksiaan ja tarpeitaan. (Dagmar 2022). Sen perusteella voidaan olet-
taa, etta tulevaisuudessa kohderyhmien tunteminen tulee yha tarkeammaksi sisallontuo-

tannon kannalta.

Yhdysvaltalainen Outgrow -niminen markkinointiyritys on listannut kymmenen peruste-
lua, miksi interaktiivinen sisaltdmarkkinointi on markkinoinnin tulevaisuus. Perustelut on
kayty lapi myos tassa opinndytetydssa. Outgrowin perustaja Pratham Mittelin mukaan
interaktiivisen sisaltdomarkkinoinnin suosio perustuu siihen, ettd perinteinen mainosta ei
enaa kiinnosta ihmisia. Mittelin mukaan jopa nelja viidesosaa jattaa digitaaliset mainok-
set huomioimatta ja milleniaaleista jopa 63 % estda mainokset verkossa kokonaan. (Out-

grow. N.D.)
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Liite 1 (1)

Haastattelurunko

Haastattelukysymykset raataloitiin yksildidysti jokaiselle haastateltavalle, joten kaikilta

haastateltavilta ei kysytty samoja kysymyksia.

1. Kuinka interaktiivisuus nakyy sisaltémarkkinoinnissa?
2. Millaisen vuorovaikutteisen sisallon koet toimivaksi? Mika ei toimi?

3. Miten yritykset hydtyvat vuorovaikutuksesta asiakkaiden kanssa?

4. Miten interaktiivisuus palvelee kuluttajia?
5. Koetko, ettd interaktiivinen sisaltdmarkkinointi asettaa jotakin haasteita?

6. Onko jokin yritys/brandi ottanut kohderyhman erityisen hyvin mukaan osaksi si-
saltdmarkkinointia?

7. Kuinka paljon asiakkaille suunnitellaan kohderyhmaa aktivoivaa sisalt6a?

8. Kuinka helppoa tai vaikeaa on saada kuluttajat osallistumaan interaktiiviseen
sisaltoon?

9. Osallistutko itse interaktiivisiin sisaltdéihin?

10. Uskotko interaktiivisen sisaltdmarkkinoinnin lisdantyvan tulevaisuudessa vai ko-
etko, etta kyseessa on hetkellinen markkinointitrendi?
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