Miten reagoida
erikoistilanteeseen?
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vs. passiivinen
Etainen vs.

vs. painostus



Tiedottamisen Miten saadaan Millaiset toimet
rooli kaikille luotua mahdollistavat
ryhmille on empatiaa hedelmallisen
kasvanut brandille? syksyn?



Tiedottaminen



EHDOTTOMASTI!

Sama aihe, monta kulmaa:

- henkilosto, sidosryhmat ja asiakkaat

- lehtien toimitukset

- yleis-, paikallis-, talous- ja alakohtaiset lehdet ->
raataloidaan jokaiselle sopivaksi

Muokataan samasta aiheesta tiedotteet eri
kanaviin (lehdistotiedote, uutiskirje, verkkosivut,
some)

Yksinoikeus isoon uutiseen (STT, LM, Alma) ->
vasta sitten muille

Visuaalisuuden huomiointi; mukaan esim.
haastatellun henkilokuva seka grafiikkaa K



Nyt kun vakiintuneet toimijat eri aloilta on
kaytetty asiantuntijoina, halutaan uusia
asiantuntijoita ja nakokulmia eri aloilta.

Radion kuuntelu noussut +20 % (Bauer Media).
Tiedotteiden lukeminen ennatyslukemissa (STT).

Juttuvinkkeihin vastataan jopa aiempaa
paremmin nyt, kun toimittajat ovat kotona.



Radiotoimittajilta on aiheet vahissa, ja osa tekee
toita yksinaan kotona.

Radiokanavat vastaanottavat valmiita
kasikirjoitettuja aanitiedotteita haastatteluineen.
Alussa hyva olla johdanto aiheesta.

Julkaisuvalmis mp4-tiedosto toimitetaan
radiokanaville.



Tiedottamisen rooli suuri

Sisainen tiedottaminen Asiakkaat ja sidosryhmat Mediat



Ymmarra mediaa Talousmediat Mediat

- Koronatilanne hallinnut - Miten yrityksella menee? - Lehdisto
mediaa 3 viikkoa - Innovaatiot - Radiot
- Pilkahdus muusta - Back to Business - Omat uutiskirjelistat
uutisoinnista jo nahtavissa -suunnitelmat - Sisaiset viestintakanavat
- Jos on ohuesti edes koronaan - Sometilit

liittyvaa, kannattaa tiedottaa



Ostopolun
huomioiminen



Ostopolun miettiminen
erikoistilanteessa auttaa jaksottamaan
viestinnan ja markkinoinnin roolia.

Paaajatuksena on tarjota eri ostopolun
vaiheissa oleville kohderyhmille
kiinnostavaa sisaltoa.



Perinteisen
markkinoinnin
AIDAS-ostopolun
hyodyntaminen
erikoistilanteessa

Miten saadaan huomiota halutuille
kohderyhmille?

Mika sisalto kiinnostaa?

Miten luodaan tunteita?

Millainen toiminta on mahdollista?

Miten huomioidaan asiakkaat?
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Millaisia kohderyhmia?
Mita eri kohderyhmia meilla on? Miten vallitseva tilanne vaikuttaa heihin?

Millaista sisaltoa eri kohderyhmat kaipaisivat?

Millaiselle sisallolle on tarvetta? Millaisella sisallolla saadaan sitoutettua?
Millaisessa mielentilassa kohderyhmat ovat? Miten saadaan luotua vahvoja
tunnesiteita?

Missa medioissa kyseiset sisallot saadaan

valitettya?
Minkalaisten medioiden avulla saadaan eri kohderyhmille valitettya
haluttua sisaltoa?

Mita

kannattaa

miett

?



Miten huomioidaan mm.
verkkosivuilla kavijat
vallitsevassa tilanteessa?

Voisiko mm. remarketing
viestittaa jotakin?



Nain AIDAS-ostopolku toimii

Attraction

Miten saadaan
huomiota

halutuille
ryhmille?

G

Mita sisaltoa
meilta
halutaan
seuraavien
kuukausien
aikana?

Desire

Mika sisalto
kehittaa
brandimme
arvoa?

Action

Y HETR &)
toimintaa
mahdollista
kehittaa?

Satisfaction

asiakkaat?




R tEaCtion Missa kohderyhmat viettavat aikaa
vallitsevassa tilanteessa? Mika on heidan
mielentilansa?

Miten saadaan
huomiota

halutuille o . Esimerkkeja:
ryhmille?
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Mita sisaltoa kohderyhma haluaisi
meilta saada? Miten sisaltotoiveet
jakautuvat seuraaville kuukausille?

Interest

Mita sisaltoa

meilta

halutaan ,
. ° Esimerkkeja:

seuraavien

kuukausien .

aikana?
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Vastuullisuus on kasvava trendi.

Desire . X
Miten saadaan luotua empatiaa
e e el brandillemme? Esimerkkeja:
Mika sisalto

brandimme
arvoa?
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Mita tuotteita on mahdollista tai
Action

kannattavaa ostaa talla hetkella? Esimerkkeja:
Millaista Onko muita toimenpiteita, joita .
toimintaa kohderyhma voisi tehda, joka auttaisi
mahdollista tulevina kuukausina?

kehittaa?
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Mika ryhmista on sitoutunein?
Satisfaction Voidaanko heita mm. palkita jotenkin?

Miten

Esimerkkeja:
huomioidaan

asiakkaat? o
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Aikatauluta kriisin yli



Miten
markkinoinnin
ja viestinnan
rooli muuttuu
tulevien
kuukausien
aikana?

Miten
vallitsevan
tilanteen
mahdollinen
pitkittyminen
vaikuttaa?

Mita voi
automatisoida
pienilla
kustannuksilla?



Miten tulevat kuukaudet
huomioidaan

Huhtikuu Toukokuu Kesakuu Heinakuu Elokuu Syyskuu

24



Kriisit luovat uusia
palvelumalleja ja muuttavat
kulutustottumuksia.
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