
Kuinka paljon aikaa ja rahaa yrityksenne laittaa lanseerattavien 
tuotteiden ilmaisnäytteiden jakeluun esim. metroasemilla, kaup-
pakeskuksissa jne. ja kuinka monta ihmistä tavoitatte näillä mene-
telmillä? Tai mitä maksaa tuotenäytteiden postittaminen ihmisten 
kotiin? 
 
Tuotenäytteitä jakoon tehokkaammin ja hal-
vemmalla
Steam tarjoaa nyt valtakunnanlaajuiseen tuotenäytteiden jakeluun 
täysin uuden ja modernin menetelmän, käyttäen kanavaa joka 
löytyy jokaisen kuluttajan taskusta – kännykkää. 

Matkapuhelimen avulla kuluttaja voi tekstiviestillä helposti tilata 
kännykkäänsä mobiilikupongin, eli Ärrä-koodin, jolla tuotenäytteen 
saa lunastettua miltä tahansa Suomen 680:lta R-kioskilta. 
 
Luontevasti olemassaolevan mainonnan yh-
teyteen
Kun yrityksenne mainostaa lanseerattavaa tuotetta esim. printissä, 
TV:ssä, webissä ja radiossa, voidaan kaikkiin näihin olemassaoleviin 
mainosmuotoihin lisätä ohjeet kuinka tilata tekstiviestillä Ärrä-
koodi matkapuhelimeen.  
 
Kustannukset hyvin hallittavissa
Järjestelmä on turvallinen ja kustannukset ovat hyvin hallittavissa, 
sillä tuotenäytteiden määrä voidaan rajata yhteen / matkapuhe-
linnumero. Yhtä koodia voi myös käyttää vain yhden kerran, jolloin 
sen lähettämisestä kaverille ei ole hyötyä. Kampanjaan voidaan toki 
lisätä ominaisuus jonka avulla yksi kuluttaja voi suositella palvelua 
toiselle (Kerro kaverille -toiminnallisuus). 
 
Seuranta ja jälkimarkkinointi
Lunastusraportti kertoo, milloin ja missä Ärrä-koodi on käytetty, 
sekä myöskin että kuka koodin on käyttänyt. Tämä mahdollistaa 
haluttaessa myös jälkimarkkinoinnin mobiilikanavaa hyödyntäen. 
 

Tuotetta kokeillaan

Mainontaa missä tahansa mediassa 

MAISKIS-LIMUT
Kokeile nyt uusia Maiskis-limuja:

Kiiwi, persikka-passion ja mustikka!

Lähetä tekstiviesti
MAISKIS
numeroon
16232

Saat paluuviestinä 
koodin, jota 
näyttämällä 
saat ilmaisen 
tuotenäytteen millä
tahalla R-kioskilla.
Tuotteita riittää
10 000 nopeimmalle!

Kuluttaja aktivoituu ja tilaa näytteen

Kirjoita viesti

Vastaanottaja 
16232

MAISKIS

Uusi viesti

Anna limun maistua!
Ärräkoodisi on 
R034X. Nouda tuote 
Ärrältä. Näytä viesti 
kassalla. Terveisin,
Maiskis-limut

Hyödynnä valtakunnanlaajuinen, 
680:n R-kioskin jakeluketju 
tuotenäytteiden jakelussa

Ärrä-koodi
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Case Paulig: 
Tazzan ja Frezzan myynnin 
kasvattaminen

Paulig ja Kontaktitoimisto Toinen toteuttivat yhdessä Steamin kanssa kesällä 2010 kam-
panjan Tazza- ja Frezza-juomien tuomiseksi suomalaisten huulille. Mobiilia sidosryhmävi-
estintää ja Ärrä-koodia hyödyntänyt kampanja kasvatti juomien myynnin yli odotusten.
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Kuluttajan ohjaaminen myymälään ja 
maistatus avainasemassa
Kampanjan ytimessä, kampanjasivuilla kuluttajat 
saivat tehdä valintansa äänestämällä kahvin ja suk-
laan väliltä. Bannerit houkuttelivat äänestäjiä lupauk-
sella ilmaisesta juomasta: äänen antamisen jälkeen he 
saivat tekstiviestitse ilmaisen Ärrä-koodin, jota vas-
taan sai noutaa valintansa mukaisesti ilmaisen Tazzan 
tai Frezzan miltä tahansa Suomen 680:lta R-kioskilta. 
Näin pystyttiin ohjaamaan online-toimenpide suoraan 
myymälään. Samalla opastettiin kuluttajia löytämään 
tuote hyllystä ja tehtiin kustannustehokasta maistatusta.

Tarkka kampanja-analyysi
Kampanjan jälkeen pystyttiin hyvin tarkasti 
analysoimaan missä (postinumero), milloin (päivämäärä 
ja kellonaika) ja kuinka paljon (kappalemäärä) tuot-
teita on käyty lunastamassa R-kioskilla. Tämä antoi 
ainutlaatuisen alueellisen näkemyksen siitä missä 
päin Suomea kampanjan suosio oli suurimmillaan.

Uusi konsepti toi menestyksen - 
myynti 65% korkeammalla tasolla
Kampanjan tulokset täyttivät odotukset. Tavoittee-
na oli +10 %:n kasvu, joka ylitettiin selkeästi. Lisäksi 
kampanjan lopussa tehtiin Frezzan historian paras 
yksittäinen myyntiviikko  yli  kolmeen  vuoteen. Taz-
zalla  ei  ollut  vertailukohtaa edelliseen kesään, 
mutta myyntiin haluttiin kampanjan avulla selkeä 
muutos. Tulosten mukaan myynti oli kampanjan jäl-
keen 65% korkeammalla tasolla kuin sitä ennen.

Ärrä-koodin avulla kuluttajat pystyttiin ohjaa-
maan suoraan myymälään ja opettamaan, mistä 
tuote löytyy. Ostoprosessi saatiin näin tutuksi mais-
tatuksen ja ensimmäisen kokeilukerran kanssa.


