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Lakiasiaintoimiston markkinoinnin suunnittelu ja toteutus

1 JOHDANTO

Opinnaytetyona tehddan kehittamistehtava pienelle lakiasiaintoimistolle,
joka hakee muutosta toimintaansa.

Liiketoimintakenttd kansainvalistyy ja yhd useammat ulkomaalaiset
organisaatiot tulevat myods kotimaisille markkinoille. Toisaalta pienet ja
alueelliset toimijat voivat menestyd markkinoilla erikoistumisen ja
yhteistydverkostojen luomisen kautta. Tyodssa kartoitetaan yrityksen
lahtotilanne, muutoskohteet seka edetddn vuodesta 2011 aina vuoteen
2014 seuraten markkinoinnin ja yrityksen kehittymista.

1.1. Tyokalut ja taustat kehittdmistehtavalle

Opinnaytetyon pohjalla oleva tyd voidaan mieltdd useamman vuoden
projektiksi, jossa on kehitetty yrityksen toimintaa, omakuvaa, mainontaa
seka markkinointia. Tata kautta on yritykselle luotu oma identiteetti ja
brandi. Tyokaluina opinnédytetydssa hyoddynnetddn toimintatutkimuksen
menetelmid, markkinoinnin teoriaa, organisaation muutoksen johtamisen
teoriaa  sek&d  keskitytddn  s&hkdisen  median  vaihtoehtoihin
markkinoinnissa. Toimintatutkimuksen tavoitteena on kehittdd uusia
taitoja tai uutta l&hestymistapaa aiheeseen ja ratkaista ongelmia, joilla on
suora yhteys kaytannon toimiin.

Toimintatutkimus on valittu tydmenetelméksi, koska opinnaytetyon tekija
on tyoskennellyt toimeksiantajayrityksessé. Talloin on ollut mahdollista
tehdd yhteistyota organisaation henkiloston parissa seka osallistua
yrityksen pdivittdiseen toimintaan. Kehittamistehtavan tekijélle on
toimeksiantajayrityksessd tyodskennellessaan kertynyt myos tarpeellinen
tietdmys kohteesta. Opinnéytetydn kaytdnnon esittdminen on kuvattu
toimintatutkimuksen periaatteiden mukaisesti kertomuksen muodossa
ajallisesti vaihe vaiheelta.

Lahdemateriaalina toimii alan Kirjallisuus, yrityksen pdivittaisessa
toiminnassa tapahtuvat palaverit sek& toiminnasta saatu palaute
yhteistyokumppaneilta ja asiakkailta. Prosessin aikana on hytdynnetty
organisaation henkiléston osaamista ja tietotaitoa. Yhteistydssa on
paneuduttu ongelmiin, etsitty ratkaisuja ja analysoitu toimintaa seka
tuloksia. Sahkoisen markkinoinnin tehokkuuden selvittdmiseen saadaan
tietoa palveluntarjoajien analyysityokalujen avulla, kuten kotisivujen
ké&vijamaarista ja kampanjoiden onnistumisista.
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1.2. Tyobn rakenne ja rajaus

Projektin aikana on tehty useita erilaisia kehitystoimia, jotka ovat edenneet
samanaikaisesti ja usein myods limittdin toistensa kanssa. Parhaiten téta
useamman  vuoden  projektin  etenemistd voi  kuvata  juuri
toimintatutkimuksen  perusteella.  Organisaation ~ muutosprosessin
tutkimusmenetelmin& on kaytetty esimerkiksi l&htotilanteen analysointia ja
pohdittu milla keinoin asetettuihin tavoitteisiin paastaan. Erityisesti
markkinoinnin ~ kanavien ja erilaisten  sdhkoisten  palveluiden
moninaisuuden vuoksi on jarkevaa selvittaa eri vaihtoehdot ja valita niista
juuri  yritykselle sopivimmat. Prosessin aikana on paneuduttu
asiakastyytyvéisyyden parantamiseen seka uusien palvelukokonaisuuksien
ja palveluiden kehittdmiseen. Kehittdmistehtavan tulokset hyddynnetadn
suoraan yrityksen paivittaisen toiminnan kehittdmiseen. Aihealueen
teoreettisen ja ajallisen laajuuden vuoksi on itse opinndytetyd pyritty
rajaamaan jarkevéksi kokonaisuudeksi asetettujen tavoitteiden suhteen.

Opinnaytetyossa esitellaan teoriapohja kehitystyodlle ja itse tutkimustyélle,
minka jalkeen kaydadn lapi markkinoinnin vaihtoehdot, tavoitteet ja
menetelmat. Ty esittelee toimet ja syyt sille, mitd markkinoinnissa on
tehty vuodesta 2011 vuoteen 2014 sek& sen mita toiminnalla on saatu
aikaan. Kirjoitetun teorian tueksi esitellddn asiaa havainnollistavia
kuvioita ja taulukoita. Opinndytetyon Kirjoittamisen taustalla on oletus
siitd, ettd lukijalla on jonkinlainen tietamys taloudesta, hallinnosta,
markkinoinnista ja séhkdisistda mainoskanavista. Nain ollen edelld
mainittujen asioiden kasittelyn yksityiskohtaisuus ja perustermistdn
kasittely on aiheen laajuuden vuoksi rajattua. Opinndytetyon tekija on
kehittdmistehtdvan aikana tyoskennellyt kohdeyrityksessa johtotehtavissa
sekéd aiemmin kumppanuusyrityksessa myyntipaallikkona.

Kéytannon ty0 kohdeyrityksessa on tehty l&hinn& learning by doing -
menetelmalld ja suurelta osin oman toimen ohella. Ty6 on keskittynyt
enemmankin tekemiseen ja sen tulosten havainnointiin kuin teoriapohjan
Ioytdmiseen tai teoreettiseen lahestymistapaan. Léhdeaineiston analyysin,
tapaamisten ja muistiinpanojen tutkimisen aikana tekija on huomannut,
ettd esimerkiksi SWOT-analyysiakin on tehty, joskin eri nimella.
Kehitysprosessin ja opinndytetyon tekemisen aikana on yrityksessé
lilkketoiminta- ja markkinointisuunnitelmaa sekd markkinointistrategiaa
jollain tasolla kaésitelty. Ké&ytdnnon pohjan toteutukselle digitaalisen
viestinndn osalta antaa opinndytteen tekijan oma osaaminen ja kokemus,
joka on saatu opiskelun ja tydskentelyn my6td ennen kehitystehtéavén
aloittamista. Tyodssd on pyritty l0ytdmaan yksinkertaisia, helposti
hallittavia ja toimivia ratkaisuja kohdeyritykselle. Kehittdmistehtavaa ja
sen tuloksia voidaan hyddyntdd myds muissa pienissé yrityksissd, jotka
pohtivat omaa markkinointiaan. Lisaksi tuloksia voidaan kayttaa
markkinointistrategian ja — suunnitelman luomisessa. Tdssa opinnéytteessa
on rajattu pois kotisivujen ja séhkoisten medioiden tekninen toteutus seké
tietojarjestelman kehittdmisen vaiheet. Naiden teemojen yksityiskohtainen
ja analyyttinen esittdminen ei ole olennaista opinndytetydn aiheen
kannalta.
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2 TYON TEOREETTINEN POHJA

Tutkimus ja kehitystehtdvan teoreettinen pohja voidaan jakaa karkeasti
kolmeen osa-alueeseen, joita ovat markkinointiin liittyvd teoria,
organisaation muutoksen johtaminen sekd toimintatutkimus. Viimeksi
mainittu esitellddn tyon menetelmat osiossa.

2.1. Markkinointiymparisto

Yrityksen markkinointiympériston muodostumisen voidaan ajatella
noudattavan samoja piirteitd kuin yrityksen toimintaympéristonkin.
Kuviossa 1 on esitelty, misté tekijoistd markkinoinnin toimintaymparisto
koostuu. Yrityksen markkinoinnin paatoksiin ulkopuolelta vaikuttavat
tekijat muodostavat ulkoisen toimintaympadriston. Sen osia ovat kysynté-,
Kilpailu-, yhteisdtekija- ja tuotantoympdristd. Yrityksen siséltd
markkinoinnin  p&&toksiin  vaikuttavat tekijit muodostavat siséisen
toimintaympariston. Niita ovat liikeidea, voimavarat  ja
kannattavuusvaatimus. (Lahtinen & Isoviita 2001, 18.)

Kilpailuympdristd
* Kilpailumuodof
* Kilpailuroolit

s Kilpailun
edistéminen

Kysyntaymparistd
= Psykologisel lekijal
« Sosiaaliset tekijct
* Ostovoimatekijaf

LIKEIDEA
VOIMAVARAT
KANNATTAVUUS

MARKKINOINTI

Tovcittect
Kohdendimar
Toimintamucdaot
Kipaiukeinot

YhteisotekijGympdaristd

¢ |ainsaadanio ja
poliittiset tekijal

o Kultfuurtekijct

Tuotantoympristd

» leknologia
» Kestava kehitys

Kuvio 1.  Markkinoinnin toimintaympéristot (Lahtinen & Isoviita 2001, 19.)

Kohdeyritys toimii Tampereelta kéasin ja palvelee péa4asiallisesti
pirkanmaalaisia asiakkaita. Palveluiden ja toiminnan luonteesta johtuen
potentiaalisia asiakkaita on ympéari Suomea. Markkinointiympéristolle on
luonteenomaista useat pienet ja muutamat isommat toimijat, jotka
kilpailevat samoista asiakkaista. Luotettavuus ja erottuminen muista alan
toimijoista ovat keskeisessa osassa muutosprosessissa.




Lakiasiaintoimiston markkinoinnin suunnittelu ja toteutus
2.2. Asiantuntijayrityksen palveluiden markkinointi

”Asiantuntijayritykselle on tunnusomaista, ettd sen asiakkaat lahestyvat
sitd ensi k&dessd siksi, ettd he tarvitsevat tietoa ratkaistakseen
ongelmansa.” (Ahrnell & Nicou 1991, 16). Asiantuntijayritys tarjoaa
asiakkailleen tietoa, palveluita ja myos tuotteita, jotka usein eivat ole
konkreettisesti n&htdvia ja/tai kasin kosketeltavia tuotteita kuten
esimerkiksi siivouspalvelut tai konkreettinen esine jonka asiakas saa
ostamisen jélkeen itselleen. Usein kuitenkin todellisuus eroaa siitd, miten
palvelutuote mielletdén ja mité palvelutuotteeseen todellisuudessa kuuluu.
Alla oleva kuvio havainnollistaa sen millaiseksi palvelutuotteet yleensé
maéaritell&én, ja sen mika on todellisuus. Markkinoinnissa on haasteellista
tehdd palvelut ja tieto konkreettiseksi tuotteeksi potentiaalisille asiakkaille.

Palvelutuotteen ominaispiirteeksi Todellisuus

sanottu

* palvelu on aineeton * palvelutuotteessa on paljon ainesosia

* palvelua on vaikea mitata * tydsuorituksia, toteutuskertoja ja kdytettyd aikaa voidaan mitata

* palvelua ei voi varastoida * tekemistd palvelutuotteissa ei voi varastoida, tukielementteja kylla-
kin

* palvelua on vaikea esitelld * palvelusta tehty toimintakuvaus on helposti esiteltdvissa

* palvelua ei voi myydd edelleen * palveluja voi myydd kuten tuotteitakin (esim. matkapalvelut)

» asiakas osallistuu itse palvelun tuottamiseen » asiakas ei osallistu palvelun tuottamiseen, mutta on kylldkin mukana

palveluprosessissa, kun palvelu tuotetaan

* ostaminen tuo vain kdyttdoikeuden (ei siis omis- | * se, ettd kdyttd tapahtuu samaan aikaan kuin palvelun tuotantokin ei
tusoikeutta) jatd perustaa omistamiselle, koska palvelu on kerralla kulutettu, ei-

kd siten jdd omistettavaa

» asiakkaalta saadaan palaute usein valittomadsti * palaute saadaan aivan samoin tavaratuotteissa kuin palvelutuotteis
sa joskus toimitusprosessissa, joskus jalkikdteen

* palvelua on vaikea vakioida * palvelu on konseptoinnin kautta tdysin vakioitavissa
Kuvio 2. Palvelujen ominaispiirteiden myyttien murtaminen (Rope 2000, 213).

Kohdeyrityksessa tarjottavien palveluiden tuotteistaminen ja nakyvaksi
tekeminen ovat suuressa roolissa. Usein asiakas ei palveluita etsiesséan
tiedd muuta kuin palvelun hinnan. Tama toteutuu etenkin silloin, kun
asiakkaalle ei ostotilanteessa j&& mitddn konkreettista ja kasin
kosketeltavaa. Esimerkiksi lakiasiaintoimistossa puhelimitse tehtdva
neuvonta, jolloin asiakas saa rahalleen vastineeksi tietoa puhelimitse ja
laskun kotiinsa. Tallaisissa tilanteissa tieto voidaan tehda asiakkaalle
nékyvéksi lahettdmélla laskun mukana sama tieto joko Kkirjeessa tai
sdhkopostissa. Talloin asiakkaalla on konkreettinen tuote eli se tieto
paperilla eikd vain se mitd han puhelimessa kuuli. Palveluiden avaaminen
hinnaston yhteyteen palvelukuvauksien muodossa helpottaa myds
asiakasta hahmottamaan mit4 h&n ostaessaan saa.
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Kohdeyrityksesséd on palvelujen kehittdmisen ja tuotteistamisen ohella
tarkedd paneutua my6s markkinoinnin kilpailukeinojen kehittamiseen.
Asiakaspalvelun, henkiloston ja suhdeverkostojen kehittdminen ja tétéa
kautta palvelun laadun ja yrityksen tunnettavuuden parantaminen on
olennainen osa muutosprosessia. Perinteinen markkinointi-mix -malli
toimii sinallddan hyvénd pohjana pohdittaessa, miten halutaan erottua
Kilpailijoista. Se, etta yritys itse tietdd miké on ja millaiseen brandiin seka
tunnettavuuteen tadhtdd, ei yksin riitd. Kuten Kkuviossa 3 on
havainnollistettu, vaatii halutun bréndin julkiseksi saaminen viestintaa
useiden eri tahojen suuntaan. Kehitysprosessissa on myos oleellista, etta
nuolet olisivat myds toiseen suuntaan eli itse yritykseen péin, jolloin
saadaan tarvittava prosessia tukeva ja kehittdva palaute.

b Nykyiset TN/ Asiakas- O\
\ asiakkaat __/\_potentiaali /

/" Edustajatja
~—_ N tukkurit &

/"— Sy

Paamiehet
\.\__ G ) 2 i
/ ~ : ; /'.-- W —_—"-\\
| Tytaryhtiot i )
S _\_/‘ = o o Kumppanit .

k\ Y Toimiala-
S/

< \ jéiriestét

- —_— N

l/ Nykyinen \/ " Tuleva ._‘\I
\_~ henkllosto /’\ henkilosto =l

Kuvio 3.  Bréndiviestinndn kohderyhmat b-to-b yrityksissa (von Hertzen 20016, 44).

2.3. Yrityksen markkinointi- ja asiakasviestinta

”Viestinnalla tarkoitetaan jonkin sanoman tiedottamista (kommunikointia)
sekd ajatusten, tietojen ja tunteiden valittdmistd. Viestintd kuvataan
yleensd prosessina, joka siséltdd seuraavat osatekijat: haluttu vaikutus,
lahettdjd, sanoma, kanava, vastaanottaja, saavutettu vaikutus, palaute ja
hairiotekijat. Markkinointiviestinté tarkoittaa kaikkea sitd viestintad, jonka
avulla yritykset ja yhteisOt pyrkivat auttamaan asiakasta ostamisessa.”
(Lahtinen & Isoviita 2001, 172.)

Useasti yrityksissd markkinointiviestinnaksi mielletdén pelkéstaan se, mita
yritys markkinoinnin ja mainonnan kautta kertoo itsestdan ja tuotteistaan.
Tallainen suunniteltu toiminta on helpoiten todennettavissa ja myos
mitattavissa, joten usein myds niihin keskitytd&n. Haastavana yrityksilla
on hallita kaikkia sitd ja sen tarjoomia koskevia viesteja seka kaikkia
viestintdmedioita ja niiden vaikutuksia kokonaisvaltaisesti (Grénroos
2010, 361).
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Yritys sanoo Yritys tekee
(suunnitellut viestit) (tuote ja palvelu)

e myynti E G ¢ toimitukset

» mainonta Mita yritys Mitd yritys o tyotteen hyddyllisyys
* suora vastaus $anoo tekee . tyotantoprosessit

¢ myynninedistaminen / ¢ palveluprosessit

* WWw-sivustot i \\ e tiedustelut, vaatimukset

Mitd muut sanovat ja tekevat

Muut sanovat ja tekevat

¢ suhdetoiminta

e yutisjutut

e syusanallinen viestinta

¢ asiakkaiden vaikutus
palveluprosessiin

Kuvio 4. Kokonaisvaltaisen markkinointiviestinnan kolmio (Grénroos 20010, 361).

Kuviossa 4 on havainnollistettu sitd, kuinka laaja-alainen on
markkinointiviestinndn  kenttd. ~ ”Markkinointiviestinndn  suurena
ongelmana on, ettd tavallisesti vain kaikkein vahiten luottamusta
herattavat viestit — erillisissa viestintdmedioissa kaytettavat suunnitellut
viestit — suunnitellaan osaksi markkinointiviestintdd. Tuoteviestit otetaan
ehkd markkinointiviestintdohjelmassa huomioon, mutta luottamusta
herattavimmat viestit eli palveluviestit ja suunnittelemattomat viestit
(’mitd yritys tekee” ja “mitd muut sanovat ja tekevdt”) jitetddn
huomiotta.” (Gronroos 2010, 361.) Yrityksen tulee tiedostaa ja huomioida
se, mitd muuta siita kerrotaan kuin mita suunnitellusti yritys haluaa kertoa.
Aktiivinen toiminta ja ristiriitaisen informaation korjaaminen ovat keinoja
yrityskuvan selkeyttdmiseen, kehittdmiseen ja yllapitamiseen.

Markkinointiviestinnan suunnittelu ja kehittdminen on olennaisessa osassa
yrityskuvan ja brandin luomisessa. Tat4 kautta rakentuu se kokonaisuus,
miten yritys nakyy ja erottuu muista saman alan toimijoista. Kuten tuote
tai palvelu, on my6s bréandi saatava myytya asiakkaalle uudelleen. Tama
vaatii jatkuvaa kehittymista ja kehittdmista. Naista syista johtuen kuvioon
5, brandin rakentamisen vaiheet, voisi piirtdd nuolen vaiheesta 5
vaiheeseen 1. Kun yrityksen tarjoamalle tuotteelle on luotu jokin
kilpailevista tuotteista poikkeava, kuluttajille merkittdvd ominaisuus,
bréandin rakentaminen voi alkaa. Ominaisuus voi tarkoittaa palveluiden
osalta esimerkiksi markkinointiviestintd4, palvelun ominaisuuksia tai
hintaa (Laakso 2004, 83).

Brindiin Tunnettuuden Haluttujen Ostamisen Brindi-
liiceyviic luominen ominaisuuksien | aikaansaaminen uskollisuuden
analyysit (mielleyhtymi- saavuttaminen
en) liitctiminen
tuotteen
mielikuvaan

1. VAIHE 2. VAIHE 3. VAIHE 4. VAIHE 5. VAIHE
"Kisoihin val- ”Alkuerir” "Vilierit” "Loppuottelu” "Voiton
mistautuminen” uusiminen”

Kuvio 5. Bréndin rakentamisen vaiheet (Laakso 2004, 83).
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Kuviossa 6 on havainnollistettu digitaalisen markkinoinnin ja viestinnén
kolme keskeisintd osa-aluetta. Keinot jotka sisaltdvat brandiviestinnan.
Vahvistajat joita ovat personointi ja interaktiivisuus. Vaikutukset joita
ovat koettu arvo, sitoutuminen, asiakkuudet ja asiakasuskollisuus.
(Mesrisavo, Vesanen, Raulas & Virtanen 2006, 46.)

KEINOT VAHVISTAJAT VAIKUTUKSET
Asiakkuudet ja
asiakasuskollisuus
Koot Kaytoksellinen uskollisuus
{ Personointi —» — ¢ ostot
i’@g% i arvo * tuotteiden ja palveluiden
BRANDI- il i alakdynnit
X e netti- ja myymalakaynni
\é:(lii-\l;:ﬁ;rﬁ » o suosittelu
éiséi to Asenteellinen uskollisuus
¢ brandiasenteet ja
g Inter- Sitoutu- -mielikuvat
{ e minen * branditietoisuus
%i}ftnwsu% e kiinnostuneisuus
ST o tyytyviisyys
s palvelukokemukset
YRITYS KANAVAT ASIAKAS
Kuvio 6.  Digitaalisen markkinoinnin vaikutukset asiakkuuksiin ja

asiakasuskollisuuteen (Merisavo ym. 2006, 47).

Kohdeyrityksen asiakaspalvelun toimiessa padasiassa sahkoisten kanavien
kautta, kuten sahkopostin ja puhelinkontaktien muodossa, on my6s ndita
kanavia jarkevad hyoddyntaa asiakasviestinndssa ja markkinoinnissa.
Kotisivujen ja internetin tarjoamien muiden palveluiden merkitys ovat
my6s luonnollisesti suuressa roolissa digitaalisen markkinoinnin ja
viestinnan toteutuksessa. Tietysti perinteinen paperiversio (laskutuksen,
sopimuksien ja asiakastoimeksiantojen osalta) tulee varmasti sdilymaan
vield pitkadn séhkoisten mahdollisuuksien rinnalla. Digitaalisten kanavien
avulla tapahtuva viestintd on usein kustannustehokkaampaa kuin
perinteinen viestind. Puhelimen ja sahkopostin kautta tapahtuva
asiakassuhdeviestintd on edullisempaa kuin fyysisten tapaamisten
jarjestdaminen ja paperimuodossa olevien Kirjeiden postittaminen.
Digitaalista asiakassuhdeviestintdd voidaan myos tarkasti kohdentaa ja
personoida asiakas- tai asiakasryhmakohtaisesti ja se voidaan muuttaa
interaktiiviseksi. (Mesrisavo ym. 2006, 44.)
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Taulukko 1.  Mainosmedioiden jaottelu yrityksen ndkokulmasta (Bergstrom &
Leppénen 2015, 312).

Omat ja ansaitut mediat Ostetut mediat
» Omat verkkosivut Painettu mainonta
» Toimipaikkamainonta ja muut viestinndn | « lehdet, painetut suoramainokset
perusvélineet
+ Omat sosiaaliset mediat ja ansaittu Sahkoinen mainonta
nakyvyys « televisio-, radio- ja elokuvamainonta
« Oma sdahkdinen suoramainonta « verkkomainonta
» sdahkoinen suoramainonta

Ulko- ja liikennemainonta

Kumppanimediat

« maksettu tai ilmainen nakyvyys yhteistydkumppaneiden
medioissa, esim. jdlleenmyyjan mainoksissa

Mainonta on yksi tarkeimmistd markkinointiviestinndn suunnitelluista
muodoista yrityksessd. Mainonnan suunnittelussa on tarkedd panostaa
ensin omiin medioihin. Niiden avulla luodaan mielikuvat yrityksen
paremmuudesta Kilpaileviin vaihtoehtoihin. (Bergstrom & Leppanen 2015,
313.) Taulukossa 1 on avattu mitad ovat omat ja ansaitut mediat, ostetut
mediat ja  kumppanuusmediat.  Kohdeyrityksessa  padasialliset
toimintakanavat esimerkiksi asiakaspalvelussa ovat sédhkdisid, joten myos
digitaalisen markkinoinnin ja viestinnan toteutuksessa niitda on syyté
hyodyntdd. Oman domainin hyddyntdminen Kotisivujen muodossa, oma
sédhkdinen suoramainonta sekd yhteistydyritysten kautta nakyminen ovat
kohteita, joiden kautta alkuvaiheen mainontaa on jarkevaa suunnitella ja
toteuttaa. Taulukossa 2 on esitelty markkinointiviestinnan eri osa-alueita,
joista saa hyvan kuvan eri vaihtoehtojen  kustannus- ja
saavuttavuusvaikutuksista. Markkinointistrategiaa ja -suunnitelmaa sek&
liiketoimintasuunnitelmaa tehdessd tallaisen taulukon esittdma tieto on
tarke&a suunniteltaessa viestinnén ja mainonnan keinoja ja tapoja.

Taulukko 2. Markkinointiviestinndn eri osa-alueiden ominaispiirteitd (Isohookana

2007, 183.)
2 g B
- = e 2os 5>
©5 SpEEeC T3 SES =
23T £58¢ s=4 23% 58
855 zSS< S5z S® 3 $ 3
S8 Ssz> S=a ERS ==
Henkilokohtainen keskin-
myyntityd korkea matala korkea Korainen korkea
Asiakaspalvelu korkea ké(ratzl?ggn korkea korkea k’giﬂ%’g .
, 2 keskin-
Mediamainonta matala korkea matala Kariainen korkea
: keskin- :
Suoramainonta korkea kgfél?r']rgn kertainen/ korkea ké?tzl?r']nen
korkea
Myynnin- keskin- keskin- keskin- Korkea keskin-
edistdminen kertainen kertainen kertainen kertainen
Tiedottaminen matala kg‘ret?allfggn matala matala matala
keskin- keskin- sk
Verkkoviestinta kertainen/ korkea kertainen/ korkea Kertainen
korkea korkea
keskin- keskin- Kkeskin-
Mobiiliviestinta kertainen/ korkea kertainen/ korkea KomAen
korkea korkea
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2.4. Markkinointistrategia ja — suunnitelma

”Markkinointistrategia on se ohjelma, jonka avulla yritys pyrkii
tuottamaan arvoa paitsi asiakkailleen ja omistajilleen, myds muille
verkostokumppaneilleen, asetettujen strategisten ja operatiivisten
tavoitteiden mukaisesti” (Tikkanen 2005, 167). Yrityksen tai muun
yhteenliittymén viestinndn suunnittelu pohjautuu sen perustehtavaan ja
tavoitteisiin sek& visioon. Siihen vaikuttavat myds toimintaympariston
tiedossa olevat ja oletetut muutokset. Viestinndn kokonaisvaltaista
suunnitelmaa kutsutaan usein strategiaksi erottamaan se kaytdnnon
toimenpiteiden suunnittelusta. (Juholin 2009, 68.)

Lahtokohtaisesti yrityksen visio, missio ja strategia méaarittelevéat yrityksen
toiminnan ja ndistad johdettuna voidaan laatia markkinointistrategia ja -
suunnitelma. Aina strategiaa ei ole Kkirjoitettu, mutta silti toimitaan
tarkoituksenmukaisesti. Pienisséa yrityksissd varsinaista Kirjoitettua
strategiaa ei ehkd aina tarvita, mutta suurissa organisaatioissa tarve
kirjoitettuun ja kaikkien tiedossa olevaan linjapaperiin on itsestaan selva.
(Juholin 2009, 68.)

Kohdeyrityksessé ei  kehitystehtdvan aikana tehty laajamittaisia
teoreettiseen pohjaan ja malliin nojautuvia strategisia suunnitelma-
/linjapapereita. Suunnittelupalavereiden ideat ja suuntaviivat siitd mit,
miksi ja miten Kirjattiin ainoastaan paperille, mutta varsinaista puhtaaksi
kirjoitettua materiaalia ei tehty. Liitteeksi 1 on mukaan otettu esimerkin
omaisesti ote erdaan palaverin muistiinpanoista. Opinndytety6td varten
tdma liite on puhtaaksikirjoitettu k&sin Kirjoitetusta versiosta.

Markkinointistrategian sisallon ja tavoitteiden asettamisen
maarittelemiselld on nelja olennaista padmaaraa:

- asiakassuhdekannan segmenttien ja tarvittaessa yksittéisten
asiakassuhteiden halutuista ominaisuuksista ja oman tarjooman
ominaisuuksista paattaminen

- yrityksen ulkoisten ja sisdisten markkinointitoimenpiteiden
suunnittelu

- markkinoinnin resursointi

- toiminnan mittareista ja markkinointistrategian toteuttamiseen
liittyvien toimijoiden kannustimista paattdminen

(Tikkanen, Aspara & Parvinen 2007, 62-63.)

Markkinointisuunnitelman laatimiseksi tehd&an erilaisia tutkimuksia ja
analyyseja. Ulkoiset analyysit kartoittavat markkinatilannetta, kilpailijoita
ja ympadriston muutoksia. Sisaiset analyysit selvittdvét yrityksen omia
resursseja ja nykytilaa. (Bergstrom & Leppénen 2015, 28-29).
Kohdeyrityksessé edelld kuvattua toimintaa tehtiin pohdittaessa, missa
ollaan ja minne halutaan paastd. Seuraavassa kuviossa 7 on esitelty
markkinointisuunnitelman yleinen rakenne ja ne osa-alueet, jota se
késittelee.
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-

Perustiedot yrityksestd
Markiinat
Eyzyntd
Kilpailu
Tommintaymparistd
Lihtdkohta-analyysi
Ymnpiristdanalyya
Toimialan kehitys
Marklinat ja kehityssunnnat
Yritysanalyysi
Toitninta-ajztus
Liikeidea
Toiminnan analyscinti
Markkinoantistrategia
Markdrincnnin tavoitteet
Liikevaihto, tulos ja markkina-azema
Marklinat ja tuottest
Marldinointitoimenprtest
Orgatizaatic ja henlkildstd
Taloudellinen asema
Markkmomtisuunnitelma
Myvyntitavoittest segmenteittiin
Tuotterstus
Tuctepclitilkka ja — suuanittelu
Hinta
Jakelu
Viestinti
Myvatityd
Mainonta
=P
PR
Markkincinnin organisaatio ja henkildstd
Budjetti
Eiskien arvicinti

Kuvio 7. Markkinointisuunnitelman yleinen rakenne ja osa-alueet.

Kuten liitteestd 1 selvida, kyseisessa palaverissa on mitd ilmeisimmin
hahmoteltu  markkinointistrategiaa ja — suunnitelmaa Kkyseisena
ajankohtana.  Palaverin aiheena ei  kuitenkaan tuolloin  ollut
markkinointistrategian ja — suunnitelman laatiminen. Sen sijaan kéytiin
yleisesti 1dpi tilannetta missa ollaan, mitd on tehty ja mitd tehddan
jatkossa. Tallaista palaveria voidaan yleistden kutsua strategiseksi
palaveriksi.
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Yrityksen strategia T Palveluajatukset
Sisainen markkinointi Ulkoinen (perinteinen)
markkinointi
(=edellytykset lupausten ; (=odotusten luonti lupauksia
antamiselle asiakkaille) antamalla)
Jokaisen paallikdn ja Markkinoinnin
tyonjohtajan vastuulla asiantuntijoiden
(paaasiassa) vastuulla (paaasiassa)
; Muuden heN/ :
r (Palvelutapaamiset)

i ; - Henkildkohtaiset
Elamankaari \ / et
Henkilokohtaiset |  Tyéntekijat Asiakkaat Suusanallinen

tarpeet 7 ; x| viestinta
Imago /\n\\ Imago
Vuorovaikutteinen
Roolien ristitiita markkinointi Aikaisemmat
ia episelvyys (=lupausten pitaminen) kokemukeet
e Kontaktihenkildstd

e Jarjestelma ja fyysiset resurssit
o Asiakas ja muut asiakkaat

¢ Johtamistuki

¢ Aineellinen tuki ja tukihenkildsto
e Tekniikka ja jarjestelmatuki

e Hinta

e Yrityksen tai sen osan imago

Vastuu kuuluu eri puolille organi-
saatiota (Iahinna osaaikaisina
markkinoijina tydskenteleville
ihmisille)

Kuvio 8.  Asiakaskeskeisen strategian paépiirteet (Gronroos 2010, 520).

Kohdeyrityksen toiminta painottuu asiakaslahtoisyyteen ja
palveluvalikoimaan kuuluu niin ratkaisumyyntia kuin tuotemyyntié.
Esimerkiksi lakipalvelut ovat padosin ratkaisumyyntid, kun taas
perintapalveluita voidaan pitdd tuotemyynnin osa-alueena. Toiminnan
lahtokohtana on kuitenkin aina asiakas, jonka tarpeista lahdet&én
liikkeelle. Kuviossa 8 on esitetty asiakaskeskeisen strategian péaapiirteet.
Puhuttaessa palveluyrityksestd, on keskeisessé asemassa tietysti asiakkaan
ja tyontekijan kohtaaminen riippumatta siitd, tapahtuuko kohtaaminen
puhelimessa, sahkopostin vélitykselld vai fyysisesti itse toimistolla.
Kohtaamiskokemukseen vaikuttavat taustalla sisdinen, ulkoinen ja
vuorovaikutteinen markkinointi. Ndma asiat on syytd pitdd mielessa
silloin, kun strategisia suuntaviivoja suunnitellaan markkinoinnin osalta.
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2.5. Organisaation muutoksen johtaminen

Useasti muutosjohtamisen késitteeseen suhtaudutaan epdilevasti. Tama
siitd syystd, ettd johtamiseen mielletddn kuuluvaksi jatkuvan muutoksen
aikaansaaminen ja itse muutosprosessin hallinnan. Muutokset voi jakaa
karkeasti kolmeen ryhmdaan joita ovat jatkuvasti tarvittaviin pieniin
muutoksiin, merkittaviin suuriin muutoksiin ja Kriisitilanteessa tarvittaviin
muutoksiin. Kaikki kehittdminen on muutosta. Yhtald ei valttamatta toimi
toisin pain eli kaikki muutos ei olekaan kehitysta. (Kamensky 2015, 128.)

Organisaation muutos voi olla kokonaisvaltainen ja koskea kaikkea
toimintaa, hyvin eriytynyt ja projektimainen tai kaikkea talta valilta. Tasta
huolimatta muutosten etenemisessd voidaan tunnistaa selke&t erilliset
vaiheet joita ovat; perustan luominen, kaynnistystoimet, hallittu
eteneminen ja vakiinnuttaminen. (Mattila 2007, 131.)

1. Perustan Iuominer> 2.K

Tasmenna

muutoksen tarve
Arvioi lahtckehta
kriittisesti
Kokoa, arvioi ja
huomioi riskit :
Muotoile visio ja val- ™ |
mistele argumentointi :
Ratkaise muutoksen ™, | "

strategia

Muodosta konkreet-
tiset tavoitteet

Kuvio 9.  Muutosjohtamisen nelivaiheinen malli tehtavineen (Mattila 2007, 204).

Kuviossa 9 on kuvattu muutoksen etenemisen vaiheet ja tehtévét.
Ensimmaéisessé vaiheessa tarkoituksena on luoda kokonaiskuva aiotusta
muutoksesta ja sen vaikutuksista, pohtia Kriittisesti oman organisaation
lahtotilannetta ja siihen liittyvid riskejd, tiivistdd muutoksen visio ja
perusteet sekd konkretisoida muutokselle asetetut tavoitteet (Mattila 2007,
135).

Toisessa vaiheessa on tehtédvana varmistaa sujuva liikkeellelahtd kaikilla
halutuilla rintamilla, luoda innostusta ja sitoutumista sekd vaimentaa
muutosvastarintaa heti alkuvaiheessa (Mattila 2007, 153).
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Kolmas vaihe kattaa pd&dosan muutosjohtamisen tehtévista ja arkipdivasta.
Tyypillistd on uusien alkavien tehtdvien ja péaattyvien vaiheiden
limittyminen, sadonkorjuu onnistumisista seka vaikeuksiin joutuneiden
osa-alueiden pelastaminen ja korjaavat toimenpiteet. (Mattila 2007, 164.)

Neljdnnesséd vaiheessa muutoshankkeen hyodyt vasta realisoituvat ja
lopputulos kirkastuu. Vakiinnuttamisen aikana muutokseen Kiinnitetyt
voimat my0s ohjataan uusiin haasteisiin tai tulosten hyddyntamiseen.
(Mattila 2007, 192-193.)

Kohdeyritys on pieni ja opinndytettda tehdessd tyollisti suoraan kaksi
henkiloa tayspaivaisesti. Yhden laki- ja perintaasioissa ja toisen, joka hoiti
yrityksen paivittdista muuta toimintaa. Lahtokohdat huomioon ottaen ei
kohdeyrityksen muutoksen johtaminen ja toteuttaminen vaatinut
massiivisia suunnittelu- ja johtamistoimia.  Suuremmissa yrityksissa
muutosprosessi vaatii usein useita suunnittelu- ja kehityspalavereita,
organisaation eri tahojen valista viestintdd ja kommunikaatiota seké
kirjoitettuja suunnitelmia ja strategiapapereita. Usein myds muutoksen
suunnitteluun ja lapiviemiseen on nimitetty omat projektiryhmansa ja
johtajansa.

Tietysti pienessa yrityksessa kaikki muutosprosessin osa-alueet toteutuvat
pienemmassd mittakaavassa ja usein omien tyotehtdvien ohessa.
Tallaisessa toiminnassa muutosprosessi aiheuttaa omat haasteensa
rajallisten  resurssien muodossa. Opinndytteen tekijan toimiessa
yrityksessa useissa eri tyGtehtdvissa niin asiakaspalvelun, myynnin,
markkinoinnin kuin paivittdisen toiminnan pyorittdmisen ja johtamisen
parissa, asetti tdma muutosprosessille haasteita. Toisaalta se my0ds helpotti
muutosprosessin ldpivientia. Isoissa yrityksissa muutosprosessin eri
projektiryhmien, organisaatiotasojen seka toimialueiden
yhteensovittaminen luo omat haasteensa, mutta antaa kayttéon myos
laajemman osaamis- ja tydvoimaresurssin.

13
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Kuviossa 10 on havainnollistettu organisaation muutoksen johtamisen
vaiheita eradnlaisena ongelmanratkaisukehdnd. Sen vaiheisiin liittyy
erilaisia tehtdvid, jotka organisaation on ratkaistava kyetakseen ylipadnsa
toimimaan ja sailymdan hengissd. Kehittdmisen kehé&n tulisi olla
synkronoituna johtamisen kehdn kanssa, mutta usein kay niin, ettd
kumpikin keh& eldd omaa eldmadnsé toisistaan riippumatta. (Honkanen
2006, 30-31.) Namé vaiheet ilmenevat myos pienissé yrityksissd, mutta
selvemmin isommissa organisaatioissa.

B. esim. liikkeen-
johdon konsultointi,
strategiakonsultointi,
strategiafasilitointi % n L
A. esim. liiketoiminta- *+, KEHITTAMISEN KEHA
kartoitukset, markkina-

tutkimukset, toiminnan

360-astearvioinnit BT
C. esim. toiminta-

prosessien analy-
sointi, osallistavat
suunnittelumallit,
henkildstosuun-
nittelu

F. esim. suoriutumis-

mittarien rakentaminen, L By D. esim. henkildsto-

kompetenssikartoituk- valinnoissa tukeminen,

set, ilmapiiritutkimukset muutos- ja kehittamis-
interventiot

minen, tiimivalmennus,
tydyhteisokonfliktien
ratkaisu

Kuvio 10. Johtamisen ja kehittdmisen kehat (Honkanen 2006, 31).




Lakiasiaintoimiston markkinoinnin suunnittelu ja toteutus

-
Kuviossa 11 on esitetty strategiasuunnittelun johtamisen vaiheita.
Muutosprosessin aikana laatikoissa oleviin osa-alueisiin tuli tarkennuksia.
Prosessi on edennyt usein yrityksen ja erehdyksen kautta melkeinpa
toimintatutkimuksen mallin mukaisesti. Lahtotilanteessa 2011 yrityksen
missio, visio ja strategia tuli madaritella uudestaan. Toiminnan laajentuessa
ja kehittyessa alla esitetyn kuvion asiakokonaisuuksiin piti palata
uudestaan tarkistamaan ja analysoimaan muutokset sekd paattaa,
jatketaanko valitulla linjalla vai muutetaanko jotain.

Eldmantehtéva, joka saattaa olla
hyvinkin vaakalaudalla maailman
MISSIO myllerryksessa.
M""“"\..._n iy s
e
Antaa toiminnalle pddmaara-
tietoisuuden.
VIsio Taitavasti johdettuna organisaation
~—~—— e innostuksen lahde.
s B e
On perusta, joka on tunnettava,
NYKYISEN TILANTEEN jotta toimintaa voidaan ohjata
KOKONAISVALTAINEN oikeaan suuntaan. Tama edellyttas
SELVITTAMINEN o yrityksen-, toimialan ja ympariston
“"“‘*«MM "WM,.»"”WMJ tilannemuutostietoisuutta, tietopadoman
gt seka analyysien hallintaa.
STRATEGISEN On nostettava esiin, jotta toiminnan
KEHITTAMISEN kehittamisen painotus suuntautuu
PAINOPISTEET pa&maaran ja tavoitteiden kannalta
T — e oikeisiin asioihin.
N\,.NN,.NM‘”‘”
On syytd huomioida, mitd aiottu
MUUTOKSEN VAATIVIEN toim)ilrzlnan muutos edellyttdd, jotta
EDELLYTYSTEN suunnitelmilla ja toimenpiteilld on
M%N%MWAARITTAMWENMMW mahdollisuus onnistua.
{.”‘“'mwm\w__,«m”""mm
Saatava aikaan haasteelliset ja
toteutettavissa olevat tavoitteet,
STRATEGISET joiden kautta paamaars voidaan saavuttaa.
TAVOITTEET Tavoitteiden seurannan
T— e ja korjaavien toimenpiteiden avulla
T—— mahdollistetaan hallittu eteneminen.
On saatava aikaan yritystason strategiat,
YRITYKSEN jotka ohjaavat ja ndyttavat oikean tien,
PERUSSTRATEGIAT mité pitkin kuljetaan kohti pdamaaraa.
\\ e N&ma ovat myos perusta
’/ '/ - Imw*”’\ \ toimintokohtaisille osa-strategiolle.

Yrityksen perusstrategiaa tukevat

i OSA-STRATEGIAT l ratkaisut eri liilketoiminnoille. Osa-strate-
gioista johdetaan vuotuiset toiminta-

suunnitelmat.

Kuvio 11. Strategiasuunnittelun johtamisen vaiheet (Kulmala 2014, 85).

Lahtotilanteessa vuonna 2011 ei yritykselle tehty laajamittaisesti uutta
lilketoimintasuunnitelmaa. Yritys oli kuitenkin ollut jo toiminnassa jonkin
aikaa, mutta yleisesti ottaen toiminnan nykytilasta ja tulevaisuudesta
tehtiin suunnitelmia ja tarkennuksia. Liiketoimintasuunnitelma késittelee
jonkin verran samoja aihealueita kuin markkinointisuunnitelma jonka
yleistd rakennetta aiemmin kuviossa 7 esiteltiin. Liiketoimintasuunnitelma
kuitenkin keskittyy enemman itse organisaation olemassaoloon ja
tarkoitukseen, sisaltden kuitenkin my6s markkinointisuunnitelman yhten&
osa-alueenaan.
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Liiketoimintasuunnitelma koostuu péapiirteittddn seuraavan kuvion 12
mukaisista osa-alueista.

l. Johdanto
. Liikeidea
3. Tilanneanalyysit
3.1. Yritysanalyysi
3.2. Markkina-analyysi
3.3. Kilpailutilanneanalyysi
. Nakymit
. Yhteenveto nykytilanteesta/nakymista
. Johdon tahtotilan maarittely
6.1. Koko/kasvu
6.2. Milld busineksella ollaan tulevaisuudessa mukana
6.3. Toimintaa ohjaavat tahtotilan maddreet
. Strategia
7.1. Kilpailuetustrategia
7.2. Suuntausstrategia
7.3. Tavoiteliikeidea
. Tavoitteet
8.1. Tuotekehitys
8.2. Markkinointi
8.3. Henkilosto
8.4. Tuotanto
8.5. Osto- ja materiaalitoiminta
8.6. Talous ja rahoitus
8.7. Johtaminen
8.8. Alihankinta/yhteistydkumppanit
9. Toiminnan kehityssuunnitelma
9.1. Tuotekehityssuunnitelma
9.2. Markkinointisuunnitelma
9.3. Henkildstdsuunnitelma
9.4. Tuotantosuunnitelma
9.5. Osto- ja materiaalitoiminnan suunnitelma
9.6. Talous- ja rahoitussuunnitelma
9.7. Johdon resurssisuunnitelma
9.8. Alihankinta-/yhteistydsuunnitelma
10. Yhteenveto

N
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Kuvio 12. Liiketoimintasuunnitelman sisaltérunko (Rope 2000, 497).

Muutosprosessiin on yrityksilla mahdollista saada avustusta esimerkiksi
ELY-keskukselta, mik& on sindns&d hyva asia etenkin pienten yritysten
kannalta. Kohdeyritykseen avustusta myds haettiin, mutta sitd ei saatu.
Suurimpana syyna voidaan pitaa sitd, ettd avustuksen hakemisen aikaan
tukien saamisen painopisteend oli tukea yrityksien kansainvélistymista.
Tuolloin kuitenkin yrityksen toiminta oli 1&hinnd paikallista, ja yritys haki
muutosprosessissa kehitysta toimintaansa ja kasvamiseen.
Kansainvalistymiselle ei tuolloin ollut mahdollisuuksia yrityksen pienen
koon takia. Lisaksi yritys oli erikoistunut Suomen lainsaadantoon.
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ELY-keskuksen internetsivuilla  yrityksen  kehittdmisavustuksesta
mainitaan muun muassa seuraavaa:
“Tarvitseeko yrityksesi nostetta liiketoiminnan uudistumiseen tai
kansainvalistymiseen?  Kehittdmisavustuksen avulla voimme tukea
yrityksen kokonaisvaltaista kehittymistd seka luoda parempia edellytyksia
liiketoiminnallesi.

Myonnamme kehittdmisavustusta pk-yritysten kehittdmistoimenpiteisiin ja
investointeihin, kun yritys aloittaa toimintansa, haluaa panostaa
merkittdvasti  uudistumiseen tai  pyrkii  kasvamaan. Erityisend
painopisteena on yritysten kansainvalistyminen.” (ELY-Keskuksen
Internetsivut.)
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3 TUKIMUKSEN TAVOITE JA KEINOT

Tutkimuksen tavoitteena on tarkastella kohdeyrityksen toimintaa
lahtotilanteesta vuodesta 2011 vuoteen 2014. Kehitystehtévassa tarke&ssa
osassa ovat kohdeyrityksen nékyvéksi tekeminen asiakkaille seké
yrityksen toiminnan kehittdminen. Yksi keskeinen teema kehitystyon
taustalla on kohdeyrityksen oman roolin korostaminen omana
yrityksenddn. Tédmén kautta luodaan yritykselle oma identiteetti joka
halutaan viestia myos asiakkaille. Prosessissa tavoitteisiin paasyn keinoina
ovat erilaiset analyysit lahtétilanteessa sek& prosessin aikana. Alla
olevassa kuviossa 13 on esitelty millaiseen yritysryppééseen kohdeyritys
kuuluu. Jokainen on oma yrityksensd ja niilla jokaisella on omat
toimenkuvansa ja tehtdvansa. Kohdeyritys kuuluu lakiorganisaation, mutta
yhteisty6té tehdddn muiden organisaatioiden kanssa molempiin suuntiin.

Lakiorganisaatio

Tuotanto ja

Myyntiorganisaatio hallintaorganisaatio

Kuvio 13. Kohdeyrityksen taustalla oleva yrityskaavio (yritysrypés)

Lahtotilanteessa yrityksella ei alkuvuodesta 2011 ole omia kotisivuja.
Ulospéin yritys né&kyy suorien puhelin ja sahkdpostiyhteydenottojen
avulla. Yrityksell& on puhelinnumero ja sdhkdposti asiakaskontakteihin.
Yrityskuva on epaméérdinen ja suunnitelmia siitd, miten ja milla tavoin
halutaan nakyé ulospéin, ei ole. Yrityksen tarjoamista palveluista ei ole
selkedd kuvausta. Esimerkiksi tietoa siitd mitd, palveluita yritys tarjoaa,
mihin hintaan ja kenelle, ei ole ndkyvissa.

Tutkimus- ja kehitystyon laajuuden vuoksi tutkimuksessa keskitytaan
yrityksen tunnettavuuden parantamiseen ja markkinointiin sahkoisissa
kanavissa. Kehitystyén aikana toimintaa ohjaavia teemoja ovat
yrityskuvan/brandin  rakentamisen sek& palvelujen tuotteistaminen.
Toimintatutkimuksen mallin mukaisesti etsitdan yritykselle sopivimmat
toimintamallit tutustumalla, analysoimalla ja kokeilemalla valittuja
vaihtoehtoja.
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Tutkimuksessa on tarkoitus analysoida lahtotilannetta nykytilaan, 16ytaa
parannuksia vaativat kohdat, tehdd muutokset ja seurata muutoksien
vaikutusta.  Prosessin  aikana saadaan suuntaviivat  kaytannon
kehittamistoimille yrityksessa ja tuodaan ne paivittaiseen toimintaan
organisaatiossa. Tutkimuksen ja kehittdmisen my&tad on mahdollista luoda
yritykselle markkinointisuunnitelma ja -strategia, jotka keskittyvat pienen
yrityksen rajallisten resurssien tehokkaaseen kayttoon. Tassa digitaalisella
markkinoinnilla ja medioilla on suuri merkitys. Kuviossa 14 on esitelty
muutosprosessiin  sopiva esimerkki siitd, miten prosessi on edennyt
toimintatutkimuksen periaatteiden mukaan.

Ongelma Haluttu tila
Analysointi \ J
Seuranta

Kuvio 14. Toimintatutkimuksen eteneminen.

Lahtotilanteessa on ongelma tai asia johon halutaan muutos. Ongelman
analysoinnin perusteella muodostetaan tavoitetila, johon halutaan paasta.
Muutos toteutetaan suunnitelman mukaan ja sen toteutumista seurataan
analysoinnin avulla siihen suunniteltujen mittareiden avulla. Tdassé
vaiheessa voidaan palata takaisinpdin, mikali seurannassa havaitaan, ettei
muutos johda oikeaan suuntaan. Talldin voidaan tarkistaa ja muuttaa
haluttua tilaa, sek& keinoja siihen padsemiseksi. Jos seurannassa havaitaan,
ettd muutos etenee sovittujen tavoitteiden puitteissa, analysoidaan tehty
muutos ja sen seuraukset. Ongelmaan voidaan saada ndin ratkaisu.
Ongelma voidaan saada siedettavaksi tai se voi muuttua siten, ettd koko
muutosprosessi viedadn uudelleen lapi.
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2. STRATEGINEN JOHTAMINEN
mm. yisiot, tavoitfeet, arvot, toiminta-
. periaatteet, strateginen suunnittelu, . .
_, toiminnan edellytysten rakentaminen \v

g,‘_’s / 3. OPERATIIVINEN SUUN‘NITTELU
1. TOIMINTAYMPARISTON HALLINTA mm. tavoitteiden operationalisyinti, toiminta- ja
mm. (liike)toimintaan liittyvén tiedon keraaminen, ohjausjarjestelmien kehittaminen, resurssi-
kasittely ja valittaminen organisaatioon, suhteiden suunnittelu, kehittémistarpeiden paikantaminen
1o M e JOHTAMISEN KEHA TAI :
f ONGELMANRATKAISUSYKLI

4, ORGANISOINTI, IMPLEMENTOINTI

mm. toimintamallien ja saéntGjen; istuttaminen,
bbb bl el tydnjako, resurssien hankkiminen, tiimien
suoriutumisen-mittaaminen ja arviointi, rakentaminen, verkostojen luominen,

palautteen antaminen kehittamistoiminnan yllapitaminen

\ 5. ORGANISAATION MOBILISOINTI /

. mm.toiminnan energisointi, organisaation
L 'rasvaaminen”, ihmisten tukeminen, palkitsey;ineﬁ,
valmentaminen, ongelmien ratkaisu, organisaation
ja ihmisten suoriutumiskyvysta huolehtiminen

6. SUORIUTUMISEN ARVIOINTI

mm. organisaation ja henkildston;

Kuvio 15. Johtamisen eri tehtavat nousevat organisaatioeldmén
ongelmaratkaisuprosessin eri vaiheista. (Honkanen 2006, 182).

Tutkimus- ja kehitystydssd on hyva pitdd mielessa kuvion 15 mukainen
toimintamalli, jotta osataan huomioida tehtévélle tarke&t asiat ja edetdéan
suunnitelmallisesti.  Muutosprosessi  voidaan mieltdd eréénlaiseksi
ongelmanratkaisuprosessiksi. Itse prosessi on tavoitteellista, jossa yritys
hyodyntadd johtamisen prosesseja yllapitddkseen tasapainoa ymparistén
haasteiden ja sisdisen eldménsd valilla. Ongelmanratkaisuprosessin
tavoitteena  on  se, ettda  yritys  saavuttaisi tavoitteensa
toimintaymparistdssaan. (Honkanen 2006, 181.)
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4 MENETELMAT

Lahtotilanne- ja kilpailija-analyysi tehdaan kehittdmisprosessin alussa,
jotta tiedetddn mihin ollaan menossa ja milla keinoin. S&hkoisen median
tarjoamat kanavat seka palvelut otetaan myods selvityksen ja tyon alle
alkuvaiheessa. Kuviossa 16 on esitelty tdiman laht6tilanteen analysoinnin
keinoja joilla tavoitteisiin péaastddn. Usein on tarpeen Kirkastaa
kohderyhmé&- ja asiakashyotyvalintoja madrittelemalld mitd pyritddn
tekemadn ja minka tavoittelemisesta luovutaan. Sen mitd arvoa yritys
valitsee tuottavansa asiakkailleen, tulee perustua asiakkaiden maailman
tuntemiseen ja markkinapotentiaalin huolelliseen arviointiin. (Kirjavainen
& Laakso-Manninen 2001, 53.)

TOIMINTA-

ASIAKAS- JA YMPARISTON YDINKYVYKKYYS-
KILPAILIJA-ANALYYSI KEHITYSSUUNTIEN AlE
ANALYSOINTI

* Mitd hyotyjd pyrimme
asiakkaillemme \
tulevaisuudessa

tarjoamaan?

(Mitd toiminnallisia etuja,
mitd tunne-etuja,

| mitd itseilmaisun etuja?)

* Keitd ovat nykyiset
asiakkaamme?

* Milld perusteella —
he valitsevat
toimittajansa’

» Mikd meidan * Miten ndma
tuotoksistamme hyodyt littyvat
fekeehellc | Missi liiketoiminnassa | - tuotteisiin |
- haluttavia ‘ olemme - palveluun \
|
- uskottavia? toimitamme

| Mitd asiakkaiden huolia

pyrimme poistamaan? |

- ainutlaatuisia tulevaisuudessa? - siihen, miten
ne asiakkaille?

Kuvio 16. Kyvykkyyksien ankkurointi tulevaisuuden asiakashyétyihin (Kirjavainen ym.
2001, 53).

”Internet-mainonnassa on kaksi periaatteellista strategista vaihtoehtoa.
Ensimmainen perustuu mainonnan pitkaaikaisten vaikutusten tavoitteluun,
toinen valittomén palautteen kerddmiseen mainosten klikkausten
muodossa.” (Juslén 2013, 178.) Alusta asti on selvaa, ettei suuria rahallisia
panostuksia voida tehdd. N&in ollen sdhkdisessa mainonnassa pyritadn
I6ytamé&an molemmista vaihtoehdoista toteutettavissa olevat keinot ja
palvelut.

Toimintatutkimuksen  periaatteita hyodyntden pyritddn 16ytdméaan
sopivimmat ratkaisut. On selvitetty nykytila seka se, mihin halutaan péasté
eli tavoitetila. N&iden pohjalta on analysoitu sopivia vaihtoehtoja ja
tyokaluja. Valittujen toimintamallien, tydkalujen ja tapojen sopivuutta on
testattu toimintatutkimuksen mallin mukaisesti. Lisaksi on pyritty
Ioytamaan juuri talle yritykselle sopivat toimintamallit sek&d tavat juuri
siihen tilanteeseen ja ongelmakohtaan, mik& on ollut kasilla tai jota on
haluttu muuttaa. Koko kehitysprosessi on ollut koko ajan muuttuvassa
tilassa. Useita projekteja on ollut paallekkain ja limittéin.
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Muuttuviin tilanteisiin  on jouduttu puuttumaan ja sopeutumaan
nopeallakin aikataululla. Jo hyviksi havaittuja toimintamalleja on jouduttu
muuttamaan tilanteen mukaan jopa kesken prosessin.

Aineistona prosessin taustalla on hyoddynnetty yrityksen kehittdmiseen
liittyvia kokouksia ja palavereita. Tarkedssa osassa muutosprosessia ovat
olleet my6s asiakkailta saatu palaute seka valittujen palveluntarjoajien
analyysityokalujen tarjoama data. TyGssa ei varsinaisesti esitelld
kokouksien siséltod tai saatua asiakaspalautetta, vaan keskitytddn siihen
mit4d muutoksia on tehty ja mitd niilld on saavutettu. Itse opinndytetydssé
ei esimerkiksi varsinaisia lahtotilanne- ja kilpailija-analyyseja taulukoiden
muodossa esitelld. Kuitenkin néistd saatu ja hyddynnetty tieto ilmenee
sanallisessa muodossa itse toiminnan ja tekemisen esittamisen lomassa.

4.1. Toimintatutkimus

Toimintatutkimuksen taustalla on useita eri kehittdjia ja suuntauksia. Alan
kirjallisuudessa toimintatutkimuksen pioneerina mainitaan  useasti
saksalais-amerikkalainen Kurt Lewin (1890-1947).
“Toimintatutkimuksesta on esitetty lukuisia maaritelmia aihepiiria
koskevassa metodologisessa kirjallisuudessa, eika sisallosta ole olemassa
yhtd yleisesti hyvaksyttyd madritelmad.” (Kuusela 2005, 10.) Alla
olevassa taulukossa on esitelty erityyppisten toimintatutkimuksen
suuntausten sisallot.

Taulukko 3.  Toimintatutkimuksen tyypit kriittisessa teoriassa. (Heikkinen, Rovio &
Syrjala 2010, 47.)

Orientaatio | Piimaira Tutkijan rooli | Tutkijan ja
osallistujien
suhde

Tekninen —Toiminnan tehokkuus Toimii ulko- Riippu-

ja vaikuttavuus puolisena mattomuus
—Ammatillinen asiantuntijana.

kehittyminen

Praktinen —Toiminnan tehokkuus Rohkaisee Yhteistyo
ja vaikuttavuus osallistujia
—Ammatillinen osallistumaan
kehittyminen ja reflektoi-
—Toimijoiden parantunut | maan omaa
itseymmarrys toimintaansa.
— Uudenlaisen
tietoisuuden
kehkeytyminen
Kriittis- —Toiminnan tehokkuus Kaynnistii Yhteis-
emansi- ja vaikuttavuus muutoksen, vastuullisuus
patorinen —Ammatillinen koordinoi
kehittyminen yhteistoimintaa
—Toimijoiden parantunut | ja osallistujia,
itseymmarrys jakaa vastuun
— Uudenlaisen yhdessa
tietoisuuden muiden kanssa.

kehkeytyminen

—Vapautuminen
perinteisiin
kiteytyneista,
pakottavista ja itsestddn
selvina pidetyista
ajatusmalleista ja
ideologioista

— Byrokratian kritiikki

— Pyrkimys muuttaa
organisaatiota
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Eri  toimintatutkimuksia  yhdistavia piirteitd ovat kéytantdihin
suuntautuminen, muutokseen pyrkiminen ja tutkittavien osallistuminen
tutkimusprosessiin -~ (Kuula 1999, 10). Opinndytetydon kannalta
tarkeimmaksi syyksi valita kyseinen lahestymistapa tekevat juuri edell
mainitut  yhteispiirteet toimintatutkimuksen eri teorioiden vaélilla.
Toiminnan tutkimiseen on erilaisia tapoja riippuen ympéristosta,
tutkittavasta asiasta ja itse tutkimuksen tekijastd. Kaytannossé
toimintatutkimuksen tavoitteena onkin usein tietyn kaytdnnon elaméan
ongelman ratkaiseminen ja kaytadntdjen kehittdminen paremmaksi.
(Kuusela 2005,10.)

Prosessin taustan ja luonteen kannalta eri teorioiden ja erityyppisten
toimintatutkimuksen suuntauksien joukosta on syytd valita tahan
tapaukseen sopiva. Tutkimus- ja kehitystehtavén tekijané jouduin pienessa
yrityksessa ja organisaatiossa toimimaan useissa eri rooleissa ja olin myos
osa tutkimaani kohdetta. Oman padivittaisen tyon ohessa toimin niin
tutkijana, muutosagenttina  kuin  my6s  osallistuin  muutoksien
konkreettiseen tekemiseen ja niiden analysointiin sekd suunnitteluun.
Emansipatorisessa toimintatutkimuksessa tukijan roolina on toimia
muutosagenttina, yhteistoiminnan koordinoijana ja osallistujana, joka
jakaa vastuun yhdessa muiden kanssa (Heikkinen, Huttunen & Moilanen
1999, 169).
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On syyta erottaa perinteinen tutkimustyd toimintatutkimuksesta, jossa
tutkijan roolitus korostuu enemmankin itse tutkimukseen osallistuvana
henkiléna kuin ulkopuolisen asiantuntijana. Seuraavassa taulukossa on
esitetty mitd eroja on  tutkimuksella  yleensd  verrattuna
toimintatutkimukseen.

Taulukko 4.  Tutkimus ja toimintatutkimus. (Heikkinen ym. 2010, 22).
TUTKIMUS YLEENSA TOIMINTATUTKIMUS
Tarkoitus tutkia todellisuutta muuttaa todellisuutta tutki-
malla sit4 ja tutkia todelli-
suutta muuttamalla sitd
Paamaara teoria kaytannon hyoty, osallis-

tujien valtautuminen ja
kayttokelpoisen tiedon
lisadntyminen

Tutkijan rooli

ulkopuolinen
asiantuntija

osallistuja, joka tekee tar-
koituksellisen intervention
kohteeseen

Paitelmat

aineistonkeruu- ja
analyysimenetelmien avulla
empiirisesti

vahittdisen kehittymis- ja
tulkintaprosessin avulla
hermeneuttisesti

Tutkimustehtavien
maarittaminen

ongelmat ja hypoteesit

kehittamis- ja tiedon-
muodostustehtivit

Asiantuntijuuden
kehittyminen

tutkijoiden asiantuntemus
ja osaaminen kehittyvit,
tiedeyhteiso tarjoaa tietoa
yleisolle

pyrkii kehittamaan osan-
ottajien tietoja, kdytannol-
listd osaamista ja asian-
tuntemusta

Tutkijan nako-
kulma

objektiivisuus, passiivi ja
kolmas persoona, etic

subjektiivisuus, aktiivi: mina,
me subjekteina, emic

Tietamisen tapa

paradigmaattinen: perustuu
propositioihin ja niiden
rationaalisiin perusteluihin

narratiivinen: perustuu
ajassa etenevaan loogi-
seen juoneen, joka tuo
esiin kausaalisuhteita sekd
ihmisten tarkoituksia ja
paamaaria

Toiminnan logiikka

galileinen: tutkii ensi-
sijaisesti kausaalisuhteita

galileinen ja aristoteelinen:
tutkii seka kausaalisuhteita
ettd ihmisten toimintaa
heiddn padmairiensd nako-
kulmasta

Nimensd mukaan tutkimustapa liittyy toimintaan ja sen havainnointiin.
Toimintatutkimus on prosessi, jonka tavoitteena on muuttaa asioita ja
kehittdd vield parempi tapa tai kdytanto. Liiketoiminnan kehitys voidaan
ymmértad jatkuvaksi prosessiksi, joka ei padty parempaan tapaan toimia.
Toimintatutkimus ei ole kiinnostunut vain siitd, miten asiat ovat, mutta
ennen kaikkea, miten niiden pitéisi olla. Tavoitteena on saada aikaan
todellista muutosta. Keskeistd on myds ymmartaa prosessi uudella tavalla.
Toimintatutkimus etenee vaiheittain sykleissd, jotka voivat olla ajallisesti
kéynnissa samaan aikaan. Vaiheita ovat suunnittelu, toiminta, havainnointi
ja reflektointi. (Anttila 2007, 137.)




Lakiasiaintoimiston markkinoinnin suunnittelu ja toteutus
Toimintatutkimusta voidaan havainnollistaa erilaisten kuvioiden ja

toimintakaavioiden avulla. Alla oleva kuvio osoittaa selkeésti
toimintatutkimuksen luonteen ja sisallon.

Toiminnan kehittadminen

havain-

nointi \

reflektointi

toiminta

parannettu
suunnitelma

havain- =
nointi toiminta

D

suunnitelma

reflektointi

Kuvio 17. Toimintatutkimuksen spiraali (Heikkinen ym. 1999, 37).

4.2. Vaihtoehtojen tutkiminen ja valinta

Yrityksen tavoitteena on olla asiakkailleen ja potentiaalisille asiakkailleen
nékyvissd ja loydettdvissa. Maéarittdvand taustatekijand vaihtoehtojen
tutkimisessa oli se, etté yrityksella ei ollut 1&htotilanteessa kaytettavissaan
suuria rahallisia resursseja. Perinteisen printtimedian, digitaalisten
palvelujen sekd ulkopuolisten mediapalvelujen tarjoajien palveluihin ja
hintoihin tutustutaan.

Vaihtoehtoanalyysin  tekemisessd  hyoddynnettiin -~ SWOT-analyysin
periaatetta vertailemalla eri palvelujen ja kanavien vahvuuksia,
heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Konkreettinen analyysi tehtiin
tutustumalla palveluihin ja peilaamalla niité yritykseen, sen tavoitteisiin ja
resursseihin. Maarittavia tekijoita palveluiden ja kanavien valinnassa
olivat  k&yttéonoton  vaativuus,  pdivitettdvyys,  kohderyhman
tavoitettavuus, tarpeellisuus ja sopivuus yritykselle, hinta sek& vaadittavat
henkilostoresurssit.  Lisétietoa palveluista saatiin  tarjouspyyntdjen,
hinnastojen, palvelunkuvausten ja k&ytdnnon testauskokemusten
perusteella.
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Palveluista saatujen tietojen perusteella paadyttiin  digitaalisten
vaihtoehtojen tarkempaan tutkimiseen ja mahdolliseen k&yttdonottoon.
Markkinointikeinoiksi  valikoitui  digitaalinen  markkinointi  seka
henkil6kohtainen myyntity0 asiakaskontakteissa sekd suoramarkkinointi
niin puhelimessa kuin myds sahkopostin valityksella.

Yritykselle oli loppukesastda 2010 varattu oma domain sekd ostettu
kayttoon  palvelintilaa  ulkopuoliselta  palveluntarjoajalta.  Tasta
lahtokohdasta oli siis jarkevdd hyddyntdd oma domain ja luoda Kkotisivut
yritykselle. Sosiaalinen media tarjosi Facebookin ja Google+ palvelujen
kautta myods mahdollisuuden perusndkyvyyteen ilman rahallista
panostusta, joten yritykselle luotiin sivut kyseisiin palveluihin.
Sahkdpostimainontaan, jota aiemmin oli tehty oman asiakaspalvelun
kautta, 10ydettiin myos vaihtoehto joka tuki tuota suoramarkkinointia.
Tallaisia sahkoisia mainoskirjeitd peruspalvelussaan ilmaiseksi toimittavia
palveluja on useita kuten esimerkiksi MailChimp.

Né&illd toimilla on tavoitteena ohjata kavijoita internetsivuille, joiden
kautta saadaan potentiaaliset asiakkaat ottamaan yhteyttd ja hankkimaan
palveluita. Omien internetsivujen luominen oli ensimmainen vaihe
nakymisessa asiakkaille. Facebook- ja Google+-sivujen luomisen kautta
haettiin l&ht6tilanteessa yrityksen loydettavyyden parantamista. Liséksi
pyritddn ohjaamaan kavijoitd yrityksen internetsivuille. Mydhemmassa
vaiheessa tulivat mukaan kotisivujen optimointi ja Googlen-AdWords
hakusanamainonta.

Muiden digitaalisten palveluiden kéytosta, kuten esimerkiksi Twitter,
LinkedIn, YouTube ja blogien Kirjoittaminen, luovuttiin. Niissa
aktiivisesti toimiminen olisi vaatinut liikaa resursseja eivatkd ne
analysoinnin  perusteella olisi  sopineet yritykselle.  S&hkdisten
yrityshakemistojen  perustietojen  oikeellisuus tarkistettiin, mutta
maksullista hakemistoa ei otettu kayttoon. Messut ja tapahtumat hylattiin
niiden vaatimien resurssien vuoksi. Lehtimarkkinointi ja muu printtimedia
sekd myos painettujen puhelin- ja yritysluetteloiden kaytto jatettiin pois
laskuista. Keskityttiin - muutamiin palveluihin ajan ja resurssien
séastamiseksi.

Suorat kontaktit asiakkaisiin halutiin sdilyttd4 niin puhelimella kuin myos
sdhkopostilla. Namé& olivat kaytossa alusta asti, ja ne oli havaittu
toimiviksi jo nykyisten ja vanhojen asiakkaiden tavoittamisessa

4.3. Toteutus

Kéytannon toteutus lahtotilanteen analysointity6ssd, vaihtoehtojen
tutkimisessa ja valinnassa tehddén itse. Toteutustapaa tukevat seuraavat
seikat: taloudellisten ja henkil6llisten resurssien niukkuus, opinnaytetyon
tekijan opiskelun ja tyon kautta hankittu kokemus aiheesta. Opinnédytetyon
tekijd on suurimmassa roolissa muutosprosessin suunnittelemisessa ja
tekemisessd, mutta tietysti organisaation ja  yhteistyOyritysten
tyontekijoiltad saadaan apua.
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4.4, Seuranta

Muutosprosessin seurantaan ja tuloksia varten suunniteltiin mittaristo joka
koostui useammasta kohdasta. Naiden perusteella saatiin kattava kuva
siitd, mika onnistui ja mika ei. Mittaristo oli tavoiteperusteinen. Tavoitteita
olivat yrityksen tunnettavuuden lisdédminen, asiakasmaaran kasvattaminen,
sekd palvelun laadun ja palvelukokemuksen parantaminen.

- Yrityksen kotisivujen k&vijaméaran seurantaan otettiin kayttoon
palveluntarjoajan AwStats-tyokalu

- Google tarjosi oman palvelunsa puolesta seurantaty6kalun
mainoskampanjoiden seurantaan

- S&hkoisen mainoskirjepalvelun seurantatyokalu

- Asiakkaiden aktivoitumista seurattiin puhelin- ja
sédhkdpostiyhteydenottojen perusteella, myos siséltd huomioitiin

- Asiakastapaamisten ja asiakastapausten (case) perusteella

- Maksulliset yhteydenotot ja ostetut palvelut

- Kaotisivujen ulkoasu asiakas ja kumppanuuspalautteella

Kotisivujen ja mainoskampanjoiden mittaristoista saatiin melkeinpa
reaaliaikaista dataa. Lisdksi muutoksia ja tuloksia  seuratiin
kuukausitasolla. Tdman mittariston analyysin ja yhteenvedon perusteella
suunniteltiin muutokset.

4.5. Muutokset ja jatkuvuus

Valittujen keinojen, palveluiden ja kanavien toimivuutta analysoidaan
asetetun mittariston perusteella ja tehdddn tarvittavia muutoksia.
Esimerkiksi Googlen-AdWords: jos mainokset ja hakusanat eivat tuota
toivottua tulosta, muutetaan mainosta tai tehddin uusi sekd muutetaan
hakusanoja.

Prosessin aikana pyritddn I6ytdmaan uusia tapoja tehdd asioita, jotta

paéstaan parempiin tuloksiin. Seuranta on jatkuvaa ja toimintatutkimuksen
periaatteita noudattaen kehitetdan toimintaa.
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5 AINEISTO, ANALYYSI, TULOKSET

Kehittamistehtavan lahtotilanteessa alkuvuodesta 2011 kohdeyritys oli
uuden alun kynnykselld. Tarkastelen tydsséni lakiasiaintoimiston
markkinointia maaliskuusta 2011 vuoden 2014 loppuun. Yrityksella ei
ollut omia kotisivuja, ja markkinointia tehtiin l&hinnd puhelimitse ja
séhkopostilla. Alkuvuodesta 2011 kotisivujen ja séhkdpostin palvelimen
palveluntarjoaja  vaihdettiin  paremmin  tarkoitukseensa  sopivaan.
Huhtikuussa 2011 avattiin yritykselle omat kotisivut, joita kehitettiin tyén
ohessa. Muutoksia tehtiin sitd mukaan kun uusia ideoita keksittiin.
Kotisivujen  palveluntarjoajan ~ Advanced @ Web  Statistics -
tilastointipalvelulla on koostettu tilastot. Tilastoissa on esitetty
kavijamaarat, joista on havaittavissa positiivinen muutos.

Tutkimus ja Kkehitystehtdvdn tekijdna avaan hieman taustaa ja
lahtotilannetta oman ndkemykseni mukaan:

Loppuvuodesta 2010 minulta kysyttiin, kiinnostaisiko minua tulla
lakiasiaintoimistoon ~ tekemaan  palveluiden  ja  liiketoiminnan
kehitystehtavia. Tuolloin yrityksessa oli lakimies, joka hoiti p&aasiassa
yhden yritysasiakkaan lakitoimeksiantoja. Yrityksella ei oikeastaan ollut
nakyvyytta, joten nakyvyyden, asiakaskunnan ja palveluiden eteen
tarvittiin  ty6td. Toimeksiannot hoidettiin puhelimen ja sahkdpostin
valityksella. Loppukeséasta 2010 yritykselle oli varattu oma domain, mutta
kotisivuja ei oltu tehty. Alkuvuodesta 2011, kun otin paikan vastaan, sain
tietdd lakiasioita hoitaneen henkilon siirtyneen muihin tehtaviin ja pois
yrityksen palveluksesta.. Tydsuhteen alku oli sindnsa erikoinen. Uuden
henkiloston etsintd alkoi valittdmasti ja oma tydnkuvani laajeni
kehitystehtavista myos paivittaisen toiminnan pyodrittamiseen. Tehtavaa oli
paljon ennen uuden henkiloston Ioytamistd, ja padasiallinen tehtavani
olikin alussa tehda tilanneanalyysi; missd ollaan nyt ja minne ollaan
menossa.
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5.1. Tilastojen esittely ja toimien seuranta

Yrityksen kotisivujen tilastot on koostettu kotisivujen
palvelintilantarjoajan Advanced Web Statistics -tilastointipalvelulla.
Liitteistd 2-6 selvidd kuukausittaiset kdvijamaarat aikajaksolla 2011-2015.
Jokaisessa liitteessd on havainnollistettu kuukausikohtaisesti kyseisen
vuoden kavijamaarat graafisesti ja numeerisesti. Tallainen tilastojen
esittdaminen  havainnollistaa  selkeimmin  k&vijdmaarien muutoksia
kyseiselld tutkimusjaksolla. Liitteisiin on koostettu péépiirteet siitd, mita
markkinointikeinoja ja nakyvyyden parantamisen eteen on kyseisena
vuonna tehty. Suoraan kotisivujen palvelimen hallinnoinnin kautta on ollut
mahdollista saada kaikki tarvittavat tiedot siitd, mit4 sivuilla on
tapahtunut. Alla oleva taulukko 5 on otettu mukaan esimerkkina siit,
miten helppolukuisessa muodossa kévijadataa on ollut mahdollista saada.
Tehtyjen markkinointitoimien ja kotisivujen palvielimen kautta saadun
datan yhdistdminen antaa oivan pohjan toimien onnistumisen
analysointiin.

Taulukko 5. Esimerkki kdvijadatasta.

Vilkonpdhedt
|‘l|l|" il |l|
Ma Ti #e To Fe= La 5u
el T ETE
Mz 34 178 467 Mt
I a1 214 b 3G Mt
e 20 125 353 Mt
To A4 508 .07 Mt
P 15 128 J.AL M
L= a1 132 419 Mt
Su ] ag 25T Mt

Seuraavassa listassa on kerrottu mitd informaatiota tilastointipalvelun
kautta on mahdollista saada. Jokaisen kavijamaarien taulukoiden
esimerkiksi kuukausi ja niiden avaaminen viikko, pdiva, kellonaika ja niin
edelleen tasolle, ei ole tyon kannalta oleellista. Suuren informaatiomaarén
vuoksi, tasta tyostd on jatetty pois myds muun datan esittdminen kuten
mitd hakusanoja on kéytetty kuukaudessa ja niin edelleen. Opinndytteen
kannalta selkein ja havainnollistavin data, on esitelty liitteissa 2-6.

- Kavijamaarat: vuosi, kuukausi, péivé, viikonpaivé, kellonaika
- Maat mist& sivuilla on vierailtu

- Vierailujen kesto

- Mité sivuja on katsottu

- Mitéa dokumentteja sivuilta on ladattu

- Misté sivuille on paadytty

- Mité hakukoneita ja -lausekkeita on kaytetty

- Mité hakusanoja on kéytetty
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Tietysti edelld listattua informaatiota on kohdeyrityksessd kaytetty
hyddyksi paivittdisessa tydssa ja sen analysoinnissa. Markkinointitoimia
on seurattu kotisivujenkdvijaméédrien mukaan sekd asiakkaiden
yhteydenottojen perusteella. Sahkopostikampanjoiden tavoitettavuudesta
on saatu tietoa palveluntarjoajan (MailChimp) sovelluksen avulla.
Facebook- ja Google+ -palveluiden kéaytté maksuttomana peruspalveluna
ei tarjonnut oikeastaan mitéan tilastoitavaa. Eri asia olisi ollut, mikéli
naihin palveluihin olisi sijoitettu ostamalla lisamainontaa ja yritetty saada
yritykselle paljon seuraajia ja tykkaajia. Tallaista strategiaa ei ndiden
suhteen kuitenkaan tavoiteltu palvelujen kustannusten ja niiden vaatiman
paivitysaktiivisuuden vuoksi. Klikkaajien ja tykkadjien erdanlainen
kalasteleminen sivuille olisi lisdksi ollut hieman kyseenalaista
lakiasiaintoimiston uskottavuutta ajatellen.

Googlen  AdWords ja  Analytics  -palveluiden  tarjoamien
analyysityokalujen tuloksia kampanjaseurannasta, mainosten
tavoittavuudesta ja hakusanojen osuvuudesta on myos kéytetty tukemaan
paatoksen tekoa.

5.2.  Analyysi ja kdytannon toimet

Prosessissa tavoitteisiin paésyyn keinoina ja tyon taustalla ovat olleet
erilaiset analyysit lahtotilanteessa ja myds prosessin aikana, seka jo
aiemmin mainitut valitut mittarit.

- Lahtotilanneanalyysi

- Asiakas- ja kilpailija-analyysi

- Toimintaympariston analyysi

- Misté yrityksen ydinkyvykkyydet koostuvat
- Palvelujen tuotteistaminen

- Bréndi

- Yrityksen viestintd ja markkinointi

- Mittarit

Itse tyOssé kerrotaan tehdyt toimet ndkyvyyden parantamiseksi ja tuloksia
kuvataan kotisivujen kavijamaaria kuvastavilla tilastoilla. Asiakkaiden
maéran kehittymistd kappalemadrallisesti ei itse tyossa esitetd, mutta
yhteys kotisivujen kdvijamaarien suhteen on olemassa.

5.2.1. Vuosi 2011

Maaliskuussa 2011 tyd kohdeyrityksessa alkoi ja sitd kautta myds tamén
kehittdmistehtdvén taustalla oleva prosessi sai alkunsa. Ensimmadisia
toimia oli lahtotilanteen kartoittaminen ja analysointi. Yritys oli ollut
toiminnassa jo jonkun aikaa, mutta varsinaista liiketoimintasuunnitelmaa
ei kokonaisuudessaan tdsséd vaiheessa tehty. Lahtotilanteessa lahinna
paivitettiin tdmén hetkinen tilanne, mihin suuntaan ollaan menossa ja mita
keinoja on mahdollista kéyttaa yrityksen toiminnan kehittdmisessa.
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Nykyisen asiakaskunnan Kkartoittamisen perusteella huomattiin, etta
asiakaskuntaa tulee kasvattaa yritys- ja yksityisasiakkaiden kohdalla.
Talléin huomattiin myds se, ettd palveluiden kéyttdastetta tulee parantaa
seké ostotapahtumia saada lisdé. Varsinaista toimintaympariston analyysia
ei esimerkiksi PESTEL-analyysin tyyppisesti tehty. Lahinna mietittiin sita,
mit4d mahdollisuuksia ja uhkia yritykselld on ja miten yritystd ja sen
toimintaa kehitetddn. Yrityksen Kilpailijoihin tutustuttiin  l&hinn&
tutkimalla niiden nakyvyytta sahkoisissa palveluissa. Tama toimintamalli
valittiin, koska kohdeyrityksen tavoitteena oli olla helposti tavoitettavissa
séhkdisten palveluiden kautta. Analyysissa tutustuttiin siihen, miten muut
samalla alalla toimivat tahot nédkyvét ulospdin. Lakipalveluita seka
perintdpalveluita tarjoavien tahojen mainontaan tutustuttiin  niin
séhkdisissd medioissa kuin myos painetussa muodossa.

Sangen nopeasti muodostui selked kuva siitd, millainen mainoskentté
alalla on ja minkélaisia toimijoita sielld toimii. Usein palveluntarjoajien
kotisivut olivat todella suppeita, ja niiltd 16ytyivat ainoastaan yhteystiedot.
Vaihtoehtoisesti sivut olivat erittdin sekavat ja hankalasti luettavat.

Sahkoisten yrityshakemistojen tiedot saattoivat poiketa paljonkin
toisistaan. Lisaksi havaittiin eroja hakemistojen ja tutkittavien yritysten
kotisivuillaan ilmoittamien tietojen valilla. Alusta asti oli selvas, ettd
kohdeyrityksen palvelut on jarkevéa tuotteistaa ja tehda ne helpommin
saavutettaviksi. Pelkdstddn yhden yrityksen toimeksiantojen varaan ei
toimintaa voinut rakentaa ja kehittaa.

Kohdeyrityksen omien kotisivujen ulkoasu alkoi hahmottua; tavoitteena
olivat selkeét sivut, joilta 16ytyy kaikki oleellinen tieto. Liséksi tiedon
pitdd olla helposti ja ymmarrettavasti saatavissa. Yrityksen ollessa
uudelleen starttausvaiheessa oli myos selvad, ettd suuren budjetin
mainostoimistoa tai muuta sellaista ei ole mahdollista palkata tekeméén
tyotd. Taman lisaksi oli selvad, etta printtimainontaa ja isoja maksullisia
mainoskampanjoita ei ole mahdollista toteuttaa. Omien Kotisivujen
sisaltésuunnittelu tehtiin itse ja varsinaisessa tekemisessd saatiin apua
tyokollegoilta.

Samaan aikaan kotisivujen suunnittelun kanssa tehtiin myos yrityskuvan
yhtendistamistd. K&ytossa olevien materiaalien, niin  palveluiden
esitteiden, sopimusehtojen, laskujen osalta kuin myds sahkoépostipohjien
yhtendistaminen, olivat ensimmaisid konkreettisia muutoksia. Yritykseen
oli loydetty myds uutta henkilostod lakipuolelle, joten samaan aikaan
voitiin tehdd myods palveluiden tuotteistamista ja yleisemminkin kehittaa
palveluita.

Lahtotilanne oli selvitetty ja se missa ollaan oltu ja mihin ollaan menossa.
Oli myos saatu yhtion ulkoasu luotua, joka oli yhtenevéinen kaytdssa
olevan materiaalin ja kotisivujen kanssa. Ajallisesti tdhan oli aikaa kulunut
noin 2 kuukautta ja elettiin kevatta 2011.
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Tasta eteenpdin paneuduttiin  uusien palveluiden kehittdmiseen ja
tuotteistamiseen. Kilpailija-analyysin pohjalta oli aiemmin tullut selkeésti
esille se, ettd tuolloin ei vield oikeastaan ollut juurikaan tahoja, jotka
pystyisivat tarjoamaan niin laki- kuin perintapalveluita yrityksille ja
yksityishenkil@ille niin sanotusti saman katon alta. Usein tarjolla oli vain
lakipalveluita tai perintdpalveluita. Lisaksi toisinaan palvelut rajattiin joko
yritys- tai yksityisasiakkaille. Tama oli ensimmainen havaittu Kilpailuetu
muihin alan toimijoihin n&hden. Yhtion oman identiteetin ja bréndin
rakentamiselle oli saatu pohja.

Yrityksen nékyvyys oli nostettava sellaiselle tasolle, ettd asiakkaat ja
potentiaaliset asiakkaat loytdvat yrityksen. Tahan ongelmaan oli
ratkaisuksi luotu omat kotisivut yritykselle. Pelkat kotisivut eivét sinallaén
takaa lOydettavyyttd ja nékyvyyttd, joten myds markkinointiin on
panostettava tutkimalla ja [0ytdmalla yritykselle sopivimmat kanavat, tavat
ja toimintamallit.

Taulukossa 6 on esitetty yrityksen kotisivuilla ké&vijéiden maaria. Tasta
taulukosta ja liitteestd 2, jossa on laajempi tilasto, voidaan huomata
kavijamaarien muutokset.

Taulukko 6.  Vuoden 2011 kotisivuilla kavijat kuukausittain.

Kuukausi l.JniiI.c!c.ia
vierailijaa
Tammi 2011 0
Helmi 2011 0
Maalis 2011 a
Huhti 2011 27
Touko 2011 B6
Kesa 2011 62
Heina 2011 49
Elo 2011 72
Syys 2011 72
Loka 2011 153
Marras 2011 144
Joulu 2011 117
Yhteensa 782

Vuoden 2011osalta kehitystoiminnan onnistumisien tuloksista kotisivujen
osalta saatiin l&hinnd seuraamalla k&vijatilastoja sekd saadun palautteen
perusteella. Kuten taulukon 6 Iluvuista voidaan havaita, pelkéstdan
kotisivujen julkaisu itsesséan ei tuo sité toivottua nékyvyyttd. Nain ollen
oli selvad, ettd muitakin toimia tarvittiin. Tallaisia toimia vuonna 2011
olivat puhelin- ja sahkdpostikontakteissa esiin tuodut yrityksen kotisivut.
Sopimuksiin, laskuihin ja muihin kdytssé oleviin materiaaleihin liséttiin
kotisivujen osoite. Myd6s yrityksen julkisiin tietoihin ja maksuttomiin
yrityshakemistotietoihin  listtiin  kotisivujen osoite ja muutenkin
tarkistettiin tietojen paikkaansa pitédvyys. Kotisivuja piti luonnollisesti
myos kehittad ja paivittaa aktiivisesti.
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Tilastoista selvida se, ettd varsinkin loppuvuoden 2011 osalta tallaisilla
toimilla saavutettiin  kdvijamé&arien huomattavaa kasvua. Yrityksen
aputoiminimelle luotiin my6s oma sivusto loppuvuodesta 2011, silla myds
talla 1ahinnd oikeusapua tarjoavalla taholla oli oma domaininsa ja
sédhkopostinsa. Talla haluttiin - selkeyttdd yrityskuvaa ja toimintaa
padtoiminnan osalta. Molemmille tahoille luotiin myds oma perussivu
Facebookiin loppuvuodesta 2011.

Useasti kehitystoimintaa seurasi samanlainen toimintamalli, joka noudatti
toimintatutkimuksen periaatteita. Useita toimintoja oli samanaikaisesti
kéynnissa, ja ne enemman tai vdhemman vaikuttivat myods toisiinsa.
Esimerkkind voisi mainita kotisivujen tekstisisallon péivittdmisen
kuukausittain. Talléin analysoitiin kotisivujen kévijamaarat ja sivuista
saatu palaute. Suunniteltiin  muutokset ja toteutettiin ne sivustolle.
Tilannetta seurattiin ja jo aiemmin esitettyjd ja valittuja mittareita
kaytettiin apuna. Mikali muutokset olivat mittareiden perusteella hyvaksi
havaittuja, jatettiin muutokset pysyvasti sivustolle. Jos muutokset eivat
olleet toivottuja, aloitettiin prosessi uudestaan. Useasti tallaisen
kotisivujen péivitysprosessin aikana tehtiin myds muutoksia sivuilla
oleviin materiaaleihin ja ulkoasuun.

Tama kaikki suunnittelu- ja kehitystoiminta tehtiin padosin oman toimen
ohessa. Toimiston paivittéiset rutiinit kuten puhelimeen ja sahkoposteihin
vastaaminen seka myods yrityksen pydrittdmisen rutiinit oli hoidettava
samaan aikaan. Vuosi 2011 vaati tyomaarallisesti suuria ponnistuksia, silla
lahes kaikki piti luoda tyhjéstd ja tehdd paljon tutkimus-, kehitys- ja
oppimistyota.

Vuoden 2011 teemat:
- L&htotilanneanalyysi ja tilanteen kartoitus
- Yrityskuvan selkeyttdminen
- Yrityksen nékyvyyden parantaminen
- Kaotisivujen suunnittelu ja julkaisu
- Asiakaspalvelu- ja yhteydenottokanavat
- Suorat yhteydenotot puhelimella ja s&hkopostilla
- Palveluiden tuotteistaminen
- Markkinoinnin kehittaminen
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5.2.2. Vuosi 2012

Perusta yrityksen toiminnalle ja kehitykselle oli saatu luotua vuonna 2011
tehdyilla toimilla, joten wvuonna 2012 oli jatkokehityksen aika.
Kehitystoiminnassa ty0 aloitetaan tietysti l&htotilanteen analysoinnista ja
kartoituksesta. Yhta laajaa analyysia kuin vuonna 2011 ei vuoden 2012
osalta tehty. Toiminnan ja kehityksen pdadpiirteet olivat tiedossa ja
tavoitteena oli jatkaa hyvin alkanutta prosessia. Taulukossa 7 on esitetty
vuoden 2012 kotisivujen kavijatilastot.

Taulukko 7. Vuoden 2012 kotisivuilla kavijat kuukausittain.

Kuukausi l_JniiI_c!c_ia
vierailijaa
Tammi 2012 160
Helmi 2012 122
Maalis 2012 145
Huhti 2012 92
Touko 2012 124
Kess 2012 91
Heina 2012 130
Elo 2012 124
Syys 2012 156
Loka 2012 183
Marras 2012 161
Joulu 2012 147
Yhteensa 1.635

Vuoden 2012 yrityksen kotisivuilla kdvijoiden tilasto on esitetty liitteesséa
3. Taulukon 6 ja 7 lukuja vertailemalla voidaan huomata se, ettd
kdvijamaaria on saatu kasvatettua ja vuositasolla jopa yli
kaksinkertaistettua.

Kehitystoimia, joita vuoden 2012 aikana yrityksessa tehtiin, oli useita.
Kotisivujen osalta sivuston uudistamista jatkettiin ja julkaistiin uudet
kotisivut. Tavoitteena oli se, ettd suunniteltiin edelleen parempaa,
informatiivisempaa, selkeampdaa ja asiakkaita palvelevampaa sivustoa.
Tavoitteena oli liséksi saada asiakkaat kiinnostumaan yrityksestd ja
ostamaan palveluita. Palveluiden tuotteistamista jatkettiin ja yrityksen
toimintaa sek& palveluiden siséltod avattiin erityisesti kotisivuille.
Sivustolle lisattiin asiakkaille ladattavaksi materiaaleja, kuten esimerkiksi
toimeksiantosopimukset. Liséksi yhteydenottoa helpotettiin kotisivujen
yhteydenottolomakkeella.

Uusia nakyvyys ja markkinointikanavia Kkartoitettiin ja testattiin vuonna
2012 ja muun muassa lehtimainontaa kokeiltiin pienessa muodossa.
Tulokset olivat heikkoja johtuen pienesté rahallisesta panostuksesta. Tésta
luovuttiin, koska suuria rahallisia panostuksia ei voitu tehd&. Lisaksi
asiakkaiden tavoitettavuudesta ei oikeastaan ollut ndytt6d. Markkinoinnin
ja  myynnin osalta testattiin erdanlaista ristiin  markkinointia
yrityskumppaneiden  parissa.  Yrityskumppaneiden  taholla  ja
asiakaskontakteissa kartoitettiin puolin ja toisin kumppanuusyrityksen
palveluiden  tarpeita. ~ My6s  ndkyvyytta  lisattiin -~ nakymalla
kumppanuusyritysten kotisivuilla heidan yhteistydkumppanina.
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Vuoden 2012 teemat:
- Lahtotilanteen analyysi ja kartoitus
- Yrityksen nédkyvyyden parantaminen
- Kaotisivujen uudelleen suunnittelu ja julkaisu
- Palveluiden tuotteistaminen
- Suorat yhteydenotot puhelimella ja sahkopostilla
- Markkinoinnin kehittaminen

5.2.3. Vuosi 2013

Vuoden 2013 alussa tehdyssa lahtotilanteen ja tulevan vuoden
kartoituksessa paadyttiin panostamaan lisdd uusien nékyvyyttd lisédavien
toimien ldytdmiseen ja asiakaskunnan kasvattamiseen. Kuten liitteista 2 ja
3 voidaan huomata, oli kotisivuilla k&vijoiden méaré saatu kasvamaan.
Néin ollen tyota kavijamaaran lisadmiseksi jatkettiin. Taulukossa 8 on
kuvattu kavijaméaarat ja liitteessé 4 on esitetty asia laajemmin.

Taulukko 8. Vuoden 2013 kotisivuilla kavijat kuukausittain.

Kuukausi l_JniiI.c!c.ia
vierailijaa
Tammi 2013 142
Helmi 2013 163
Maalis 2013 147
Huhti 2013 150
Touko 2013 123
Kess 2013 121
Heina 2013 113
Elo 2013 116
Syys 2013 218
Loka 2013 208
Marras 2013 209
Joulu 2013 154
Yhteensa 1,864

Tammikuussa 2013 selvityksen alle otettiin hakusanamainonta ja
paédyttiin tutustumaan sekd testaamaan Googlen tarjoamaa AdWordsia.
Selvitystyon perusteella tammikuun lopussa tehtiin ensimmadainen
kokeilukampanja  yrityksen ja sen  Kotisivujen ldydettdvyyden
parantamiseksi. Tilastoista huomattiin kavijaméaarien kasvu, minka vuoksi
kampanjaa péaatettiin jatkaa myods helmikuussa. Lisdksi suorien
yhteydenottojen maéara yrityksen suuntaan kasvoi puhelimitse ja
sdhkopostitse. Hakusanamainonnan kokeilu- ja testijakson tammi-
helmikuu jalkeen analysoitiin tulokset. Talléin huomattiin tdmén olevan
tehokas tapa kavijamééarien kasvattamiseen, mutta sen yllapitdminen ja
kustannustehokas toteuttaminen vaatisi jatkuvia rahallisia ja ajallisia
panostuksia. Maaliskuusta — toukokuulle aikajaksolla oli jo aiemmin
tiedossa oleva tauko itse projektiin. Tauon suurimmat syyt olivat
kehitystehtdvan tekijan vaihto-opiskelu ulkomailla ja se, ettd
organisaatiosta ei niin sanottua korvaavaa projektihenkil6éd tuolle ajalle

10ytynyt.
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Toukokuussa heti kehitystehtdvan tekijan Suomeen palaamisen jalkeen
kehitystehtdvaa paastiin jatkamaan ja talla kertaa hieman laajemmassa
mittakaavassa. Kohdeyrityksen suunnitelmissa oli aiemmin ollut toteuttaa
toimeksiantojen suorittamisen helpottamiseksi sdhkoinen tietojérjestelma
ja toukokuussa tdma asia otettiin suunnitteluun. Tietojarjestelméaa
koskevassa palaverissa otettiin  suunnitteluun  my6s  kotisivujen
paivittdminen, toimivuus jarjestelmén kanssa yhteen seka yhtendisen
ulkoasun luominen. Kesakuukaudet kuluivat perustyotehtdvissa ja
tietojarjestelmén ja sivustojen suunnittelussa, mink& vuoksi aktiiviselle
markkinointitoiminalle ei minulla jadnyt aikaa. Tilastojen valossa tdma oli
huomattavissa kavijamaarien laskuna. Tietysti myds kesédlomakausi
vaikutti talla ajanjaksolla. Itse jarjestelman konkreettinen toteuttaminen ja
koodaaminen hoituivat kumppanuusyrityksen puolesta, mutta vaatimusten
ja  toteutuksen  madrittely, jarjestelman  prosessien  toiminnan
selventaminen esimerkiksi perintatoiminnoissa ja ulkoasun suunnittelu
veivat aikaa.

Kotisivujen osalta muutokset tehtiin ja julkaistiin  vaiheittain;
ensimmaiseksi  aputoiminimen  osalta syyskuussa.  Sivuston ja
yhteydenottojen analysoinnin pohjalta sivut muutettiin mahdollisimman
yksinkertaisiksi ja selkeiksi. P&atoimen kotisivujen julkaisua silmélla
pitden syys-lokakuussa paivitettiin Googlen Adwords kampanjat, joiden
tarkoitus oli ohjata kavijoitd kotisivuille, luotiin yritykselle Google+
perussivusto, Google Places -karttandkyvyys seké péivitettiin Facebook -
sivut. Tilastojen valossa ndilla toimilla saavutettiin varsin hyva tulos.

Uusina markkinointikanavina vuonna 2013 otettiin kayttdén Googlen
tarjoamat palvelut. Liséksi selkeytettiin yrityksen padtoimen ja sivutoimen
eroja. Joulukuussa suunniteltiin ja aloitettiin, opiskelijoille suunnatun
palvelun kautta, maksuton kolme kuukautta kestdva kampanja.

Esimerkkind Google-AdWords-palvelun testauksen ja kayttoonoton
vaiheet vuonna 2013.

- Tutustuminen palveluun, palvelunkuvaus, ohjeet, hinnat, toiminta
- Kampanjan suunnittelu

- Kampanjan toteutus

- Kampanjan seuranta

- Tulosten yhteenveto ja analyysi

- Muutoksien suunnittelu ja toteutus

- Seuranta, analyysi, muutokset

- Uuden kampanjan suunnittelu ja toteutus

Kuten palvelun kdyttéonoton vaiheista voi hyvin havaita, se etenee hyvin

samankaltaisesti  kuin toimintatutkimuksen vaiheista on kuvattu
teoriaosiossa.
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Vuoden 2013 teemat:
- Tilanteen kartoitus vuoden alussa ja séannéllisesti vuoden aikana
- Kaotisivujen ulkoasun uudelleen suunnittelu ja julkaisu
- Markkinoinnin kehittaminen
- Google-AdWords otetaan testiin ja kayttoon
- Muut Googlen palvelut, Places, Analytics, Google+
- Kaotisivujen séannéllinen analysointi ja péivitys
- Markkinointikanavien kartoitus
- Nékyminen yhteistydkumppanin kotisivuilla
- Suorat yhteydenotot puhelimella ja sahkopostilla
- Tietojarjestelméa

5.2.4. Vuosi 2014

Yrityksen tunnettavuutta on saatu tasaisesti kasvatettua ja tilastojen
vertailun perusteella voidaan huomata, ettd vuonna 2014 on péaasty jo
uudelle tuhatluvulle vuotuisten kavijoiden suhteen. Taulukossa 9 on
kuvattu kavijamaarat vuonna 2014 ja liitteessd 5 on esitetty asia
laajemmassa muodossa.

Taulukko 9.  Vuoden 2014 kotisivuilla kavijat kuukausittain.

Kuukausi l_JniiI.-:!u:.ia

vierailijaa
Tammi 2014 187
Helmi 2014 135
Maalis 2014 218
Huhti 2014 162
Touko 2014 120
Kesd 2014 118
Heina 2014 165
Elo 2014 167
Syys 2014 199
Loka 2014 190
Marras 2014 205
Joulu 2014 214
Yhteensa 2,080

Vuoden 2014 osalta jatkettiin jo hyvéksi havaittuja keinoja kotisivujen
aktiivisen seurannan ja paivittdmisen suhteen ja hyddynnettiin Googlen
tarjoamia mainoskanavia. Vuoden 2013 joulukuussa kayttdén otettu
opiskelijoille suunnattu maksuttoman mainoskampanjan jakso paéattyi
maaliskuussa eika sita jatkettu maksullisena. Suoria yhteydenottoja ei tuon
kampanjan johdosta havaittu. Vuonna 2013 aloitettu
tietojarjestelmaprojekti eli taustalla omaa eldmaansd. Tammikuussa
yritysilmettd uudistettiin uuden logon kayttéonoton muodossa. Samalla
paivitettiin kéytossd olevat materiaalit sekd Google+ ja Facebook-sivut.
Uutena nadkyvyyskanavana otettiin selvityksen alle automaattisesti
toimivat sahkopostikampanjat. Aiemmin séhkdpostimainontaa oli tehty
manuaalisesti eli itse tehty mainoskirje oli lahetetty sdhkdpostitse. Tama
oli havaittu jokseenkin ty6laaksi ja kuormittavaksi toimintatavaksi.
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Tammikuussa tehtiin selvitystyotd ja tutustuttiin  palveluihin jotka
tarjoavat suorien séhkodpostikampanjoiden toteuttamista. Vaihtoehtojen
joukosta valittiin kokeiltavaksi peruskdytdssa maksuton MailChimp.
Palvelussa ohjatun toiminnan avulla luodaan mainoskirje, lisataan
vastaanottajien séhkdpostiosoitteet ja ajastetaan automaattinen lahetys.
Palvelu itsessdédn koostaa kampanjasta myos tilastot. Palvelu havaittiin
pienessa mittakaavassa toimivaksi ja otettiin aikajaksolle helmi-toukokuu
kayttoon. Seuraavassa listassa on hieman avattu kyseisen ajanjakson
kampanjan tilastoa.

Sahkdpostikampanjoiden tilastoja vuodelta 2014:
Helmikuu
- 195 lahetettya sahkopostia
- Perillemeno 82,6 %
- Avausprosentti 16,8 %
Maaliskuu
- 5098 léhetettya sahkopostia
- Perillemeno 81,1 %
7 poistanut itsensa listalta
Avausprosentti 20,2 %
Sama kampanja kuin edellinen
Huhtikuu
- 509 lahetettya sahkopostia
- Perillemeno 79,4 %
- Avausprosentti 17,1 %
- Muokattu kampanjaviesti, kotisivut ja s&hkoposti aktiivisia
linkkeja ja maksuttoman arvion pyyntéominaisuus lisatty
Toukokuu
- 646 lahetettya sahkopostia
- Perillemeno 79,3 %
- Avausprosentti 16,4 %
- Taysin uusi kampanjaviesti, mukana aktiiviset linkit ja
yhteydenottonappi

Séhkopostikampanjoiden toteutuksessa toimittiin myos
toimintatutkimuksen periaatteiden mukaan.

- Lahtotilanteessa nykyisen séhkdpostimainonnan tilan analysointi
- Uuden ratkaisun etsiminen toimintaan

- Uuden kampanjan suunnittelu

- Kampanjan seuranta

- Tulosten yhteenveto ja analyysi

- Muutoksien suunnittelu ja toteutus

- Uusi kampanja

Keséaika oli aiempien vuosien Kkavijatilastojen mukaan huomattu
hiljaisemmaksi ajanjaksoksi. Suurimpana tekijana lienee kesalomakausi,
joten maksullisten Google-AdWords- mainosten suhteen pidettiin my6s
taukoa kesélld. Informatiivisten ja optimoitujen kotisivujen sekd myos
sédhkopostikampanjoiden ansiosta  kavijamaarat pysyivat  kuitenkin
kohtuullisina ja vuositasolla péastiin siis uudelle tuhatluvulle.
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Kehitystyon tarkkailujakso paattyi vuoden 2014 elokuuhun, mutta kuten
liitteistd 5 ja 6 voi paatelld, ovat aiempien vuosien ja vuoden 2014 aikana
tehdyt toimet kantaneet hedelmé&a tunnettavuuden ja nakyvyyden osalta.

Vuoden 2014 teemat:
- Tilanteen kartoitus vuoden alussa ja séannéllisesti vuoden aikana
- Googlen palvelut kaytdssé, erilaisia kampanjoita
- Kaotisivujen ja palveluiden s&&nnollinen analysointi ja paivitys
- Séhkopostikampanjat, automaattisesti
- Nakyminen yhteistydkumppanin kotisivuilla
- Suorat yhteydenotot puhelimella ja séhkdpostilla
- Yritysilmeen uudistaminen
- Markkinoinnin kehittdminen ja kartoitus
- Tietojarjestelmé

5.3. Tulokset ja jatkuvuus

Vuositilastojen analysoinnin perusteella aikajaksolla 2011-2014 voidaan
havaita tulosten olleen Kkavijatilastojen valossa positiivisia. Eri
markkinointikeinojen ja kanavien hyodyntdminen ovat edesauttaneet
yrityksen tunnettavuuden ja nakyvyyden kasvattamisessa. Yritys ja
yrityskuva on saatu kehitystehtdvén aikana nostettua lahes nollatasosta
asiakkaiden tietoisuuteen. Samalla itse yritys ja organisaatiokulttuuri ovat
kokeneet muutoksen jossa toimintaa seurataan ja kehitetadn aktiivisesti.

Prosessin aikana siihen on osallistunut useita eri henkildita ja tahoja, mutta
projektin johtajana/vetdjané/toteuttajana on pysynyt sama henkil®, joka on
toiminut myos kehittdmistehtdavén Kirjoittajana. Lahtotilanteessa vuonna
2011 ensimmainen tavoite oli saada analysoitua yrityksen sen hetkinen tila
ja sitd kautta vetaa suuntaviivat kehittdmiselle ja tulevaisuudelle. Jatkuvaa
analysointia ja oikean suunnan tarkistamista ja keinojen loytdmista on
luonnollisesti tarvittu koko prosessin aikana edetessa vuoteen 2014.

Kotisivujen osalta lahtotilanteessa, oli yksi sivu jolla oli lyhyt kuvaus ja
yhteystiedot. Valivaiheessa kotisivut  kasittivdt useampia sivuja.
Loppuvaiheessa kaytdssa oli useita eri sivuja, joissa toimintaa avataan ja
myos suorat yhteydenotot kotisivujen kautta ovat mahdollisia. Sivut oli
saatu toimiviksi seka selkeiksi ja niille oli saatu oleelliset tiedot ja
toiminnollisuudet kehitettyd. Muutoksessa hyddynnettiin  asiakkailta
saatua palautetta. Yrityskuvaa selkeytettiin luomalla aputoiminimelle omat
sivunsa. Opinndytetyon kannalta ei ole ollut tarpeellista esitella eri
vaiheissa olleiden kotisivujen rakenteita, suunnittelua ja itse tekemistd
laajemmin. Samasta syysta tietojarjestelman suunnittelu ja toteutus on
rajattu pois itse opinndytetyosta. Liitteestd 7 saa kuitenkin kuvien
muodossa jonkinlaisen késityksen kotisivujen ja tietojdrjestelman
kehityksestd. Jatkokehitysmahdollisuuksia ovat esimerkiksi omat sivunsa
yritys- ja yksityisasiakkaille lakipuolella ja omat sivunsa perintapuolelle.
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Suorien asiakaskontaktien osalta ne sailyvat puheluiden ja séhkdpostien
muodossa olemassa oleviin asiakkaisiin. Uusia asiakkaita kontaktoidaan
kohdennetusti esimerkiksi tietyiltd maantieteellisilta alueilta tai asiakkaan
toiminnan mukaan. Sahkopostikampanjoita tehd&an harkitusti tarkkaan
valikoiduille segmenteille.

Facebook- ja Google+ -sivustoja paivitetddn siten, ettd ne ovat
yhtenevdisia kotisivujen informaation kanssa. Maksettua mainontaa tai
kampanjoita ei naissa palveluissa aloiteta.

Kotisivujen  palvelintilantarjoajan ~ Advanced Web  Statistics -
tilastointipalvelulla viikonpdivien ja kellonaikojen mukaan olevat tilastot
kertovat mind pdivind ja mihin aikaan sivuilla on kéyty. Googlen
tarjoaman analyysityokalun avulla on myds mahdollista saada lahes sama
informaatio. Googlen AdWords hakusanamarkkinoinnin analyysin osalta
saatavissa on tiedot Kkaytetyistd hakusanoista, kellonajoista ja
paivamadristd. Hakusanatyokalun avulla mainoksien ja hakusanojen
kayttoa voi saataé viikonpdivien ja aikojen mukaan. Tamé on hyodyllistg,
mikali halutaan kdyttaa sijoitettuja mainostusvaroja tehokkaasti ja pyritaan
eliminoimaan turhat haut. Mainoksien nakyvyytta voi sdatdad myos maan ja
maanosien ja kaupunkien mukaan sekd sen mukaan, milla laitteilla
mainokset nakyvat. Ndmé edelld kerrotut ominaisuudet ovat oiva keino
kun analysoidaan markkinointitoimien esim. Google-kampanjat tai
kotisivujen péivityksien toimivuutta. Myos Facebook tarjoaa tyokalut
kavijoiden ja sivuston tykkadjien analysointiin.

Yleisesti ottaen jatkokehitysideana voidaan mainita yrityksen maineen ja
tunnettavuuden yllapitoa, tarkkailua ja kehittdmistd. Nykyaikana on myos
erittdin  tarkedd seurata sahkoisid kanavia sekd niiden tarjoamien
mahdollisuuksien kehittymistd. Yhd useammat asiakkaat tutustuvat
yritykseen sahkoisten kanavien kautta ennen varsinaista yhteydenottoa ja
varsinaista ostotapahtumaa. Yrityksissa on hyva olla tietoinen siitd, milla
tavalla se nédkyy ulospdin sahkoisissa kanavissa. Sosiaalinen media,
internet ja esimerkiksi keskustelupalstat tarjoavat paljon tietoa, joka ei
valttdamattd kohtaa todellisuuden tai sen kanssa miten yritys itse itsensa
kokee. Naista asioista yrityksen on syyté olla tietoinen ja muistaa pitaa
huolta omasta nékyvyydestaan.
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6 POHDINTA

Opinnéaytteen pohjalla oleva kehitystyd yrityksessa on ollut erittdin laaja ja
ajallisesti varsin pitka. Naisté syistd itse opinndytteessé kasiteltyja aiheita
ja niiden analysointia seka esittamista on tarvinnut rajata. Prosessi on ollut
alati muuttuva ja se jatkuu myods opinnaytteen valmistumisen jalkeen. Itse
opinndytteessd on  keskitytty = kuvamaan  yrityksen  nostamista
tuntemattomuudesta  asiakkaiden  tietoisuuteen, kuten tyd nimi
”Lakiasiaintoimiston markkinoinnin suunnittelu ja toteutus” hyvin kuvaa.

Pienelle yritykselle, jolla on rajalliset rahalliset ja henkiléstolliset resurssit,
on tdman tutkimus- ja kehitystyon tuloksena saatu luotua oma identiteetti
ja nakyvyys sédhkoisissd markkinointikanavissa. Lahtotilanteesta, jossa
yritykselld ei ollut omia kotisivuja vuonna 2011, on kuljettu pitkd matka
vuoteen 2014, jolloin yritykselld on kaytdssaan toimivat kotisivut ja
hyvaksi havaitut markkinointikeinot.

Tuloksia olisi varmasti saatu nopeammin, mikéli olisi hyédynnetty
ulkopuolisia markkinoinnin ammattilaisia ja maksullisia palveluita. Itse
tekemélla ja tutkimalla on kuitenkin l0ydetty yritykselle sopivimmat
ratkaisut ja langat on pidetty omissa késissa. Tallgin on tiedetty missa ja
mit4 tietoa yrityksestd valittyy ja on pystytty nopeasti ja suhteellisen
pienelld panostuksella reagoimaan muuttuviin tilanteisiin. Téallainen
toimintamalli tietysti kuormittaa ja tyollistdd henkil6d, joka tekee kaiken
oman tyonsd ohella, mutta myds antaa mahdollisuuden oppimiseen ja
kehittymiseen.

Tallainen toimintatapa on havaittu toimivaksi ainakin pienessa yrityksessa,
mutta suuremman organisaation ollessa kyseessa teoreettisen pohjaan
nojautuvien raporttien ja analyysien tekeminen on suotavaa.

6.1. Kehitystehtavan tekemisen keinot ja syyt niille

Toimintatutkimus valittiin tutkimus- ja kehitystehtdvan tyon pohjaksi,
koska tutkittiin useita eri markkinointikanavia ja keinoja samaan aikaan.
Hyvéksi havaittuja keinoja otettiin k&yttéon ja niiden kayttda tehostettiin.
Toimimattomien keinojen osalta analysoitiin syyt, miksi ne eivét toimineet
ja tukittiin voitaisiinko niitd parantaa ja ottaa kayttoon. Opinndytteen
teoriapohja koostui toimintamallin I6ytdmisestd; miten téllaista prosessia
ja sen etenemistd voidaan kuvata. Téllainen I0ytyi toimintatutkimuksen
teoriasta. Markkinoinnin ja yrityksen muutoksen johtamisen teoria olivat
muut suurimmat taustateoriat tyén pohjalla. Luonnollisesti prosessin
aikana on jouduttu tutustumaan paljon muuhunkin teoria-aineistoon, kuten
erindisten sdhkoisten palveluiden toimintaan, ja kotisivujen tekemiseen.
Né&istd on teoria ja tietopohja l6ydetty tyoOlle, sekd& myods aiempien
opintojen ja tydkokemuksen kautta hankittu tietotaito.
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6.2. Tulokset ja tulevaisuus

Tavoitteena oli saada yritys asiakkaiden tietoisuuteen ja tdssa onnistuttiin
hyodyntdamalla sahkoisid kanavia. On luotu Kkotisivut, joista 16ytyy
oleellinen tieto ja asiantuntijapalveluiden ostamista sekd yhteydenottoa
helpottavat toiminnot.

Sosiaalisen median palveluiden suhteen on l6ydetty sopivat toimintamallit
ja kanavat. Facebook- ja Google+ -sivut on otettu k&yttoon. Naiden avulla
yritys nékyy asiakkaille, jotka naiden palveluiden kautta etsivét yrityksen
tarjoamia palveluita. On havaittu Google-AdWords hakusanamainonnan
toimivuus ja todettu, ettd t&lld tavalla saadaan lisattyd asiakkaiden
yhteydenottoja ja kotisivujen nékyvyyttd. Google Places ja Google Maps
palveluihin on saatu tiedot, mikéd takaa yrityksen nakymisen Kartalla.
Tama helpottaa yrityksen l6ytdmisté karttasovellusten avulla.

Jatkokehitysideana tdmén opinndytteen pohjalta ja sitd hyodyntéen olisi
yritykselle hyva laatia kirjallinen markkinointisuunnitelma ja -strategia.
N&ita aiheita ei laajemmin itse tyossé kéasitelty niiden laajuuden vuoksi.

Yrityksen kehittdminen ja tunnettavuus seké niin sanottu brandin luonti on
onnistunut. Tastd voi esimerkkind mainita esitellyt tilastot kotisivuilla
kévijoiden osalta. Itse opinndytetyon tarkastelujakso on keskittynyt
aikajanteelle 2011-2014. Opinnaytetyon tekija on talldin tydskennellyt
markkinoinnin ja kehitystoiminnan parissa kohdeyrityksessa. Liitteestd 6
voi kuitenkin huomata sen, ettd aiemmin tehty tyé on kantanut hedelmaa
my6s vuonna 2015. Toinen merkille pantava asia on myds se, ettd
aiemmin tuntematonta yritysta kohtaan on osoitettu Kiinnostusta koko
toiminnan ostamisen muodossa vuonna 2015. Toiminnan ostamisen
toteutuessa tatd opinndytetyotd voi uusi omistaja kayttdd oivana
tietopohjana yrityksesté ja sen toiminnasta.

Taulukoissa 10 ja 11 on esitetty liikevaihdon muutos tarkastelujaksolla,
jolloin myds yrityksen toimintaa on kehitetty. Talousluvut eivét kerro
toiminnasta kaikkea, mutta antavat tuloksista ja kehityksen suunnasta
kuvan.

Taulukko 10.  Liikevaihdon kehitys (Taloussanomat).
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Taulukko 11.  Liikevaihdon kehitys (Asiakastieto).
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Yritystietopalvelu on Taloussanomien lukijoilleen tarjoama maksuton
palvelu. Palvelusta 10ydéat yritysten yhteys-, talous- ja nimitystietoja seka
uutisia. Palvelun yhteys- ja taloustiedot Taloussanomille toimittaa Suomen
Asiakastieto.

Liitteessd 8 on sahkopostihaastattelu entiseltd kollegalta, joka on l&helta
seurannut kohdeyrityksen kehittymistd. Han on toiminut vuosina 2009—
2013 aiemmin esitellyn yritysryppdan emoyhtidssd myyntijohtajana ja
asiakaspalvelupaallikkona. Haastattelusta kdy ilmi miten markkinointia on
mahdollista tehdad rajallisilla resursseilla ja on otettu kantaa itse
opinnaytteeseen ja sen taustalla olleeseen kehitystydhon.
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7 KONTRIBUUTIO

Koko kolmen wvuoden prosessi on ollut erittdin mielenkiintoinen ja
kehittdva aikajakso. Itse olen kehittynyt ammatillisesti ja saanut
tyoskennelld moninaisissa tehtdvissa. Tyd on ollut haastavaa ja vélilla
todella kuluttavaa johtuen suuresta tyomé&érasta ja monialaisesta sekd -
tahoisesta tyonkuvasta. En usko, ettd suuremmassa yrityksessé téllaista
tyotehtavad ja ndin moninaista kokemusta olisin padssyt tekemé&an ja
kokemaan. Itse olen kehittynyt tdnd ajanjaksona ja niin myds yritys on
kehittynyt.

Opinnéaytety6 saavutti tavoitteensa seka kohdeyrityksen kehittdmisen, etta
opiskelijan oppimisen nakokulmasta. Johtopédatdksena voidaan todeta, ettd
opinnédytetyd ja sen pohjalla ollut tutkimus- ja kehitystehtdvad ovat
saavuttaneet niille asetetut tavoitteet.
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MARKKINOINTISUUNNITELMAA

Derustiedot yrityksesta:
Forive Laki Oy rekisterairy 28 04.2010

2010 tydllistinyt 1 henkilan, likevaibtoarvio 18 000
2011 tydllistinyt 2 henkil, likevaihtoarvio yii 20 000

2012 tydllistad 2 henkilda

Tarjoaa  lski- ja  penntapahvelwits yrityksille, vhieisoidle ja
vhsityishenkilaille

Lahtokohta-analyysi:

Tavoineena kasvattas asiakackuntas yksityiselld- ja ymityssektorilla, seki
myds yhieistyoyritysten ja kumppaneiden 13 ytiminen.

Swurimman  yhteistyfkumppaniyrityksen  yhden  jalleenmyyjitshon
mukasn Forive Laki Cwn mukans olo on swonn vailkuin asizkkaan
ostohalikbunteen kyseisessi tuottesssa. Taveittesna on loyias tallaisia
kumppaneita lisad joille Forve Laki Oy pystyy mottamasn lisidarvea
heidin liiketoimintaansa.

Yrifys pystyy tarjoamasn lakipalveluita kilpailijoihin verrathma edulliseen
hintasn. Palvelnista on tavoimesns tehdd mote koska monilla asiskkailla
on valkea heshmottza palvelna, sen sisaltda ja hintsa

Markkinointisninnitelmas ja markkinointisirategiaa:

Hinta
Sopimuksista yms. palveluista jotka ovat selkeasti ajallisesti ja
ryomiarallisest madrtelty, sovitaan ns. pakettibints.
Vioidaan kayitdd vertausts myds yleiseen hintatasoon jolloin
palvelun edullisuns selkeyiyy.
Tuntiveloims alkaen €nmia + alv
Toimistella tapahnrva newvonts alkaen €t + alv

Takelu
Puhelin, sahkipost, posti, henkilokohtainen tapaaminen ja
kotisivut ovat tuotteiden jakelokanavia.
Vipidaan kohdistaa useita tolmenpiteitd

Palvelut joita tafjotzan
Writys- ja yksityisasiakkaille s3hkdposd, pubeling kirjallizet
Tyt
Perinti.
Crikeusapu kirjallizat rydt, edustaminen oikendessa.
Pirkanmaa harkinnan nmkaan laajempi aloe.
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MARKKINOINTISUUNNITELMAA

Tavoittesat
Myynnin ja asiskaskunnan lisdiminen.
Toottesn ja yrityksen monemksi tekeminen.
Thifyskwvan parantaminen.
Ajkataulu
(O3 toimenpiteisti on tehiy.
(Orzaa tehd3an koko ajan
Ch:3 on Tyon alla.
Intermetsivas.
Facebook.
Hikukonemamonta.
Tniyshakemistomainonta
Crzalla e mitdin.
Pumttest ja estest
Asziakasrakisteri
Ei ¢le omas myyntorganisaatiota- volyymi i,
Aikatanin ja henkil dztrasurssit.
Pafoma.
Tehdiin ise-voisi hyddynidi ammartlaizia.
Myyntityd ja mainomta
Vuosi 2010
mitd tehty
enytyminen omaksi yhrioksi
&l omas myynii ja markkinointga
Jjoitain konserniaziakas tapauksia
Vuosi 2011
mitd tehty
jme.
Vuosi 2012
mits tehty




Lakiasiaintoimiston markkinoinnin suunnittelu ja toteutus

-
Liite 2

KUUKAUSITTAISET TILASTOT 2011

Kuukausittaittaiset tilastot

Tammi Helmi Maalis Huhti Touko Kesa Heind Elo Syys Loka Marras Joulu
2011 2011 2011 2011 2011 2011 2011 2011 2011 2011 2011 2011

Vierailujen
Kuukausi C=sumia
maara

Tammi 2011 0
Helmi 2011 a 0 a 0 a
Maalis 2011 a 0 a 0 a
Huhti 2011 27 28 37 37 13.50 Kt
Touko 2011 86 191 988 3,807 14.26 Mt
Kesa 2011 62 109 427 1,307 9.55 Mt
Heina 2011 49 81 347 1,411 7.65 Mt
Elo 2011 72 112 476 1,928 11.50 Mt
Syye 2011 72 116 363 1,394 23.41 Mt
Loka 2011 153 229 812 2,894 30.07 Mt
Marras 2011 144 207 1,126 5422 25.183 Mt
Joulu 2011 117 158 585 2,124 13.12 Mt
Yhteenss 782 1,231 5,161 20,324 134.75 Mt

Markkinointitoimet vuonna 2011:
- Tilanteen kartoitus
- Kaotisivujen suunnittelu ja julkaisu
- Suorat yhteydenotot puhelimella ja séhkdpostilla
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KUUKAUSITTAISET TILASTOT 2012

Kuukausittaittaiset tilastot

1 ‘ I H

Tammi Helmi Maalis Huhti Touko Kesa Heind Elo Syys Loka Marras Joulu
2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012

. Yierailujen .
Kuukausi e . C=sumia
maara

Tammi 2012 160 290 1,478 4,791 28.99 Mt
Helmi 2012 122 204 857 5,621 105.18 Mt
Maalis 2012 145 218 824 3,950 100.66 Mt
Huhti 2012 92 181 519 2,675 64.55 Mt
Touke 2012 124 246 673 3,342 91.50 Mt
Kess 2012 91 170 454 2,366 67.82 Mt
Heing 2012 130 209 645 3,936 107.62 Mt
Elo 2012 124 188 473 2,741 84,28 Mt
Syys 2012 156 240 764 4,713 108.60 Mt
Loka 2012 183 297 672 4,354 122.10 Mt
Marras 2012 161 236 566 3,517 112.11 Mt
Joulu 2012 147 254 554 2,833 83.76 Mt
Yhteensa 1,635 2,733 8,519 44,839 1.05 Gt

Markkinointitoimet vuonna 2012:
- Tilanteen kartoitus
- Kaotisivujen ulkoasun uudelleen suunnittelu ja julkaisu
- Markkinointikanavien kartoitus
- Lehtimarkkinointi
- Néakyminen yhteistydkumppanin kotisivuilla
- Suorat yhteydenotot puhelimella ja séhkdpostilla
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KUUKAUSITTAISET TILASTOT 2013
Kuukausittaittaiset tilastot

(LA

Tammi Helmi Maalis Huhti Touko Kesd Heind Elo Syys Loka Marras Joulu
2013 2013 2013 2013 2013 2013 2013 2013 2013 2013 2013 2013

=

Kuukausi - ‘u’ier?i_luj_en - Oszumia -
maara
Tammi 2013 142 278 540 3,681 106.60 Mt
Helmi 2013 163 281 652 4,115 126.17 Mt
Maalis 2013 147 265 569 3,047 89.41 Mt
Huhti 2013 150 262 594 3,181 95.98 Mt
Touko 2013 123 267 516 2,758 81.26 Mt
Kess 2013 121 269 490 2,650 66.06 Mt
Heing 2013 113 252 632 3,006 81.60 Mt
Elo 2013 116 197 520 3,007 86.84 Mt
Syys 2013 218 328 766 5,183 167.03 Mt
Loka 2013 208 321 1,067 6,486 152.47 Mt
Marras 2013 209 328 9386 7,041 154.18 Mt
Joulu 2013 154 214 589 3,988 123.37 Mt
Yhteensa 1.864 3.262 8.021 48,143 1.30 Gt

Markkinointitoimet vuonna 2013:
- Tilanteen kartoitus vuoden alussa ja saannéllisesti vuoden aikana
- Google-AdWords otetaan testiin ja kayttoon
- Muut Googlen palvelut, Places, Analytics, Google+
- Kaotisivujen ulkoasun uudelleen suunnittelu ja julkaisu
- Aputoiminimelle kotisivut
- Kaotisivujen saannéllinen analysointi ja paivitys
- Markkinointikanavien kartoitus
- Kampanja opiskelijoille (nettisivusto)
- Néakyminen yhteistydkumppanin kotisivuilla
- Suorat yhteydenotot puhelimella ja séhkopostilla
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KUUKAUSITTAISET TILASTOT 2014

Kuukausittaittaiset tilastot

Tammi Helmi Maalis Huhti Touko Kesa Heind Elo Syys Loka Marras Joulu
2014 2014 2014 2014 2014 2014 2014 2014 2014 2014 2014 2014

. Vierailujen :
Fuukausi ee Osumia
maara

Tammi 2014 137 252 1,464 7,639 145.94 Mt
Helmi 2014 135 184 817 3,058 61.61 Mt
Maalis 2014 218 313 839 3,977 108.02 Mt
Huhti 2014 162 230 460 2,791 75.75 Mt
Touko 2014 120 187 626 2,861 72,20 Mt
Kess 2014 118 189 433 2,472 61.48 Mt
Heina 2014 165 227 682 3,408 72.20 Mt
Elo 2014 167 241 543 2,919 78.76 Mt
Syys 2014 199 249 Sdd 2,830 77.29 Mt
Loka 2014 190 299 721 3,329 36.98 Mt
Marras 2014 203 299 578 3,017 g80.35 Mt
Joulu 2014 214 283 545 3,339 87.36 Mt
Yhteensa 2,080 2,953 8,252 41,658 1007.94 Mt

Markkinointitoimet vuonna 2014:
- Tilanteen kartoitus vuoden alussa ja saannéllisesti vuoden aikana
- Googlen palvelut kaytdssa, erilaisia kampanjoita
- Kaotisivujen ja palveluiden s&&nndllinen analysointi ja paivitys
- Séhkdpostikampanjat, automaattisesti
- Néakyminen yhteistydkumppanin kotisivuilla
- Suorat yhteydenotot puhelimella ja séhkdpostilla
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KUUKAUSITTAISET TILASTOT 2015

Kuukausittaittaiset tilastot

| I[Efierailu_ien midrd: 356
|| I I LN R

Tammi Helmi Maalis Huhti Touko Kesd Heind Elo Syys Loka Marras Joulu
2015 2015 2015 2015 2015 2015 2015 2015 2015 2015 2015 2015

. Vierailuj .
maard
562

Tammi 2015 189 229 2,769 67.39 Mt
Helmi 2015 172 1499 442 2,289 60.75 Mt
Maalis 2015 228 272 576 2,799 70.88 Mt
Huhti 2015 185 205 452 2,194 55.42 Mt
Touko 2015 apz2 356 a12 4,586 112.11 Mt
Kesd 2015 172 203 455 2,176 50.85 Mt
Heing 2015 205 378 1,112 3,034 60.57 Mt
Elo 2015 251 361 g22 3,418 79,28 Mt
Syye 2015 246 285 781 3,299 73.69 Mt
Loka 2015 34 34 56 327 8.25 Mt
Marras 2015 0 0 0 0 0
Joulu 2015 0 a a 0 a

Yhteensa 1,984 2,022 g,170 26,891 639.17 Mt




Lakiasiaintoimiston markkinoinnin suunnittelu ja toteutus

Liite 7/1

KOTISIVU- JA TIETOJARJESTELMAPROJEKTIA
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KOTISIVU- JA TIETOJARJESTELMAPROJEKTIA

ARKKITEH TUURISUUNNITELM A
Forive Laki PerintSj@rjestelma

Idrjestelmin @Erkoitus

1&rjestelman tarkoituksena on mahdollistaa Forive Lain asiakkaiden
m&g3rddmien laskujen sShkdinen hallinta ja helpottaa laskujen seuantaa ja
perints5. Jarjestelman svulla Forive Laki pystyy |ShettSmaan lashkuja
autnmasttizesti maaratyille velallisille, laskea maksamattomizta laskuizta
aiheutuneita kuluja ja helpottaa laskujen ja niihin liittyvien asiakirjojen
arkistointia.

J&rjestelms koostuu seuraavista osisa:

= Kaytsjien hallinta
= Laskujen hallintz
= Tilastointi

= Laskujen postitus
= Lazhkujen tilantesn yllSpito
= Ulkoinen rajapinta
Maatimukset

l&rjestelmalle on asetettu seursavia vastimuksia:

Laskut

1&rjestelm&std tulee voida luoda uusia laskuja joko lomakkeen kautta =i CEV-
mugtoisen iedoston avulla. Laskun tiedoissa tEytyy pystya ercttelemaan
Laskun muodostus eri tilanteissa
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HAASTATTELU
Taustatiedot haastateltavasta:

Nimi: Niko Hannula

Rooli emoyhtidssé ja rinnastus sisaryrityksiin: Myyntijohtaja / Asiakaspalvelupéallikkd
Aikavéli: 2009-2013

Vastasin yrityksissd markkinoinnista, digimediasta, brandikuvasta sek& minulla oli rooli
osassa yrityksien verkkosivujen tekemisessd, tekstien suunnittelussa sekd layout -
rakenteessa.

Miten itse lahtisit pk-yrityksen markkinointia kehittaméaan ja tekemaan
lahtékohdasta 0 ja todella rajallisilla henkil6- ja taloudellisilla resursseilla?

Maailma ja markkinointiympéristd muuttuvat koko ajan. Yritysten on oltava selvilla
muutoksista voidakseen vastata niiden tuomiin vaatimuksiin ja haasteisiin. Kilpailun
kiristyy, asiakkaiden vaateet kasvavat, uusi sukupolvi uskaltaa vaatia tuotteilta,
palveluilta sekd itse yritykseltd laadukkaampaa kokonaisuutta. Kansainvaliset ja
paikalliset saddokset rajaavat ja ohjaavat markkinointiympariston osalta muuttujia jotka
pitéd ottaa huomioon bréndin rakentamisessa ja markkinointiratkaisuja tehdessa.

1. Itse rakentaisin selkedn toimintamallin jossa tutkisin menestymismahdollisuuksia
ympdristd- ja kilpailuolosuhteiden osalta mitd markkinoinnissa voi ja pitdad tehda
suhteessa muihin alan yrityksiin ndhden.

2. Yrityksen toimintaymparistossa tapahtuu koko ajan muutoksia. Taloudellinen,
sosiaalinen ja poliittinen ympéristd vaikuttaa kokonaisvaltaisesti pk-yrityksen
alkuvaiheeseen erityisesti brandin rakentamisen suhteen.

3. Panostaisin  mahdollisimman paljon omaan osaamiseeni ja opettelisin
ennakkoluulottomasti uutta, palkkaisin ymparilleni nalkaisia markkinointi ihmisia joilla
palkkakustannukset olisivat alussa maltilliset ja liiketoiminnan kehittyessa ja
liikevaihdon lisdantyessa vastuu -ja palkka nousisivat samassa suhteessa vrt. startup-
yritys.

4. Hakisin rahoitusta ja rahoittajia, jotta voisin heti alusta panostaa verkkosivuihin ja
Google-adwordsiin. Kirjoittaisin blogeja, jotka nostavat hakutuloksia Googlessa.
Keskittyisin alussa erittdin paljon ilmaiseen SOMEEN ja myO6hemmin ostaisin
pienimuotoista mainontaa Facebookiin. Hyddyntdisin ilmaisia Google-adwords
kampanjoita jollaisia yrityksille sd&dnnéllisesti lahetetéan.
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Mita mielta olet kohdeyrityksen markkinoinnista 2011-20147?
Missa on onnistuttu? Missa parannettavaa? Miten eteenpéain?

Mielestani kokonaisuus on oikein kattava katsaus lahtokohdasta nolla kehityskaaren
viimeiseen vaiheeseen. Organisaation ja liiketoimintaidean sek& alan yleisen
kilpailutilan huomioon ottaen markkinointiviestinndn suunnittelu ja kehittdminen ovat
olleet olennaisessa osassa yrityksen liiketoiminnan kehittymisessa ja mahdollistanut
ylipaatansa yrityksen olemassaolon.

Bréndin ja sosiaalisen median seka verkkosivujen hyddyntdminen on ollut kriittisessa
roolissa  tunnettuuden rakentamisessa.  Lakiasiaintoimisto eldd mielikuvista,
uskottavuudesta, ammattimaisuudesta ja taten lopputydssa on mietitetty teoreettisella ja
kaytannon tasolla toimivia ratkaisuja markkinoinnin suunnittelun ja toteutuksen osalta.

Tekstin ansiot ja onnistumiset ovat kielellisessé ulkoasussa. Teksti on ymmarrettavaa,
selkedlukuista ja havainnollistavat kuvat tukevat teoriaa luontevasti sekd muodostavat
yhdenmukaisen kokonaisuuden.

Oman nakemykseni mukaan tekstissd on otettu huomioon kaikki oleellinen 4 -vuoden
aikajénteell.

Eritoten on lahdetty liikkeelle rajallisilla resursseilla niin taloudellisesti kuin osaavien
henkildidenkin osalta. DI'Y—kaari (do it yourself) nakyy tekstissa ja kaikki oleelliset
resurssit markkinoinnin eri kanavien osalta on hyddynnetty ja mika tarkeint4 dataa on
kerétty ja sen on jarkevésti todennettavissa.



