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Rakennusala on tunnetusti kovasti kilpailtu ja raadollinen ala. Monista samankaltaisista yrityksista
tulee pystya erottautumaan, silld varsinkin Uudellamaalla ja paakaupunkiseudulla on lukematon
maird samankaltaisia rakennus- ja remonttipalveluita tarjoavia yrityksid. Vaikka pienyrittdjit usein
saavatkin tyOtarjouksia tuttujen suosittelujen ja vanhojen kontaktien kautta, ei tima kuitenkaan
takaa riittavda tyomadrad, vaan on pystyttava jatkuvasti myos lisidamaan uusien asiakaskontaktien
maardd.

Timan opinndytetyon tarkoituksena on laatia kehitysehdotuksia rakennusalalla toimivan pienyri-
tyksen markkinointiin. Toimeksiantajan markkinointi on ollut todella vahaista, ja esimerkiksi yri-
tyksen kotisivut ovat vasta kehitteilld. Tarkoituksena on tuoda uusia nikokulmia talld hetkelld kay-
tossd olevaan printtimainontaan seké antaa vinkkeja kotisivujen kehittdmiseen ja facebook-
markkinoinnin aloittamiseen. Ty on rajattu koskemaan edelld mainittuja osa-alueita, silld yrityk-
sen resurssit ovat hyvin rajalliset. Rajaukseen vaikuttaa my0s se, etté yrityksen kotisivut ovat vasta
kehitysvaiheessa. Tyon ei ole tarkoitus olla kokonaisvaltainen markkinointisuunnitelma, vaan tar-
jota toimeksiantajalle kiytinnollisid vinkkejd ja ideoita markkinointinsa kehittimiseen ottaen sa-
malla huomioon kayt6ssa olevat resurssit.

Kotisivujen kehityksen suhteen keskitytdan luottamusta herittaviin ja ammattimaisen kuvan anta-
viin esittelyteksteihin ja referenssien kiytto6n. Tarkoitus on tuoda esille erityisesti yrityksen ydin-
osaaminen, johon kuuluvat laajat, kokonaisvaltaiset huoneistoremontit ja maalausty6t. Naita ko-
rostamalla ja hyvii referensseja ja esimerkkeja kiyttimallad luodaan pohja kotisivuille, joilta asiakas
saa paitsi tarvitsemansa tiedot yrityksestd, myos kuvan sen laadukkaasta ja ammattitaitoisesta toi-
minnasta. Erityisesti tulee panostaa my6s sivuston nikyvyyteen hakukonemarkkinoinnissa.

Kotisivujen kehittaimisen lisdksi tarkastellaan myos facebook-markkinointia potentiaalisena keino-
na lisita yrityksen nakyvyytti. Facebook on kohdeyrityksen resurssit huomioon ottaen helppo ja

kustannustehokas tapa lisatd yrityksen nakyvyytta seuraajia keradmalld ja jakaa mm. kuvamateriaa-
lia.

My6s printtimainonnan tehostamiseksi tulee ryhtya toimeen. Tahin asti kdytetty printtimainonta
on tuonut jonkin verran uusia asiakkaita, mutta sitd on kaytetty yrityksen kotipaikkakunnalla il-
mestyvassd paikallislehdessi, ja yritys on jo varsin tunnettu tilld alueella. Tarkoituksena on lihted
laajentamaan printtimainontaa muihin lihialueen paikallislehtiin ja tehdi yritystd tunnetummaksi
my6s muualla Uudenmaan alueella. Mainonnan tehostamiseksi tulee my6s kartoittaa mahdollisuu-
det tarkemmin kohdennetun ja sijoitetun mainonnan suhteen, pyrkimilld mm. sijoittamaan mai-
nokset tiettyihin lehden osioihin.
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1 Johdanto

Suomi on ollut taantumassa jo usean vuoden, mika nakyy kaikessa kulutuksessa ja litketoimin-
nassa. Tilanne on luonnollisesti vaikea pienyrittajien kannalta, ja varsinkin rakennusalalla jo
ennestddn tiukka kilpailu on asiakkaiden vahentyessa kiristynyt entisestddn. Vanhoja asiakkaita

ei ole varaa menettid, ja uusien hankkiminen ilman hyvia kontakteja on vaikeaa.

1.1 Tyo6n tavoitteet ja rajaukset

Toimeksianto liittyy kohdeyrityksen markkinoinnin puutteeseen ja tarpeeseen lisitéd yrityksen
nikyvyyttd erityisesti Internetissd. Yritykselld ei tihdn mennessi ole ollut kunnollista markki-
nointisuunnitelmaa ja nettisivut ovat vasta kehitteilld. Suurin osa tyotarjouksista on saatu hyo-
dyntamalld vanhoja jo olemassa olevia kontakteja sekd ottamalla osaa tarjouskilpailuihin. Tir-
ked kanava on ollut my6s nk. puskaradio, toisin sanoen monesti tyotarjoukset on saatu tuttu-

jen suosittelujen ja vinkkien perusteella (Suikkanen, T. 19.9.2015.).

Edelld mainitut keinot eivit kuitenkaan ole taanneet tarpeeksi asiakkaita, ja pahimmillaan timi
on johtanut useiden viikkojen tyottomiin jaksoihin. Yritykselld on runsaasti ammattitaitoa ja
kokemusta sekd monilta muilta alan yrityksiltd puuttuvaa erikoisosaamista erityisesti maalaus-
toiden puolelta. Tama potentiaali on kuitenkin jddnyt pitkilti hyddyntdmittd johtuen lihes

olemattomasta mainonnasta ja erityisesti nettisivujen puutteesta.

Tyon tavoitteena on antaa yritykselle lihtokohdat markkinointinsa kehittimiseen Internetin ja
printtimainonnan osalta ja siten kehittia toimintaansa ja lisitd uusasiakashankintaa. Erityisen
tirkedd on tuoda esille yrityksen vahvuudet varsinkin remonttien ja maalaustdiden osalta ja
pyrkid korostamaan niitd vahvuuksia. Tyon tarkoituksena on my6s auttaa facebook-sivujen

kehittimisessi ja niiden ideoinnissa.

Tarkoituksena on siis laatia ehdotuksia, jotka hyodyttivit toimeksiantajaa printtimainonnan ja
kotisivujen kehittimisessd. Itse mainonnan osalta keskitytdin siis paikallislehdissd tapahtuvan
mainonnan kehittimiseen ja laajentamiseen muihin lihialueen lehtiin, silld se on yrityksen asia-
kaskunta huomioon ottaen tirked kanava. Kotisivujen osalta pddpaino tulee olemaan teksti- ja
kuvasisillon toteutuksen ideoinnissa ja erityisesti nakyvyyden saamisessa hakukonemainonnas-
sa. Nididen ideoiden ja suunnitelmien pohjalta on my6hemmin tarkoitus lahted rakentamaan

sivustoa, mutta vastuun itse sivuston luomisesta kantaa kolmas osapuoli (Suikkanen, T.



19.9.2015.). Taman lisaksi kisitellddn facebook-sivujen kayttéd yhtend potentiaalisena markki-

nointikeinona.

Kokonaisuus on laaja, ja sen vuoksi padpaino on nimenomaan netti- ja lehtimainonnassa, silld
ne ovat yrityksen toimenkuvan kannalta tirkeimmat kanavat, ja niiden avulla tullaan tavoitta-
maan eniten potentiaalisia asiakkaita. Nettisivujen osalta suunnitelman tarkoitus on antaa to-
teuttamiskelpoisia ideoita ja vinkkejid, joiden pohjalta sivusto myohemmin rakennetaan. Tar-
koitus ei siis ole suoraan tuottaa sille sisaltod, vaan luoda pohja, jonka avulla on mahdollista

toteuttaa selkeit ja hyvin tarkoituksensa ajavat sivut.

Tyo on luonteeltaan toiminnallinen opinndytetyd, ja sen toteuttamisessa hyédynnetdan toi-
meksiantajalta saatuja tietoja, markkinointia kisittelevaa kirjallisuutta ja nettildhteitd sekd mah-
dollisuuksien mukaan ajankohtaisia pienyrittijyyteen ja rakennusalaan liittyvia julkaisuja ja uuti-

sia.

1.2 Opinniytety6n rakenteesta

Tyon alussa kisitellidn kohdeyritystd paneutumalla sen vahvuuksiin ja heikkouksiin seké sen
toimintaympiriston asettamiin rajoitteisiin ja mahdollisuuksiin. Huomiota kiinnitetddn lisdksi
rakennusalan yleiseen tilanteeseen pienyrittdjin nikokulmasta seka taloustilanteen luomiin
haasteisiin. Taman jilkeen kisitelladn Internet- ja hakukonemainonnan hyédyntimisti koh-
deyrityksen kannalta ja kartoitetaan sen mahdollisuuksia ja toteutuskelpoisuutta. Osio sisaltdd
my0s tulevia nettisivuja koskevat kehitysehdotukset, liittyen mm. tekstisisaltoon ja kuvien kayt-
toon. Seuraavaksi kdydddn lipi facebook-sivujen potentiaali markkinointikanavana ja analysoi-

daan niiden mahdollisesti tuomia hy6tyja seki ideoidaan niiden toteutusta.

Kolmannessa osiossa paneudutaan printtimainonnan hyédyntimiseen ja nykyisten toimintata-
pojen tehostamiseen. Lopuksi tarkastellaan tyon mahdollista jatkoseurantaa liittyen yrityksen

markkinointiin ja arvioidaan kirjoittajan omaa oppimista ja tyon onnistumista.



2 Toiminnallisen opinniytetyon eteneminen

Tyo sai alkunsa keskusteltuani kohdeyrityksen toimitusjohtajan kanssa ja hinen kerrottuaan
minulle, ettd heilld on ongelmia markkinoinnissaan. Sovimme toimeksiannosta siten, ettd teen
avoimien haastattelukysymysten pohjalta yhteenvedon niistd keinoista, joita he voisivat yrityk-
sessa hyodyntia, ottaen huomioon kiytossd olevat, hyvin rajalliset resurssit. Tarkoituksena ei
siis ollut lihted tuottamaan kokonaisvaltaista markkinointisuunnitelmaa, vaan yksinkertaisesti
tuottaa yhteenveto mahdollisista markkinointikeinoista ja niiden toteuttamisesta sekd pyrkid

tehostamaan jo olemassa olevia.

Aloitin tyon toteuttamisen haastattelemalla yrityksen toimitusjohtajaa. Haastattelu perustui
avoimiin kysymyksiin, ja vastausten perusteella lisasin mukaan uusia, tarkentavia kysymyksia.
Haastattelu koski yrityksen historiaa ja toimintatapoja, taloudellista tilannetta, sen toimintaym-
paristoa ja kohdeasiakasryhmia sekéd heidin kdytossdan olevia resursseja toteuttaa tulevat

markkinointikeinot. Haastattelurunko ja vastaukset ovat tyon liitteena.

Haastattelun pohjalta aloin kirjoittaa tyota siten, ettd kuvaan siind ensin tutkimusongelmaa ja
tyon tavoitteita, minkd jilkeen siirryn kisittelemadn tutkimusmenetelmia seki aiheen rajausta ja
valotan tyon rakennetta. Taman jalkeen keskityin yrityksen kuvaukseen ja kisittelin sen toimin-
taympiristod, kohdeasiakkaita ja haasteita sekad sisdisessa ettd ulkoisessa toimintaymparistossa.
Osion lopuksi pyrin vield listaamaan yrityksen erottautumiskeinot ja kilpailuvaltit, joiden poh-

jalta lihdin tarkastelemaan sitd, miten yrityksen markkinointia voisi kehittaa.

Haastattelun pohjalta kavi selviksi, etta tirkeintd on panostaa yrityksen tulevien kotisivujen
nikyvyyteen sekd Facebookissa ja paikallislehdissi toteutettavaan mainontaan (Suikkanen, T.
19.9.2015.). Ndma kolme markkinoinnin aluetta valikoituivat siis tyoén ldhtokohdiksi. Aloitin
kasittelemalld tulevien kotisivujen ulkoasun ja tekstisisdllon rakentamista ja kiinnitin erityistd
huomiota hakukonemainonnan merkitykseen nikyvyyden suhteen. Tdmin jilkeen etenin face-
book-sivujen kehittimiseen ja sitd kautta tapatuvan markkinoinnin suunnitteluun. Seuraavaksi
kavin ldpi printtimainonnan mahdollisuudet ja esitin kehitysehdotuksia jo kiytossa oleviin toi-
mintamalleihin. Kehitysehdotusten esittelyn jilkeen tiivistin ne yhtendiseksi kokonaisuudekst,

ja titd osiota seuraa oman oppimiseni ja tyon lopputuloksen arviointi.



3 Kohdeyrityksen kuvaus

Rakennus-Suikkanen Oy on vuonna 1990 perustettu rakennusalan perheyritys. Yrityksen toi-
minta on suuntautunut yksityisille markkinoille, mutta se tekee my6s aliurakointia muille ra-

kennusalan yrityksille. Yrityksen ydinosaamiseen kuuluvat julkisivumaalaukset seka kokonais-
valtaiset huoneistoremontit, mutta osaaminen ulottuu korjausrakentamisesta aina uudisraken-
tamiseen ja valvontaan asti. Yrityksen kotipaikka on Nummelassa, mutta toiminta-alue kattaa

kiaytinnossd koko Uudenmaan alueen (Suikkanen, T. 19.9.2015.).

Yritys tyollistad vakituisesti kaksi tyontekijad, minki lisiksi tapana on ollut vilkkaimpaan aikaan
ja tarpeen vaatiessa kayttad lisaityovoimaa esimerkiksi kesityontekijéiden muodossa. Tyonteki-
joiden vihidinen mairi asettaa yrityksen toiminnalle rajoituksia, ja tdstd syystd osa tOista teh-
ddankin edelld mainitun mukaan aliurakointina suuremmille yrityksille (Suikkanen, T.

19.9.2015.).

1990-luvun lamasta ja nykyisestd taantumasta huolimatta Rakennus-Suikkanen Oy on jatkanut
toimintaansa keskeytyksetta yli 25 vuotta, miké voi katsoa olevan tidnid paivind rakennusalalla
varsin harvinaista (Suikkanen, T. 19.9.2015.). Tdmin voidaankin katsoa olevan paitsi luotetta-

vuuden mittari, my6s hyva myyntivaltti yritysta markkinoitaessa.



4 Haasteet ja mahdollisuudet yrityksessi ja sen toimintaympéris-

tossa

Yrittdjan asema ei Suomessa ole helppo, ei varsinkaan rakennusalalla. Téssd osiossa kartoite-
taan yrityksen toimintaympiristod ja sen luomia haasteita sekd mahdollisuuksia ja paneudutaan

yrityksen kilpailuvaltteihin.

Ennen toimialansa ja asiakkaidensa tarkempaa tutkimista ja luokittelua tulisi yrityksen tarkastel-
la itse itsedan ja toimintaansa. Omien resurssien ja tavoitteiden tunteminen luo paremman
pohjan tulevien toimenpiteiden toteuttamiselle. Yleensa tatd “sisdistd tutkimusta” ldhdetdin
tekemain yrityksen liiketoimintastrategian pohjalta sitd tarkemmin erittelemilld ja purkamalla

(Hakola & Hiila 2012, 117).

Koska kohdeyrityksen varsinaista litketoimintastrategiaa ei ole paivitetty yli kymmeneen vuo-
teen, on timinhetkiset tiedot saatu haastattelemalla yrityksen toimitusjohtajaa ja kartoittamalla
hinen nikemyksiddn timénhetkisesta tilanteesta (Suikkanen, T. 19.9.2015.). Haastattelu on
tyon liitteend, ja siind on osittain sovellettu Hakolan ja Hiilan (2012) mallia niistd kysymyksista,
joita yrityksen tulisi sisdistd tutkimusta tehdessddn pohtia. Térkeitd kysymyksid ovat mm. se,
millaisia asioita viestinnin kehittimiselld lihdetdan tavoittelemaan, pitkéin ja lyhyen aikavalin
tavoitteet, tavoitellaanko lisid myyntid vai kenties vahvempaa markkina-asemaa, mitka ovat
yrityksen kilpailuvaltit ja ketkd ovat sen kohdeasiakkaita (Hakola & Hiila 2012, 117-118). Nii-
den kysymysten pohjalta muodostuu kuva yrityksen sisdisesta ja ulkoisesta toimintaymparistos-

td ja sen pohjalta voidaan alkaa kehittimédin my6s markkinointia oikeaan suuntaan.

4.1 Toimintaymparisto

Rakennusala on tunnetusti kovasti kilpailtu ala, jolla parjadminen vaatii yrittajaltd paljon. Ra-
kennusala eri toimialoineen tyollistid Suomessa noin 175 000 — 185 000 henkil64, kun mukaan
lasketaan talo- ja infrarakentamisen seka erikoisurakoinnin tyontekijat sekd toimihenkil6t ja

yrittdjat (Rakennusteollisuus).

Rakennusala on paitsi kausiluontoinen, my6s hyvin suhdanneherkka ala. Tama nakyy varsinkin
vuosien 2012 ja 2013 aikana tapahtuneena rakentamisen vahenemiseni ja siten lisddntyneend
tyottomyytend. Osa tyottomyydesti johtuu kausiluontoisuudesta, silld varsinkin talvisaikaan

rakennetaan huomattavasti vihemmain kuin keviilld tai kesilld. Osa ty6ttomyydestd johtuu



rakenteellisesta tyottomyydestd, mihin voi syyni olla esimerkiksi tyontekijan puutteellinen

osaaminen tai korkea ikd (Rakennusteollisuus).

Rakennusala tyollistid huomattavan maidrin yrittdjid. Pdatoimisesti rakentamiseen keskittyvia
yrityksid arvioidaan Suomessa olevan noin 10 000, mutta kaupparekisteriin on merkitty noin
40 000 — 50 000 yritysta jotka ilmoittavat toimialakseen rakennustoimialan (Rakennusteolli-
suus). Ympiri Suomen toimii siis lukuisia vastaavanlaisia yrityksid kuin Rakennus-Suikkanen, ja

tassd toimintaympdristossa erottautumiseen taytyy todella panostaa.

4.2 Kohdeasiakkaat

Yritys mairittelee kohdeasiakkaikseen ldhella keski-ikda olevat, keskituloiset kotitaloudet.
Kohderyhmain kuuluvat lisiksi elikeliiset ja erilaiset yhdistykset. Yritys on aiemmin tyosken-
nellyt esimerkiksi Ebeneser-saitidlle ja silld on ollut yhteyksid my6s seurakuntiin ja vastaaviin

toimijoihin (Suikkanen, T. 19.9.2015.).

Luonnollisesti kaikenlaiset asiakkaat ja tilaukset ovat tervetulleita, mutta varsinkaan nuorten,
reilusti alle kolmekymppisten keskuudessa harvemmin on asiakkaita jotka tarvitsevat esimer-
kiksi tiyttd huoneistoremonttia tai puutalon julkisivumaalausta. Hieman vanhemman asiakas-
kunnan vuoksi juuri paikallislehtimainonta on tihén asti ollut yrityksen tirkein ja samalla ainut

markkinointitapa, ja sithen tullaan panostamaan myos jatkossa.

4.3 Sisdiset ja ulkoiset haasteet

Vaikean taloustilanteen lisidksi kohdeyritykselld on toimintaansa liittyen useita haasteita. Yksi
ongelmista ovat tarjouskilpailut ja niiden tuomat haasteet. Pienelld yritykselld ei ole varaa lihted
kilpailemaan hinnalla samalla tavalla kuin suuremmilla yrityksilld. Valitettavan usein ratkaiseva
tekija urakoitsijan valinnassa on silti nimenomaan juuri hinta. T4ama ongelma koskee lihinna
suurempia toimeksiantoja, esimerkiksi taloyhtitiden tilaamia maalausurakoita (Suikkanen, T.

19.9.2015.).

Haasteita tuottaa lisiksi entisten rakennusalalla toimivien kontaktien elakkeelle jadminen. Yri-
tykselld on aiemmin ollut useita kontakteja mm. seurakunnissa ja erilaisissa sddtidissd, joiden
kautta on saatu merkittdva maira tilatuista toistd. Nain on pystytty valttimaan pienyritykselle
epaedulliset tarjouskilpailut ja taattu riittivd tyomaird (Suikkanen, T. 19.9.2015.). Yksi tar-

keimmistd padmaaristd onkin saada luotua uusia kontakteja isannéitsijoihin ja yhteis6ihin, joi-



den kanssa olisi mahdollista toimia yhteisty0ssi ja turvata tulevat urakat pitkalle tulevaisuuteen.

Vanhoja kontakteja tullaan silti edelleen hyédyntimiin siind maérin kuin on mahdollista.

4.4 Erottautumiskeinot ja kilpailuvaltit

Yritykselld on osaamista ja kokemusta hyvin monelta eri rakennustoiminnan osa-alueelta, mut-
ta tulevassa markkinoinnissa pyritiin keskittymain vain kahteen alueeseen. Nama ovat koko-
naisvaltaiset huoneistoremontit ja julkisivumaalaukset. Tarkoituksena on tulevaisuudessakin
toteuttaa my6s muita toitd, mutta markkinoinnin padpaino tulee olemaan edelld mainituissa
(Suikkanen, T. 19.9.2015.). Syy talle on tarve erottua muista vastaavista yrityksista ja tuoda

esiin yrityksen ammattitaito nimenomaan em. téiden osalta.

Rakennus-Suikkasella on useita kilpailuvaltteja, jotka tulee markkinoinnissa saada tehokkaasti
hyodynnettya. Yksi ndistd on jo aiemmin mainittu pitkdin ja keskeytyksettd jatkunut toiminta.
Moni saman alan yritys ei selvinnyt 1990-luvun lamasta eika ole toiminut yhta pitkdan. Tulok-
sellinen ja jatkuva toiminta yli 25 vuoden ajan voidaan tind paivini laskea ehdottomaksi

myyntivaltiksi, joka lisdd uskoa yrityksen ammattitaitoon ja luotettavuuteen.

Nimenomaan luotettavuus ja rehellisyys katsotaan tarkeiksi kriteereiksi remonttifirmaa valitta-
essa. Pohjoismaisen trenditutkimuksen mukaan ihmiset luottavat heille entuudestaan tuttuihin
remonttimiehiin, mutta entuudestaan tuntemattoman yrityksen kohdalla tilanne on toinen.

Suomalaisista vain 31% pitid remonttimiehia yleisesti ottaen luotettavina (MTV.).

Edelliseen liittyen voidaan myyntivaltiksi laskea yrityksen kotimaisuus. Vaikka ulkomaisten
tyontekijoiden osuus on pikkuhiljaa kddntynyt laskuun, on varsinkin Uudenmaan alueella run-
saasti esimeriksi venaldisid ja virolaisia rakennustyontekijoitd. Marraskuussa 2013 tehdyn Ra-
kennusteollisuuden tydvoimakyselyn perusteella aiempi, noin viiden prosentin vuotuinen kas-
vu on tasaantunut kahden prosentin tuntumaan, mutta tastd huolimatta Uudellamaalla joka
kolmas rakennusalalla tyoskenteleva on ulkomaalainen. Muualla Suomessa maira on noin yksi
kymmenestd (HS 2014.). Useat ihmiset kuitenkin arvostavat kotimaista tyota, ja Rakennus-
Suikkasen ollessa tiysin kotimainen yritys, on tima hyvi tuoda esille ja painottaa kotimaista

laatua ja tyGvoimaa.

Liahtokohtaisesti on siis haasteellista herittdd entuudestaan tuntemattoman asiakkaan luotta-
mus, ja tahin tuleekin markkinoinnissa panostaa. Sithen voidaan pyrkid nimenomaan korosta-

malla edelld mainittuja kilpailuvaltteja ja tuomalla yrityksen erikoisosaaminen esille.



5 Kotisivujen kehittiminen

Nykyain liahes kaikki kayttiavit Internetid, ja sen avulla etsitain luonnollisesti my6s yrityksia ja
palveluntarjoajia. Tilastokeskuksen vuoden 2014 tietojen perusteella 86% suomalaisista kayttda
Internetid, eikd luku ole tdhin piivdin mennessi ainakaan laskenut (Tilastokeskus 2014.). Niin
ollen lihes minka tahansa alan yrityksella tulisi toimintansa tehostamiseksi olla kotisivut. Kér-

jistetysti voidaan sano niiden olevan litketoiminnan elinehto.

Rakennus-Suikkasen kohdalla tima asia on kuitenkin merkittavyydestdan huolimatta jitetty
taka-alalle, ja sivut ovat vasta kehitteilld (Suikkanen, T. 19.9.2015.). Niiden pikainen kuntoon
saattaminen onkin yksi yrityksen lahitulevaisuuden tirkeimmista markkinointiin liittyvista toi-
menpiteistd. Yksi timén opinndytetyon aiheista koskeekin nimenomaan tulevien kotisivujen
suunnittelua ja ideointia. Vastuu sivuston luomisesta ja sen toiminnan seuraamisesta on kol-
mannen osapuolen kisissi, joten tdssa tyossa keskitytidan pelkastdan sivuston teksti- ja kuvasi-

sillon ideointiin ja nikyvyyteen.

5.1 Kotisivujen teksti- ja kuvasisilto

Kuten muussakin markkinoinnissa, tulee my0s yrityksen kotisivuilla tuoda selkeisti esille, mil-
laisesta yrityksestd on kyse, millaisia palveluita se tarjoaa ja millaisiin ongelmiin ndmi ratkaisut
sopivat ja miten yritys eroaa kilpailijoistaan. Tama kaikki on tehtdva asiakkaalle selviksi heti
etusivusta lihtien tehokkaasti ja selkeisti, oikeita avainsanoja kayttien. Hyvi esittelyteksti on
noin 200-250 sanan mittainen, ja kokonaisuudessaan etusivulla olisi hyvi olla tekstid vahintdan

300 sanan verran (Internetmarkkinointi 2011.).

Heti etusivulta lihtien on tuotava esille edella korostetut kilpailuvaltit, eli pitka kokemus, tin-
kimaton laatu, ammattitaito ja kotimaisuus. Potentiaalisen asiakkaan tulee saada alusta asti ku-
va siitd, ettd han on tekemisissd ammattilaisen kanssa, joka osaa asiansa ja pystyy tayttimain

asiakkaan tarpeet. Tdssd astuvat kuvaan edelld mainitut avainsanat ja niiden kaytto.

Koska Rakennus-Suikkanen on profiloitunut nimenomaan korjausrakentamiseen kuten huo-
neistoremontteihin ja maalaust6ihin (Suikkanen, T. 19.9.2015.), on tirkeda tehdi jo esittely-
tekstissa selviksi, ettd yritykselld on kaytossdaan seki rakennus- ettd maalarimestari. Kyseessa
on siis yritys, jolla on paitsi kokemusta ja taitoa, my6s erikoistunut ja korkeasti koulutettu hen-

kilost6. Niilld yksityiskohdilla annetaan asiantunteva ja luottamusta herittivi kuva.



Koska pelkilld tekstilld on vaikeaa vakuuttaa potentiaaliset asiakkaat yrityksen ammattitaidosta
ja tyon laadusta, on sivustolle luotava my6s kuvagalleria jo valmistuneista remonttikohteista.
Tarkoitus olisi lisita osioon paitsi kuvia valmiista kohteista, myos ennen ja jalkeen —
kuvasarjoja. Niiden avulla pystytddn paitsi havainnollistamaan tyon laatua ja lisidmiin siten

luottamusta, my6s mahdollisesti antamaan asiakkaille ideoita oman remonttinsa toteutukseen.

Yritykselld on jo ennestddn kuvia jo suoritetuista toimeksiannoista, mutta tulevaisuudessa ku-
vien laatuun tulee panostaa entistd enemman. Jokaisen kuvan tai kuvasarjan yhteyteen tulee
my0s laatia lyhyt, muutaman sanana esittelyteksti, joka kertoo kuvan suhteen oleellisimmat

asiat, esim. minki tyylinen toimeksianto on ollut kyseessa.

Tarkoitus ei kuitenkaan ole laittaa sivustolle kuvia kaikista toimeksiannoista, vaan valita yrityk-
sen toimenkuvan ja erityisosaamisen kannalta edustavimmat ja tirkeimmat. Kaikki kohteet on
silti jatkossakin hyva kuvata, jotta referenssilistaa pystyy tarpeen vaatien muokkaamaan ja pai-
vittiméan. Kaikista toimeksiannoista ei my6skain valttdmittd ole mahdollista saada kuvia tai
mainintoja sivustolle, mikili asiakkaat eivit anna lupaa kiyttda toimeksiantoa referenssini

markkinoinnissa. Referensseja ja niiden kayttoa kisitelladn seuraavassa kappaleessa.

5.1.1 Referenssit

Rakennusalalla on usein kyse tuhansien eurojen arvoisista kaupoista. Tyo on kisity6t, ja lop-
putuloksen tulee miellyttda ostajaa. Tésté syysta asiakkaan taytyy pystyéd luottamaan valitseman-
sa yrityksen kykyyn toteuttaa antamansa toimeksianto hyvin. Luottamusta vaaditaan, olipa

kyseessi sitten suuri huoneistoremontti tai pieni maalausurakka.

Ongelma syntyy, kun yrityksen pitéisi vakuuttaa potentiaaliset ostajat ja herattaa heidan luot-
tamuksensa. Hienotkaan nettisivut ja kauniit sanat ammattitaidosta ja kokemuksesta eivit riita,
jos niille ei ole mitadn konkreettista katetta. Tésta syysta tarvitaan referenssejd, jotakin konk-
reettista, johon perustaa viitteet. Referenssien, tissi tapauksessa kuvien, kdyttéon tarvitaan
asiakkaan lupa (Myynti & markkinointi 2010, 18-19.). Rakennus-Suikkanen onkin tita silmalld
pitden liittinyt urakkasopimuksiinsa kohdan, jossa ostaja antaa luvan kayttdd toimeksiantoon
liittyvia kuvia markkinoinnissa (Suitkkanen, T. 19.9.2015.). Aivan kaikki asiakkaat eivit tihan
ole suostuneet, mutta yleisesti ottaen suurin osa hyviksyy ehdon. Niistd kohteista ja kuvista
valitaan yrityksen markkinoinnin kannalta parhaat, joista koostetaan edelld mainittu kuvagalle-

tia.



Usein referensseistd puhuttaessa tarkoitetaan kuitenkin laajempia asiakasreferenssejd, joihin
saattaa edelld mainitun kuvien kiyton lisdksi liittyd esimerkiksi lupa kayttad jonkin toimeksian-
non kohteena olleen yrityksen logoa ja nimed markkinoinnissa tai kohdeyrityksen edustajan
antamaa lausuntoa, jolla puolustetaan heille toimeksiannon tehneen yrityksen tyon laatua ja
ammattitaitoa. Niilld asioilla on suuri vaikutus muiden asiakkaiden etsiessd sopivaa yritysta
ratkaisemaan omat ongelmansa. Asiakasreferenssit auttavat toimittajayrityksen kykyjen ja

osaamisen todentamisessa (Myynti & markkinointi 2010, 18-19.).

Rakennus-Suikkasen kohdalla edelld mainitut asiakasreferenssit, erityisesti jonkin suuremman
yrityksen antamat lausunnot tyon laadusta, olisivat todella arvokkaita vaikkapa tulevia alihan-
kintaurakoita silmalld pitden. Niitd on toisaalta erittdin vaikeaa saada, ja suurin osa yritykselle
tulevista toimeksiannoista on yksityisille henkil6ille tehtyja toimeksiantoja, joiden osalta riittad

lupa kayttad kuvia markkinoinnissa.

Yritykselld on kuitenkin aiemmin ollut asiakkainaan tiettyjd yhteis6jd, esimerkiksi erilaisia sadéti-
0itd ja seurakuntia, joiden kanssa olisi mahdollista neuvotella edelld mainituista lausunnoista,
joita voisi kayttda referensseina yrityksen nettisivuilla (Suikkanen, T. 19.9.2015.). Lisaksi, mikali
tulevaisuudessa yritys saa asiakkaakseen jonkin vastaavan yhteison tai yhdistyksen, on henkil6-
kohtaiseen myyntitybhon panostettava ja neuvoteltava mahdollisista asiakasreferenssien anta-

misesta.

5.2 Tyylija ulkoasu

Kotisivujen ulkoasuun tulisi panostaa kuten myymalén tai litketilan ulkoasuun (Internetmark-
kinointi 2011.). Rakennus-Suikkasen tapauksessa hyva lahtokohta ovat yksinkertaiset ja pelkis-
tetyt sivut, joilla kivijain huomio kiinnittyy napakkaan esittelytekstiin ja selkeisiin, yrityksen

toimintaa kuvaaviin ja sen toiminnasta kertoviin valokuviin.

Tarkasteltaessa muita saman alan yrityksid jotka toimivat Nummelan ja Uudenmaan alueella,
mm. Esapalvelut (Esapalvelut.) sekd ESP-Saneeraus (ESP-saneeraus.) ovat hyvia esimerkkeja
kilpailevista yrityksistd. Yritysten kotisivut ovat selkedt ja napakat esittelytekstit antavat heti
kuvan siitd, minkalaisia palveluita ne tarjoavat. Rakennus-Suikkasen kotisivut olisi suotavaa
toteuttaa samaan tyyliin, mutta lisitd sivuille aiemmin mainittu kuvagalleria, joka em. yrityksilta
puuttuu. Talld saadaan lisad vakuuttavuutta ja konkreettista nayttod osaamisesta. Hyva lisdys

olisi my6s kummaltakin edelld mainitulta sivulta 16ytyva yhteydenotto/tatjouspyynt6é —lomake,

jolla asiakkaat voivat suoraan sivuston kautta ottaa yhteyttd ja pyytdé tarjousta jostakin tietysta
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remontista tai muusta toimeksiannosta. Tallainen lomake tekee yhteydenoton helpoksi ja las-

kee kynnysta tarjouspyynnon tekemiseen.

5.3 Sivuston nikyvyys ja hakukonemainonta

Vaikka télld hetkelld markkinoinnin kannalta tirkeintd on saada yrityksen kotisivut ylipddnsa
valmiiksi, tarvitaan niille my6s nikyvyyttd. Yrityksen ennestddn tuntevat asiakkaat tulevat toki
l6ytimain sivut helposti pelkidn nimen perusteella, samoin he, jotka ovat nihneet yrityksen
mainontaa paikallislehdissd. Tama ei kuitenkaan riitd, silld luonnollisesti tarvitaan nakyvyyttad
my0s niille, jotka eivit ole koskaan Rakennus-Suikkasesta kuulleetkaan. Tahin voidaan vaikut-

taa tehokkaalla hakukone- ja hakusanamainonnalla.

Sivuston nakyvyytta kehitettdessd on kiinnitettdva erityistd huomiota sithen, miten se nikyy
Googlessa. Yli 90 prosenttia ihmisistd aloittaa lihes minké tahansa asian etsimisen nimen-
omaan Googlesta, ja timi pitee luonnollisesti my6s nithin, jotka etsivit jotakin tiettyéd tuotetta
tai palvelua. Syyni tihdn on Googlen hyvi osumatarkkuus ja helppokiyttdisyys (Leino 2010,
112-113). Yritys on tihdn mennessi kayttinyt printtimainontaa, joka lukeutuu perinteiseen
mediamainontaan. Talloin ideana on tavoittaa mahdollisimman paljon thmisia, joista joku saat-
taa mahdollisesti tarvita mainostettavaa tuotetta tai palvelua, kun hakukonemainonta puoles-
taan toimii juuri painvastoin. Tdssd niin kutsutussa ”desirecast’-mallissa jokainen tehty haku
tarkoittaa tarvetta jollekin asialle (Leino 2010, 114). Hakukonemainonnan avulla voidaan siis
tavoittaa tarjottavia palveluita oikeasti kaipaavat ja etsivit ihmiset ja saada sivustolle potentiaa-

lisia asiakkaita.

Yrityksen budjetti ja resurssit huomioon ottaen jirkevinti olisi ottaa kiytt66n Google Ad-
Words. Till6in yritys voisi itse madritelld budjettinsa péiva- tai kuukausikohtaisesti ja saada
nikyvyyttd Googlen etusivulla. AdWordsin ideana on, ettd palvelussa voi médritelld hakusanat,
joita haettaessa yrityksen mainos nikyy Googlen etusivulla. Mitd paremmin hakusanat tismaa-
vit, sitd parempi on mainoksen nikyvyys. Samalla kirjoitetaan mainoksen yhteyteen lyhyt teks-

ti, jossa on mahdollista kuvata myytidvia tuotetta tai palvelua (Google AdWords.).

Pieni markkinointibudjetti ja vahdiset I'T-resurssit huomioon ottaen AdWords olisi turvallinen
valinta, silld kdyton aloittaminen on ilmaista, ja ohjelmalle voi méaritelld pdivikohtaisen budje-
tin. Tama tarkoittaa sitd, ettd markkinointibudjetin ylitys ei ole mahdollista, vaikka sivusto saisi

klikkauksia yli odotetun méarin.
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AdWordsin hinnoittelu perustuu klikkauksien mairain. Toisin sanoen yritys maksaa palvelun
kdytosta vain silloin, kun joku klikkaa mainosta ja siirtyy sivustolle. Google itse madrittelee
hyviksi aloitusbudjetiksi 10-20€ piivassia (Google AdWords.). Realistinen aloitusbudjetti Ra-
kennus-Suikkasen kohdalla asettuu kutakuinkin kymmeneen euroon piivissa. Tilld budjetilla
ei valttimittd saavuteta erityisen suurta nakyvyyttd, mutta jos edes muutama potentiaalinen
asiakas 16ytaa yrityksen sivuille titd kautta ja ottaa yhteytta yritykseen, voidaan markkinoinnin

katsoa onnistuneen talta osin.

Myos sivuston kavijamaidraa pitad aktiivisesti seurata, jotta pysytdan perilld potentiaalisten asi-
akkaiden kéyttidytymisestd ja sivuston kavijamairistd. T4td varten yrityksen tulisi ottaa Ad-
Wordsin ohella kaytto6n Google Analytics. Ohjelman kaytté mahdollistaa sivuston litkenteen
tarkastelun ja sen avulla on mahdollista tarkkailla kdvijamairid ja titd kautta pohtia mainonnan
tehokkuutta. Lisiksi se mahdollistaa my0s sosiaalisessa mediassa tapahuvan mainonnan seu-
raamisen, joka tulee olemaan hyodyllinen asia koskien yrityksen tulevia facebook-sivuja

(Google Analytics.).

Kuten edelld on mainittu, on rakennusalalla huomattava mairi toimijoita, niin isoja kuin pie-
nid, ja Rakennus-Suikkanen kuuluu pienien toimijoiden joukkoon.

Tarkoitus ei ole lahted kilpailemaan suurien toimijoiden kanssa myoskain hakukonemarkki-
noinnissa, mutta on joitakin tiettyjd avainsanoja joita yrityksen kannattaa hyodyntaa. Niitd ovat
yrityksen erityisosaamiseen liittyvit sanat, erityisesti ootraus. Haettaessa Googlesta sanalla
“ootraus” ja “ootraaminen”, tulee ensimmiiselld sivulla vastaan vain kolme yritysta, joiden
toimintaan sana liittyy. Nama ovat Entisointi ja Maalaus Artea (Entiséinti ja maalaus Artea.),
Taivaanrannanmaalari Torvinen (Taivaanrannanmaalari Torvinen) sekd Del Arte Povero Oy

(Del Arte Povero Oy.).

Rakennusfirmat eivit padsiaantoisesti ole erikoistuneet timan tyylisiin erikoismaalauksiin, mut-
ta Rakennus-Suikkasella on meriittilistallaan mm. Oasis of the Seas —risteilyaluksen kattopinto-
jen ootraus (Suikkanen, T. 19.9.2015.). Esimerkiksi juuri ”ootrauksen” kédyttiminen hakusana-
optimoinnissa voisi tuoda sivustolle potentiaalisia asiakkaita, jotka muuten hakeutuisivat pel-
kistddn erikoismaalauksiin erikoistuneiden yritysten sivuille sen sijaan, ettd etsisivit nimen-

omaan rakennusalan yritysti, joka on my6s kykeneva toteuttamaan timin alan toita.

Hakusanojen mairittely on tirked myos kustannuksellisista syistd. Luonnollisesti tulee valita

sellaisia avainsanoja, joita asiakkaat todennidkoéisesti kdyttdvit, mutta osa niistd saattaa osoittau-
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tua yllattavan kallitksi. Kova kilpailu suosituimmista ja yleisimmistd sanoista nostaa niiden hin-
taa, ja tilloin suurinta mainosbudjettia kayttava yritys luonnollisesti voittaa (Leino, 2010 s.120).
Tisté syysta tuleekin miettia ja kehittdd ei niin ilmeisia ja yleisid sanoja ja sanayhdistelmia, joita
tullaan silti todennidkoisesti hakemaan. Esimerkiksi edelld mainittu ootraus on hyvi esimerkki

tallaisesta sanasta.
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6 Facebook-sivujen luominen

Sosiaalisen median suosio jatkaa kasvuaan, ja Suomessakin Facebookilla kerrotaan olevan kaksi
miljoonaa piivittdista ja 2,4 miljoonaa kuukausittaista kayttdjaa (Digitoday 2015.). Facebook-
sivun perustaminen yritykselle on maksutonta ja sen yllipito ei vaadi paljoa vaivaa. Nakyvyy-
den kasvattamiseksi Rakennus-Suikkaselle tulee kotisivujen lisaksi luoda yksinkertainen mutta
laadukas facebook-sivu, jonka avulla on mahdollista jakaa tietoa yrityksestéd etenkin suosittelu-

jen perusteella.

6.1 Ulkoasu

Facebook-sivun visuaalinen puoli kannattaa miettid tarkasti. Jotta yritys olisi helppo tunnistaa
yhdelld vilkaisulla, tulee sen logon nakyi sivuston profiilikuvassa. Toinen erityisen nakyva ele-
mentti on sivun taustakuva. Taustakuvana on parasta kdyttdd kuvaa, josta kiy selvasti ilmi yri-

tyksen toimiala ja myytavit tuotteet tai palvelut (Digimarkkinointi.).

Tissé tapauksessa voitaisiin kayttdd esimerkiksi kuvaa, jossa yrityksen tyontekija maalaa vanhan
puutalon julkisivua. Tallaisella tai jollakin vastaavalla kuvalla saadaan yhdelld kertaa tuotua esiin
paitsi yrityksen toimiala, my0s sen erityisosaaminen. Kuvan tulee olla laadukas ja positiivisia
tunteita herittivi, joten sen tulee olla siisti ja laadukas. Yritykselld on kontaktit erddseen valo-
kuvaajaan, jota voidaan konsultoida asiassa ja jonka kautta on mahdollista saada ammattimaiset

kuvat sekd facebook-sivua etta yrityksen kotisivuja varten (Suikkanen, T. 19.9.2015.).

6.2  Sisilt6 ja ylldpito

Facebook-sivu tuo yritykselle mahdollisuuden erottua kilpailijoistaan ja julkaista houkuttelevia
kuvia ja tiedotteita, joilla ihmiset saadaan kiinnostumaan yrityksestd ja mahdollisesti ohjattua
sen kotisivuille, mutta tima vaatii aktiivista otetta ja jatkuvaa yllapitoa. Facebook-sivu jota ei
péivitetd ja jolla ei julkaista mitddn, ei hyodyta ketddan (Digimarkkinointi.). Siind missd verkko-
sivun ylldpito vaatii enemmin aikaa, vaivaa ja taitoa, on facebook-sivun yllipito ja paivittimi-

nen helppoa ja nopeaa eiké vaadi yritykselti erityisosaamista tai vie paljoa aikaa ja resursseja.

Tarkasteltaessa yleisesti sosiaalisessa mediassa tapahtuvaa mainontaa nousee esille sisillontuo-
tanto ja sen tirkeys. Ihmiset haluavat saada klikkauksilleen vastinetta. Facebook on tiynni
erilaisia sisidlléntuottajia ja mainostajia, joten yrityksen tulee pystyi tarjoamaan jotain omape-

riistd ja massasta erottuvaa, jotain, joka tuo kuluttajalle lisdarvoa (Hakola & Hiila 2012, 26-27).
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Julkaisujen suhteen tulee kuitenkin ottaa huomioon yrityksen toimiala. Kyseessa on laadukkai-
ta ja aikaa vievid palveluita toteuttava rakennusalan yritys, joten julkaisujen luonne tulee suh-
teuttaa sithen. Siind missa esimerkiksi vaatelitke voi vaikka paivittiin julkaista kuvia uusista
tuotteista ja tiedottaa alennuskampanjoista, el vastaava toiminta ole rakennusalalla toimivan
yrityksen kannalta millidn muotoa jirkevai tai perusteltua. Piivitysten tulisikin olla tarkkaan
harkittuja, eika niitd tule tehda liian usein. Oikean julkaisutiheyden 16ytiminen tulee vaatimaan
aikaa ja kokeilua, mutta suositeltavaa olisi lahted liikkeelle rauhallisesti. Liian tihed paivitystahti
ja turhat paivitykset eivat tdssa tapauksessa ainakaan lisad yrityksen luotettavuutta asiakkaan

silmissa.

Kuten edelld on mainittu, ei sivusta ole myoskdan hyotya ilman julkaisuja. Soveliasta voisi olla
esimerkiksi jonkin isomman remontin tai vaikka julkisivumaalauksen valmistuttua julkaista
muutaman hyvilaatuisen kuvan siséiltava paivitys, jossa kerrotaan lyhyesti, millainen urakka oli
kyseessd ja vinkataan potentiaalisille asiakkaille tarjouspyynnon lihettimisestd vastaavien ura-
koiden suhteen. Tamin tyyppisten julkaisujen tuottaminen vaatii luonnollisesti luvan remon-
toidun huoneiston/maalatun kiinteistén omistajalta. T4td varten onkin erityisen tirkeda kiin-

nittdd huomiota aiemmin mainittuihin referensseihin ja niiden kaytostd sopimiseen.

Muita potentiaalisia paivityksid ovat johonkin tiettyyn sesonkiin liittyvat julkaisut, esimerkiksi
keviin tullen voidaan vinkata, ettd kesd on tulossa ja Rakennus-Suikkanen toteuttaa my6s laa-

dukkaita terassiremontteja ja pystyy tarpeen vaatiessa my6s rakentamaan sellaisen.

6.3 Seuraajien hankinta

Facebook-sivu tarvitsee luonnollisesti nakyvyyttd ja seuraajia, jotta siitd olisi mitddn hyGtyé
litketoiminnan kannalta. Helpoin tapa saada sivustolle tykkayksid ja jakoja ja sitd kautta niky-
vyyttd, on pyytad yrityksen jo ennestddn tuntemia henkil6itd tykkddmain sivustosta ja mahdol-
lisesti my6s jakamaan linkkeja ja paivityksid eteenpdin sekéd kutsumaan lisad ithmisia tykkéa-
maan sivusta. TAma on hyvi tapa pédsta alkuun, silld sivusto ilman seuraajia ei heratd potenti-
aalisissa asiakkaissa luottamusta. Luonnollisestikaan suurin osa talld tavoin saaduista tykkayk-

sistd ei kohdistu yrityksen paakohderyhmain, mutta jostain on aloitettava (Bisneskoulu.).

Kun sivulle on saatu edes jonkinlainen seuraajakunta, on aika alkaa tavoitella todellisia, poten-
tiaalisia asiakkaita seuraajiksi. Hyvi keino herittad ihmisten mielenkiinto on lyhyesti ja ytimek-
kadsti kuvailla, mitd he tykkdamisestd hyotyvit, toisin sanoen, millaista materiaalia sivustolla

julkaistaan (Bisneskoulu.). Tdhin sopisi hyvin lyhyt ja napakka esittelyteksti, jossa kerrottaisiin,
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ettd sivulla julkaistaan esimerkiksi kuvia valmiista remonteista ja niiden etenemisesta. Télla
tavoin tykkédajit paitsi paasisivit nikemain todisteita yrityksen ammattitaidosta, saisivat my6s

inspiraatiota omiin remontteihinsa.

Facebookissa on mahdollista mainostaa yrityssivuja perustuen ihmisten kiinnostuksenkohtei-
siin. Esimerkiksi, jos jotkut henkil6t ovat tykdnneet moottoriurheiluun liittyvistd sivuista, on
varaosalitkkeen mahdollista kohdentaa mainontansa tille joukolle ”tykkéd tdstd sivusta” —
mainoksen avulla. Talld tavoin saadut tykkdykset maksavat yritykselle n. 50 senttid kappaleelta

(Bisneskoulu.).

Lihtokohtaisesti olisi jarkevintd pitdd Facebook toisarvoisena markkinointikanavana verrattu-
na kotisivuihin ja printtimainontaan, mutta 50 sentin hinta kohdistetusti saaduista tykkayksistd
ja niin saadusta lisindkyvyydestd ei ole jarin suuri. Téastd syystd my0s titd kannattaa ehdotto-
masti harkita, mikali yritys katsoo markkinointibudjettinsa sen kestivin ja mikali heiddn ajalli-
set resurssinsa riittdvit tarpeellisen sisdllon tuottamiseen, jotta tykkéddjit kokevat saavansa si-

vusta jotain hyotya.
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7 Printtimainonnan kehittiminen

Vaikka sidhkoisia medioita kiytetdan jatkuvasti enemmain ja enemman, pitivat myos painetut
julkaisut pintansa ja niitd seurataan aktiivisesti. Suomalaiset lukevat paljon nimenomaan sano-
malehtii, silld kun vertaillaan sanomalehtien kokonaislevikkid maiden vikilukuun, on Suomi

tilastoissa kolmantena Norjan ja Japanin jilkeen (Bergstrom & Leppinen 2007, 284).

TNS Gallupin vuonna 2014 tekemin tutkimuksen mukaan sanomalehtien piivittiinen lukuai-
ka on keskimiirin 31 minuuttia kaikesta suomalaisten median seurantaan kdyttimasti ajasta,
joka on piivittdin 8 tuntia ja 20 minuuttia. Suurimman osan mediaan kiytettdvista ajasta vievit
Internet, tv ja radio, joiden kiyton yhteenlaskettu aika on 389 minuuttia eli noin kuusi ja puoli

tuntia (Sanomalehtien liitto 2014).

Kuten edelld on mainittu, on Rakennus-Suikkasen kotipaikka Vihdin Nummelassa ja sen toi-
minta keskittyy padsadntdisesti Uudenmaan alueelle. Yritys on viime aikoina ostanut mainosti-
laa Luoteis-Uusimaa —lehdestd, ja se on toistaiseksi ollut ainut markkinointiin liittyvd toimen-
pide. Mainonta on toistaiseksi ollut jatkuvaa, ja lehdesta on ostettu vakituinen mainospaikka

(Suikkanen, T. 19.9.2015.).

Luoteis-Uusimaa on Vihdin ainoa tilattavissa oleva paikallislehti, ja sen lukijalevikki on 14 000
kappaletta (Luoteis-Uusimaa 2016.). Tama on osaltaan ollut hyvi keino tavoittaa nimenomaan
paikallisia asukkaita ja potentiaalisia asiakkaita, mutta yritys on pitkin ikdnsa ansiosta alueella jo
varsin tunnettu. Uusien asiakkaiden tavoittamiseksi printtimainontaa tulisikin laajentaa Vihdin

alueelta myos Lohjan ja Espoon suuntaan.

Erityisen potentiaalinen paikka mainostaa olisi Lohjan alueen paikallislehti Linsi-Uusimaa.
Lehti ilmestyy Lohjalla, Raaseporissa, Siuntiossa, Inkoossa ja Vihdissi ja sen levikki oli vuonna
2014 11 727kpl ja tavoitettuja lukijoita lehti sai 42 000, minka lisaksi sitd luetaan myos verkossa
(Eteld-Suomen media). Liiketoiminnan laajentaminen ja kontaktien saaminen Lohjan alueelta
olisi yrityksen toiminnan kannalta erityisen suotavaa, silld alue on laaja ja potentiaalisia asiak-

kaita on paljon.

Linsi-Uusimaa kattaa Lohjan ja sen lihialueiden lisiksi my6s Vihdin alueen, jolla ilmestyy
aiemmin mainittu Luoteis-Uusimaa. Paikallislehtimainontaa suunniteltaessa tuleekin ottaa
huomioon mahdolliset pdallekkiisyydet. Esimerkiksi Nummelassa asuva henkil$ saattaa tilata

kumpaakin julkaisua ja nihdid mainoksen saman viikon aikana useaan kertaan kummassakin
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lehdessa. Tistd syysta tulee kiinnittdd huomiota ilmoitusten jaksottamiseen mm. lehtien ilmes-
tymistiheyden ja jakelupéivien suhteen. Paillekkiiselld mainonnalla mahdollisuus ilmoituksen
huomaamiseen ja sithen reagoimiseen toki kasvaa, mutta kohdeyrityksen budjetin ollessa verra-

ten pieni, el mainonnan peiton kasvattaminen tilld tavoin ole vilttaimattd tehokkain ratkaisu.

Jatkuva ja pitkikestoinen mainonta yrityksen kotipaikkakunnalla on tapa pitdd yritys paikallis-
ten mielessd ja muistuttaa yrityksen olemassaolosta. Tdhin on toistaiseksi riittinyt pieni, tasai-
sin viliajoin toistuva mainos, joka kasittaa lahinnd yhteystiedot ja yrityksen toimialan (Suikka-
nen, T. 19.9.2015.). Sen sijaan Vihdin ulkopuolella mainostettaessa tulisi alusta asti panostaa
nikyvyyden ja tunnettuuden kasvattamiseen ja ldhted liikkeelle aggressiivisemmin. Yritys el ole
Lohjan alueella entuudestaan tunnettu, joten pienet muutaman rivin ilmoitukset eivat valtta-
mitta riitd kiinnittimdin potentiaalisten asiakkaiden huomiota ja herdttimain luottamusta heil-

le entuudestaan tuntematonta yritystd kohtaan.

7.1 Ilmoitusten laatiminen muihin paikallislehtiin

Koska Rakennus-Suikkanen ei ole alemmin mainostanut tai muuten hankkinut laajaa tunnet-
tuutta Lohjan tai varsinkaan Espoon alueella, tulee niiden alueiden paikallislehdissa esiintyvien

mainosten olla alusta asti huomiota ja luottamusta herattavia.

Ilmoituksen koko on luonnollisesti sidoksissa sen saamaan huomioarvoon, mutta koko sivun
saati aukeaman kokoisten mainosten kaytto tassa tapauksessa olisi liioiteltua, vaikka esimerkik-
si Lansi-Uusimaassa mainostettaessa tulisi kdyttda enemman palstamillimetrejd kuin mita yritys

talla hetkelld kayttad Luoteis-Uusimaan mainoksissaan.

Muita mahdollisia tehokeinoja koon lisiksi ovat ilmoituksen muoto, otsikot ja ilmoitusteksti,
kuvien ja virien kaytto sekd yrityksen logo ja mahdolliset iskulauseet seka asettelu, kehystys ja
ilmoituksen sijoittaminen lehden tiettyyn osioon (Bergstrom & Leppinen 2007, 292). Koska
yritykselld on hyvin rajattu budjetti mainontansa suhteen, on ilmoituksesta saatava samaan
aikaan sekd huomiota ja luottamusta herattiva seki asiallinen ja ammattitaitoisen kuvan antava.
Tehokkuuden nimissa huomio on suunnattava yksinkertaiseen ja iskevian otsikkoon ja teks-
tiin, josta kdy ilmi yrityksen erityisosaaminen, ts. huoneistoremontit ja maalaustyot. Esille on

hyvit tuoda my6s kokemus ja yrityksen kotimaisuus seka pitka ika.
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7.1.1 Otsikointi ja ilmoituksen tekstisisilto

Yrityksen mainosbudjetti on pieni, joten silld ei ole varaa ostaa suurta mainostilaa. Mainoksen

tulee tistd syystd kertoa vain olennaisin ja tirkein tieto, mutta olla silti tehokas ja vakuuttava.

Rajatuista palstamillimetreistd johtuen mainokseen ei todennikéisesti voida lisitd muuta kuvaa
kuin yrityksen logo. Tésta syysta tekstisisaltoon on kiinnitettdva erityistd huomiota aina otsi-
kosta lihtien. Hyvi ja iskevi otsikko on muutenkin erityisen tirked, silld sen perusteella lukija
paittid, lukeeko ilmoituksen vai ei. Tarkoituksena on saada lukija kiinnostumaan ja houkutella

hinet lukemaan ilmoitus (Bergstrom & Leppanen 2007, 293).

Otsikon tyyli tulee miettid tarkasti ja valita kohderyhmain vetoava lihestymistapa. Erilaisia
otsikkotyyppeji ovat mm. kysyvat, informoivat, kehottavat tai kohderyhmin nimeivit seka
ajankohtaan liittyvit ja peruslupauksen antavat otsikot (Bergstrém & Leppinen 2007, 293).
Yrityksen luonne ja kohderyhmi huomioon ottaen paras lihestymistapa on neutraali ja ammat-
timaisen kuvan antava. My0s yrityksen toimiala on oltava nihtavissa heti otsikosta, esimerkiksi:
”Rakennus-Suikkanen — Remontit ja maalaukset 26 vuoden kokemuksella”. Lisiksi erityisesti
maalaustéiden suhteen voi potentiaalisia asiakkaita pyrkid kesdaikaan tavoittamaan mainosta-

malla nimenomaan julkisivumaalauksia, talvisaikaan taas huoneistoremontteja.

Tekstisisallon suhteen tulee my6s pitiytya selkedssd ja ammattimaisen kuvan antavassa linjassa.
Ilmoituksen leipatekstin tulee olla lyhyehk6é mutta antaa silti kaikki tarvittava informaatio. Sen
tulee perustella, miksi lukijan tulee valita juuri kyseinen yritys ja mitd hy6tya han siitd saa, mista
ja milloin ja miten ottaa yhteyttd palveluntarjoajaan (Bergstrom & Leppanen 2007, 293). Ilmoi-
tustekstissd on tuotava esiin jo aiemmin mainitut kilpailuvaltit, eli laatu, kokemus ja kotimai-
suus. Lisdksi on painotettava yrityksen ydinosaamista eli huoneistoremontteja ja maalausura-

koita.

Tilaa on kaytettdvissa hyvin niukasti, ja otsikon seki leipatekstin lisiksi ilmoituksen loppuun
on pystyttiva lisidamain yrityksen yhteystiedot, jotka tissd tapauksessa kisittivit puhelinnume-
ron ja nettisivun sekd maininnan siitd, ettd yrityksen 16ytdd my6s Facebookista. Tulee kuitenkin
varoa, ettei ilmoitus muutu sekavaksi ja hankalasti luettavaksi. Tésté syysta leipateksti tulee

pitdd lyhyena ja ytimekkddni sekd erottaa se selkedsti otsikosta ja yhteystiedoista.
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7.1.2 Kuvien ja virien kiytto

Lihtokohtaisesti lehti-ilmoituksissa on hyva kayttad kuvia, silld ne kiinnittivit paitsi huomiota,
lisadvit myos todistusarvoa verrattuna pelkkédan kirjoitettuun tekstiin (Bergstrom & Leppinen
2007, 294). Rakennus-Suikkasen tapauksessa kuvien kaytostd on kuitenkin luovuttava johtuen
edelld mainitusta hyvin rajatusta palstatilasta. Kuvien kaytt66n tullaan sen sijaan kiinnittimain
erityistd huomiota yrityksen nettisivuilla, jonne on tarkoitus laatia kattava galleria tehdyisté

remonteista ja hyvistd malliesimerkeista.

Yrityksen logon tulee kuitenkin olla selkeisti nakyvilld ja vetaa lukijan huomio puoleensa. Ra-
kennus-Suikkanen kayttda hyvin yksinkertaista mustavalkoista nimilogoa, joka kuitenkin erot-
tuu muista vastaavista. Mustavalkoisuus voidaan my6s nahda vireihin liittyvin psykologian
kannalta etuna. Siind missi erityisesti tarjoushinnoittelussa kaytetddn mustan ja keltaisen yhdis-
telmid joka useasti yhdistetddn nimenomaan halpaan hintaan, kuvaillaan mustan ja valkoisen
edustavan ammattimaisuutta ja korkeaa laatua sekd muuttumattomuutta (Bergstrom & Leppa-
nen 2007, 295-296). Viriyhdistelma on siis toimiva, silld se kuvastaa juuri sitd mihin kohdeyri-

tyksenmainonnan tulee perustua, ts. laatuun ja ammattimaisuuteen.

Asettelun suhteen lehti-ilmoitus tulee olemaan hyvin yksinkertainen. Toisaalta haasteita tuottaa
useaan otteeseen mainittu pieni palstatila, jonka vaarana on, ettd ilmoituksesta tulee liian tiy-
teen ahdettu. Liian tiyteen ahdettu ja selkeidsti kotitekoisen nikéinen mainos aiheuttaa lukijas-
sa pahimmillaan epiilyksid palvelun laadusta ja yrityksen ammattitaidosta sen sijaan ettd antaisi
runsaasti informaatiota. Perinteisesti printtimainonnan asettelussa on kaytetty niin kutsuttua
70/30-sadnt6d. Sen mukaan leht-ilmoitus on hyvi silloin, kun siitd 70% on kuvia tai tyhjdd

tilaa ja vain 30% sisallostd koostuu tekstistd (Bergstrom & Leppanen 2007, 297).

7.1.3 Ilmoituksen sijoittaminen

IImoituksen sijoittaminen tulee miettid tarkasti. Osassa sanomalehdistd on omat erilliset kaup-
papaikka- ja ilmoitussivunsa, joiden potentiaalia ilmoituksen sijoituspaikkana kannattaa harkita.
Sitd puoltavia syitd on mm. se, ettd ilmoitusosioita selaavat nimenomaan ostoaikeissa olevat
ihmiset, jotka tietdvat mitd haluavat. Toisaalta vaarana on ilmoituksen hukkuminen muiden
vastaavien sekaan (Bergstrom & Leppinen 2007, 298). Tamin vilttaimiseksi ilmoituksen tulisi
olla erityisen huomiota herittivd, mihin yrityksen mustavalkoinen logo ja pienikokoinen ilmoi-

tus eivat valttamatta riita.
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Eras harkinnan arvoinen asia on my6s médrdpaikan kayttiminen. Osa lehdisté tarjoaa mahdol-
lisuutta sijoittaa tietty mainos aina samalle paikalle (Bergstrom & Leppinen 2007, 296). Tima
toisaalta vaatisi sen, ettd maarapaikalla olisi jokin yhteys mainokseen. Jos lehdessa esimerkiksi
julkaistaisiin viikoittain rakentamiseen ja remontointiin keskittyvaa palstaa, olisi suotavaa sijoit-
taa mainos timan osion yhteyteen. Téssd tapauksessa saataisiin tavoitettua aiheesta kiinnostu-
neet ihmiset ja jatkuvasti toistuvana mainos jdisi paremmin heididn mieleensd. Mairdpaikat ovat
kuitenkin yleisesti kalliimpia kuin tavalliset mainospaikat, joten asia on suunniteltava erityisen
tarkasti. Hyoty tulisi silti olemaan huomattava verrattuna tavallisiin kauppapaikkailmoituksiin,
joten Uudenmaan alueen paikallislehdet on kartoitettava tarkkaan mahdollisten tarkoitukseen

sopivien ilmoituspaikkojen 16ytimiseksi.
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8 Yhteenveto

Rakennus-Suikkassen markkinointi on tahin asti ollut hyvin vihiisti ja sithen on tulevaisuu-
dessa panostettava merkittavasti. Tamin toimeksiannon tarkoitus oli luoda yritykselle paalinjat

markkinointinsa kehittimiseen ja uusasiakashankintansa tehostamiseen.

Tdrkein lihtokohta tulee olemaan kotisivujen saattaminen kuntoon ja niiden sisdllén muok-
kaaminen asiakkaita kiinnostavaksi ja hyodyttivaksi ja erityisesti sivuston hyva l6ydettivyys.
Edelliseen pyritdan mm. laajan kuvagallerian, tarjouspyyntolomakkeen ja referenssien avulla.
Parhaan nikyvyyden saavuttamiseksi puolestaan tulee ottaa kiytt6on Google AdWords-
mainonta ja Google Analytics tulosten seuraamiseksi. AdWords ja Analytics ovat helppoja
kayttda ja soveltuvat yrityksen budjettiin ja ovat sen mukaan muokattavissa. Niiden kaytto ei
my0skdin vie liikaa aikaa ja ne ovat myO0s siitd syystd erittdin potentiaalisia tyokaluja yrityksen
tarkoituksiin. Niiden kaytossa tulee huomioida jarkevien ja tehokkaiden hakusanojen kaytto.
Tietyt hakusanat maksavat toisia enemmin ja niistd on kovempi kilpailu. Tésta syystd kaikkein
ilmeisimpid sanoja voi olla viisasta valttda ja lihted etsimiin tehokkaita hakusanoja yrityksen

ydinosaamisen, eritysiesti erikoismaalauksien, alueelta.

Toinen merkittivd muutos on paikallislehtimainonnan kehittiminen ja laajentaminen. Yrityk-
sen toiminta-alue kattaa koko Uudenmaan alueen, mutta tihin asti se on mainostanut vain
oman alueensa paikallislehdissd. Ilmoitusten parantelulla ja jirkevimmilld sijoittamisella ja
ilmoituspaikkojen ostamisella esimerkiksi Lohjan tai Espoon alueen paikallislehdista pyritidan
tavoittamaan laajempaa asiakaskuntaa nimenomaan keski-ikaisistd henkil6ista, jotka my6s kuu-
luvat yrityksen pdiakohderyhmaiin. Yrityksen tulee olla yhteydessa lehtiin ja selvittdd kohden-
nettujen mainosten hinta ja pohtia, riittddké heiddn budjettinsa sellaisen toteuttamiseen ja jos

nain on, tehdi esimerkiksi muutaman kuukauden mittainen kokeilu.

Lisaksi jotta laajennetusta mainionnasta olisi enemman hy6tya, tulee printtimainonta yhdistaa
digimainontaan liittimalld mainokseen yrityksen kotisivut ja maininta siitd, ettd heidat 16ytaa
my0s Facebookista. T4lld tavoin voidaan ohjata kiinnostuneet asiakkaat suoraan kotisvivuille

jossa he paisevit halutessaan tekemiin heti tarjouspyynnon.

Kotisivujen ja printtimainonnan lisiksi yrityksen tulee luoda yksinkertaiset ja selkeit facebook-
sivut, joita paivitetadn riittivan usein ja joille lisatddn asiakaskuntaa kiinnostavaa materiaalia,
esimerkiksi kuvia valmistuneista remonteista. Piivitysten tulee olla asiakaskuntaa kiinnostavia

ja ne on hyvi ajoittaa tietty sesonki huomioon ottaen. Télld tarkoitetaan esimerkiksi julkisivu-
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maalausten mainostamista kesdisin ja huoneistoremonttien toteuttamista talvisaikaan. MyGos
maksullista, kohdennettua mainontaa tulee harkita. Téll6in mahdollisuudet tavoittaa tarjottavia
palveluja tarvitsevat ihmiset kasvaa huomattavasti. ”Tykkaa tdstd sivusta” -tyyppisilld mainok-
silla pyritddn paitsi herdttimadn potentiaalisten asiakkaiden mielenkiinto, my6s saamaan lisad

tykkayksid ja sitd kautta nakyvyytta sivuille.

Kaikki edelld mainitut keinot paitsi lisdavit yrityksen nakyvyyttd, ovat myos helposti toteutet-
tavissa ja sopivat yrityksen matalaan markkinointibudjettiin. Niiden ylldpitiminen ei my6skain
tule vaatimaan liikaa aikaa tai vaivaa eika erityisosaamista, vaan ne ovat helposti toteutettavissa
ja seurattavissa. Nama markkinoinnin kolme kanavaa, kotisivut, facebook-sivut ja printtimai-
nonta, on lisaksi pyrittiva yhdistimain. Tama tarkoittaa kdytinnossa sitd, ettd facebook-sivuilla
on suora linkki yrityksen kotisivuille ja painvastoin, seki sitd, ettd lehtimainoksissa on maininta
molemmista. Tdmi on yksinkertainen ja kdytinndssa ilmainen keino lisitd nakyvyytta ja yhdis-

tad yrityksen markkinointialustat.

8.1 Validiteetti, reliabiliteetti ja seuranta

Toimeksiantoon ei kuulunut erityista jatkoseurantaa, vaan suunnitelman toteuttaminen ja tu-
losten arviointi jaavat yrityksen itsensd vastuulle. Tyon tarkoituksena on kuitenkin tuottaa
muutosta, ts. auttaa yritysta kasvattamaan nakyvyyttdin ja sen myota myos myyntidgan. Tatd on

luonnollisesti myos mielekista ja kannattavaa seurata.

Yrityksen itsensa kannalta helpoin tapa seurata tuloksia on yksinkertaisesti verrata yhteydenot-
tojen ja tarjouspyyntojen maaraa sithen, mita se oli ennen muutosten toteuttamista ja uusien
markkinointikeinojen kayttd6nottoa. Tuloksia lienee hyvi tarkastella pidemmalld aikavililld,

esimerkiksi vuoden aikana muutosten toteuttamisesta ja kotisivujen valmistumisesta.

Luonnollisesti tulee ottaa huomioon, etta kaikki mahdollisesti tapahtuva myynnin ja yhteyden-
ottojen kasvu el johdu siitd, ettd mainontaa olisi jollakin tapaa muutettu, vaan todennakoisesti
suurin osa tulee liittyméin kotisivujen kayttoonottoon. Opinnaytetyon kannalta on siis miele-
kdstd seurata vain printtimainonnan kehittimisestd potentiaalisesti aiheutuvaa yhteydenottojen
mairin kasvua ja titen mahdollisesti lisidntyvad myyntid. Niita tarkastelemalla ja arvioimalla
pystyn itse jalkikateen arvioimaan toimeksiannon onnistumista kokonaisuutena olemalla yh-
teydessi yritykseen ja kyselemilld toimenpiteiden mahdollisesti atheuttamista muutoksista

myynnissé ja yhteydenottojen maarissa.
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Validiteetilla tarkoitetaan tyon tai menetelman kykyé selvittdd niita asioita, joita on tarkoitus
selvittdd (Virtuaali ammattikorkeakoulu). Validiteetin osalta katson ty6n olevan pitevi ja toi-
mivan tarkoituksensa mukaan. Olen pyrkinyt hyédyntimain monipuolista aineistoa ja tutki-
maan taustalla vaikuttavia tekijoitd siten, ettd tyOssi esitetyt ideat olisivat ajankohtaisia, toimi-
alalle tyypillisisd ja toteuttamiskelpoisia sekd ennen kaikkea vastaisivat toimeksiantajan tarpeita.
Lisaksi tyo on tehty vastaamaan juuri toimeksiantajan tarpeita, eiké siini esitettyjen ideoiden

kuulukaan olla suoraan sovellettavissa muihin vastaaviin yrityksiin.

Myos reliabiliteetin suhteen katson tyon olevan kunnossa. Tyossa ei erityisesti mitattu mitain,
ja kuten edelld on mainittu, ei tyotd ole tarkoitus toistaa tai soveltaa suoraan minkadn toisen
yrityksen tarpeisiin. Sen suhteen reliabiliteetin arviointi ei ole eritysien mielekasta, ja sitd kayte-
tadnkin yleensa kvantitatiivisia tutkimuksia arvioitaessa (Virtuaali ammattikorkeakoulu). Validi-
teetin, reliabiliteetin ja kdyttotarkoituksen suhteen katson tyon olevan kaikilta osin luotettava ja

pateva.
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9 Oman oppimisen arviointi

OpinniytetyOtd ja omaa oppimistani tarkastellessani huomioni kiinnittyy erityisesti tiettyithin
seikkoihin. Ensimmaisend mieleen nousee ajankaytto ja sen tuomat haasteet. Toimeksiantajan
puolelta minulle ei ollut asetettu mitddn tiettyd aikarajaa tyon toteuttamiseen, vaan sen suhteen
aikatauluni oli tdysin vapaa. Tama johtuu siitd, ettd toimeksiantajayritys on ollut markkinointin-
sa osalta samassa tilanteessa vuosikaudet, joten vaikka tyolta odotettavat tulokset ovatkin heille
tarkeitd, ei niidden valmistumisella ollut tiukkaa aikataulua. Nopeasti toteutettua toimeksiantoa
tirkedmpai oli ylipddnsa toteuttaa annettu toimeksianto, tarkastella yrityksen toimialaa ja —
ymparistod sekd sen asettamia haasteita ja tuottaa tuloksia, joiden pohjalta yritys voi lahted

kehittimain toimintaansa.

Vapaasta aikataulusta huolimatta koen epdonnistuneeni nimenomaan ajankiyton suhteen, silld
tavoitteeni oli saada ty6 valmiiksi helmi- maaliskuussa 2016. Tyon toteuttaminen vaati kuiten-

kin odotettua enemman aikaa ja muista opinnoistani johtuen tyon valmistuminen venyi usealla

kuukaudella.

Ongelmia tuotti aluksi my0Os aitheen rajaus. Alun perin suunnitelmissa oli paitsi keskittya kotisi-
vujen nakyvyyteen ja printtimainonnan kehittimiseen, myds haastatella yrityksen asiakkaita ja
niin ollen tehda pienimuotoista markkinointitutkimusta, jonka perusteella olisi voitu toteuttaa
nykyista tarkempi ja laajempi markkinointisuunnitelma. Tama olisi kuitenkin ollut liian laaja
projekti, mutta toisaalta keskittyminen pelkkdin digimarkkinointiin olisi niin ikddn ollut huono
valinta, silld yrityksen kotisivut ovat vasta kehitteilld. Niin ollen tuntui viisaimmalta panostaa
paikallislehtimainonnan kehittdmiseen ja tulevien kotisivujen sisillon ideointiin ja lisdksi my0s
kehitelld ideaa facebook-markkinoinnista. Aiheen rajauksen koen niilti osin olleen lopulta

onnistunut.

Kaiken kaikkiaan koen, ettd opinndytetyoni tdyttaa toimeksiannon asettamat vaatimukset.
Paimidrini oli luoda toteuttamiskelpoisia markkinointi-ideoita pienyritykselle, jonka markki-
noinnin taso on talld hetkelld lihes olematon ja jonka resurssit markkinoinnin suhteen ovat
hyvin pienet. Ty6 jit joiltakin osin vajavaiseksi, ja jalkeenpdin ajatellen esimerkiksi Google
AdWords ja Analytics —osioita olisi voinut kasitelld laajemmin. Lisdksi aiemmin mainittuun
ajankayttoon ja —hallintaan olisi ehdottomasti tullut kiinnittda enemmin huomiota. Sen sijaan
edelld mainitun aiheen rajauksen ja yrityksen toimintaympariston seka haasteiden ja mahdolli-

suuksien kartoittamisen koen onnistuneen hyvin. Niiden pohjalta oli hyvi lihted pohtimaan ja
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rakentamaan kuvaa siitd, mihin suuntaan Rakennus-Suikkasen markkinointia tulisi lihteid kehit-

timadn ja mihin kiinnittda erityistd huomiota.

Tyo6tid tehdessini koen oppineeni lisda etenkin printtimainonnasta ja sithen vaikuttavista teki-
joistd sekd Googlen tarjoamista markkinoinnin ty6kaluista. Lisiksi sain uuden kisityksen koti-
maisesta rakennusalan toimiymparistosta ja silld toimivista yrityksistd ja niiden kohtaamista

haasteista.
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Liite

Haastattelurunko tyon toteuttamista varten

1: Kuvailkaa yritystinne ja sen toimintaa

2: Millaisena niette yrityksen toimintaympariston?
3: Kuvailkaa toimialanne haasteita

4: Miti kautta olette yleensi saaneet tyOtarjouksia?

5: Onko teidin mahdollista tarpeen vaatiessa kayttdd enemmin rahaa markkinointiin, esimer-

kiksi printtimainonnan lisdidmiseen tai maksulliseen hakukonemarkkinointiin?
6: Mitka ovat mielestinne yrityksenne tirkeimmat kilpailuvaltit ja erottautumiskeinot?
7: Minkilaiset asiakkaat ovat paakohderyhminne?

8: Mikd on paitavoitteenne lihtiessinne kehittimain markkinointia? Onko kyse pelkastiin
myynnin lisdidmisestd vai mahdollisesti my6s markkinaosuuden kasvattamisesta tai yleisestd

tunnettuuden lisdamisestar
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