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Taman opinnaytetydn tavoitteena on selvittda, miten yritys pystyy tehostamaan markkinointia
markkinointiteknologian avulla. Yritykset siirtyvat sinne, missd kuluttajat ovat — verkkoon.
Yritykset siirtyvat perinteisestd markkinoinnista digitaaliseen. Digitaalinen markkinointi tuo niin
mahdollisuuksia kuin haasteitakin. Opinnaytetydssa suunnitellaan digimarkkinointistrategia ty6n
toimeksiantajalle Uusilmeelle.

Taman tyon lahteina kaytetdan alan ammattilaisten artikkeleita ja kirjallisuutta. Opinnaytetydssa
tutkitaan markkinointiteknologian kayttéonoton haasteita ja organisaatiorakenteeseen seka
strategiaan tehtdvia muutoksia. Sen jalkeen kaydaan lapi sovellustarjontaa ja sitd, mita
mahdollisuuksia ne tuovat markkinoijalle. Lopuksi tyon toimeksiantajalle luodaan pieneen
liketoimintaan sopiva digimarkkinointistrategia markkinointiteknologian sovelluksia ja tytkaluja
kayttaen.

Markkinointiteknologiaa hyddyntadmalla voidaan tunnistaa potentiaalisia asiakkaita, maarittaa
heiddn tarpeensa ja tarjota ratkaisuja heiddn ongelmiinsa oikeaan aikaan.
Markkinointiteknologian kayttéonotto voi olla kallista, ja se vaatii sekd markkinointi- etta
teknologiaosaamista. Kun yritys toteuttaa sen oikein, silla voidaan kuitenkin selvasti vahentaa
markkinointiin sijoitettavia kuluja ja parantaa tuloksia. Yritykset, jotka osaavat hyddyntaa
markkinointiteknologiaa, tulevat parjadmaan kilpaillussa markkinaymparistossa.

Tama opinnaytetyd tarjoaa kattavan tietopaketin markkinointiteknologian kayttéénotosta ja sen

tuomista mahdollisuuksista ja haasteista. Tata ty6ta voivat hyddyntéaa niin yritysten johtajat kuin
markkinoijatkin tydssaan.
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UTILIZING MARKETING TECHNOLOGY FOR
IMPROVED MARKETING EFFICIENCY

The purpose of this thesis is to find out, what kind of process it is to implement marketing
technology to companies’ marketing strategy and thus increase the efficiency of their marketing
operations. Businesses move to where the consumers are — the internet. Businesses move from
traditional marketing to digital marketing. Digital marketing brings both opportunities and
challenges. In this thesis a digital marketing strategy is created for the client of this thesis,
Uusilme.

The sources of this work are from digital marketing professionals’ articles and books. The thesis
deals with the challenges of introducing marketing technology and the changes to be made to
companies’ organizational structure and strategy. After that, we look at the range of applications
and the opportunities they bring to the marketer. Finally, a digital marketing strategy suitable for
a small business is created for the client of this thesis, utilizing different marketing technology
tools.

Marketing technology can be used to identify potential customers, determine their needs, and
offer solutions to their problems at the right time. The implementation of marketing technology
can be expensive and requires both marketing and technological know-how. When the company
does it correctly, it can, however, clearly reduce marketing costs and improve results. Companies
that are able to utilize marketing technology efficiently, will be successful in a competitive market
environment.

This thesis provides a comprehensive outlook on the implementation of marketing technology, its

possibilities and challenges. This work can be used by both business leaders and marketers in
their work.
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KAYTETTY SANASTO

Botti

Evaste

Konversio

Liidi

Prospekti

Tekoaly

Tietokoneohjelma, joka suorittaa rutiininomaisia tehtavia au-
tomaattisesti ilman ihmisen valvontaa (Tieteen termipankki
2016).

Pieni tekstitiedosto, jonka internetselain tallentaa kayttajan
laitteelle. Evasteita kaytetaan esimerkiksi silloin, kun kaytta-
jan tietoja halutaan sailyttaa taman siirtyessa internetpalve-
lun sivulta toiselle. Evasteiden kayttd edellyttaa aina kaytta-
jan suostumuksen. (Viestintavirasto 2018.)

Markkinointiviestin vastaanottajan suorittama haluttu toimen-
pide (Kirkpatrick 2012).

Henkilo tai yritys, joka on osoittanut kiinnostuksensa myyta-
vaan tuotteeseen (LeadSquared 2018).

Potentiaalinen asiakas, joka sopii kohderyhmaan, pystyy te-
kemaan ostopaatoksen ja jolla on varaa ostaa, mutta ei ole
valttdmatta vield osoittanut ostamisen merkkeja (Lilyquist
2017).

Koneen kyky jaljitella alykasta, ihmismaista kayttaytymista
(Merriam-Webster 2018).



1 JOHDANTO

Markkinointi on murroksessa. Perinteinen printti-, radio- ja TV-mainonta ovat menetta-
massa tehoa. lhmiset viettavat enemman ja enemman aikaa internetissa. Ihmisten os-
toskayttaytyminen on muuttunut. Asiakkaiden arvot ovat jakautuneet voimakkaasti yha
useampiin segmentteihin, ja markkinat ovat ns. pirstaloituneet. Monessa yrityksessa ei
viela ymmarreta tdman markkinointimurroksen valtavuutta. Se tuo myds haasteita, mutta
oikealla toteutuksella se avaa uusia mahdollisuuksia niin pienelle kuin suurellekin yrityk-

selle.

Markkinoinnin tulee toimia tehokkaammin kuin aikaisemmin. Markkinoinnin vaikutta-
vuutta tulee mitata reaaliaikaisesti, asiakkaan palautteisiin tulee reagoida nopeasti,
markkinointiin sijoitetun padoman tuottoasteen eli ROIn (Return On Investment) tulee
olla korkeampi ja asiakkaat tulee sitouttaa yritykseen onnistuneesti. Aikaisemmin mark-
kinoinnin vaikuttavuutta ja tehokkuutta on ollut vaikea mitata luotettavasti, mutta uuden
teknologian avulla digitaalisen markkinoinnin tehokkuuden mittaamisesta on tullut hyvin-

kin tarkkaa ja luotettavaa.

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan, miten yritys voi tehostaa markkinointia markkinointitek-
nologian avulla. Uuden markkinointistrategian toteutus ei ole helppoa, silla kaikki lahtee
yrityksen liiketoimintasuunnitelmasta ja organisaatiorakenteesta. Sen jalkeen tulee valita
sopivat tyOkalut ja menetelmat, joilla voidaan maarittda toivottu asiakaskohderyhma in-
ternetissa, olla vuorovaikutuksessa heidan kanssaan, seurata ja ennustaa asiakkaiden
ostokayttaytymista, luoda automaattisesti tdsmallisesti kohdennettuja mainoksia, seu-
rata reaaliaikaisesti mainosten konversiota, analysoida tuloksia ja mitata markkinointi-

kampanjoiden tehokkuutta.

Tyossa kaydaan lapi markkinointiteknologian keskeisia tyokaluja ja sita, miten ne toimi-
vat ja miten niitd kaytetdan markkinoinnin tehostamiseksi, seka selvitetaan, minkalaisia
strategisia ja rakenteellisia muutoksia yrityksen on tehtava markkinointiteknologian kayt-

téonoton ja toimivuuden onnistumiseksi.

Opinnaytetydn toimeksiantajalle, Uusilmeelle, suunnitellaan pienyrittajalle sopiva digi-
markkinointistrategia markkinointiteknologiaa hyddyntaen. Strategian suunnittelussa

kaytetdan tassa tydssa esitettya teoriaa. Strategiassa hydédynnetdan sovelluksia, joihin
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on opinnaytteen aikana tutustuttu. Uusilme on Pirkanmaan alueella toimiva yhden hen-
gen maalaus- ja remontointipalveluyritys, joka on ollut toiminnassa vuodesta 2016 al-

kaen.

Opinnaytetydn lahteind kaytetdan tuoreita alan ammattilaisten kirjoittamia artikkeleita,
nettisivuja ja kirjoja. Tyota voidaan hyédyntaa niin pienten yritysten kuin suurtenkin or-

ganisaatioiden johdossa ja markkinointitiimissa.
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2 TAUSTAA

2.1 Perinteisestd markkinoinnista digitaaliseen

Markkinoinnin yksi tehtdva on luoda positiivinen asiakaskokemus. Asiakaskokemus tar-
koittaa mielikuvan ja tunteen muodostumista kaikkien yritykseen liittyvien kohtaamisten
perusteella (Ahvenainen, Gylling, Leino. 2017, 9—10). Positiivinen asiakaskokemus saa-
daan tarjoamalla ratkaisua asiakkaan ongelmaan oikeaan aikaan ja oikealla tavalla. Di-
gitaalisella aikakaudella asiakas valitsee usein sen tahon, joka tarjoaa parasta asiakas-
kokemusta juuri hanelle sopivalla hetkella ja sopivassa paikassa (Ahvenainen ym. 2017,
9-10). Asiakkaat ovat kuitenkin erilaisia, joten markkinointi tulee kohdentaa tdsmallisesti.
Perinteinen printtimainonta on kallista, ja se nayttda saman sanoman suurelle joukolle
ihmisia. Kohdentaminen on suurpiirteista ja onnistuu esimerkiksi maantieteellisen sijain-
nin perusteella. Asiakkaiden joukossa voi olla niita, jotka kiinnostuvat kyseisesta mainok-
sesta, mutta asiakkaiden maaraa ja mainokseen sijoitetun paaoman tuottoa on mahdo-
tonta mitata. Yritykset siirtyvat kovaa tahtia kohti digitaalista markkinointia, ja syyt ovat
selvia. Digitaalinen markkinointi on kustannustehokkaampaa, kohdennettavampaa ja mi-
tattavampaa. Asiakkaan tavoittaminen on kymmenia kertoja halvempaa esimerkiksi Fa-
cebookissa kuin lehdessa. Mainokset voidaan kohdentaa tarkasti mm. ian, sukupuolen,
sijainnin, asiakasvaiheen ja kiinnostuksen kohteiden perusteella. Lehtimainoksen tuotta-
vuutta on mahdotonta mitata, kun taas digimainoksessa voidaan seurata nayttdjen maa-
raa, klikkauksia, tykkayksia ja toimenpiteita. Tuloksia analysoimalla voidaan tehda pa-

rempia mainoksia jatkossa.

2.2 Markkinointiteknologia

Termi markkinointiteknologia sisaltaa yrityksen kayttamat strategiat, ratkaisut ja teknolo-
giset tyokalut, joiden tarkoituksena on saavuttaa yrityksen markkinoinnilliset ja kaupalli-
set tavoitteet. Pohjimmiltaan markkinointiteknologia perustuu markkinointiautomaatioon,
tekoalyyn (Al) seka hyvin maariteltyihin markkinointistrategioihin. ltse asiassa markki-
nointiteknologia on taydellinen silta markkinoinnin, liiketoiminnan ja teknologian valilla,
ja sita pidetaan kasvun hakkerointiratkaisuna mille tahansa yritykselle, joka kayttaa sita.
(Baltes 2017, 43—48.)
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Markkinointiteknologia on yhdistelma markkinointia ja teknologiaa. Lahes kaikki digi-
markkinoijat kayttavat markkinointiteknologiaa, koska digi on luonteeltaan teknologiaan
perustuvaa. Termi markkinointiteknologia koskee erityisesti merkittavia aloitteita, ponnis-
teluja ja tyokaluja, jotka hyddyntavat teknologiaa markkinointitavoitteiden saavutta-
miseksi. (Martechtoday 2018.)

Markkinointiteknologia kehittyy jatkuvasti. Aikaisemmin kasinkirjoitetut sahkopostiviestit
ovat pitkalle automatisoitu. Asiakashallintajarjestelmat kerdavat dataa asiakkaista ja
segmentoivat ne automaattisesti. Myos tekoalya pystytaan hydédyntamaan digitaalisessa
markkinoinnissa seuraamalla asiakkaan ostokayttaytymista ja nayttamalla hanelle auto-

maattisesti luotuja, yksildidysti hanelle optimoituja mainoksia.

Markkinointiteknologiayritysten kilpailu on lisdantynyt viime vuosina. Vuonna 2011 tar-
jolla oli vain noin 150 sovellusta. Vuonna 2012 maara oli 350, vuonna 2014 noin 1 000,

ja viime vuonna tarjolla oli yli 5 000 sovellusta noin 4 900 eri yritykselta. (Martin 2017.)

2.3 Markkinointiteknologian mahdollisuudet ja haasteet

Markkinointiteknologian lahtokohtana on asiakkaiden tarpeiden taydellinen ymmarrys.
Kun yritys ymmartaa asiakkaiden tarpeet, se pystyy nopeasti tunnistamaan prospektit ja
olemaan kontaktissa heihin optimaaliseen aikaan. Markkinointiteknologia vastaa siis
suoraan asiakkaiden tarpeisiin ja auttaa liikketoiminnan muita osastoja muuttamaan pro-
spektit asiakkaiksi. Tasta syysta liiketoiminnan tulee pystya kommunikoimaan ja teke-

maan yhteisty6ta osastojen valilla moitteettomasti. (Baltes 2017, 43—48.)

Osastojen valisen yhteistydn lisaksi liiketoiminnan strategian tulee vastata markkinointi-
strategian tavoitteita. Organisaatiorakenteen tulee olla suunniteltu strategiaan sopivaksi.
Johdon tulee olla kettera ja vastata markkinointitimin tarpeisiin. Markkinointia ja tekno-
logiaa osaavat tyontekijat pitda osata sitouttaa yritykseen ja tarjota heille yrityskulttuuri,
missa he viihtyvat. (Brinker & Heller 2015.)

Lisaksi itse teknologian valintaan liittyy haasteita. Sen kayttéonotto voi tulla kalliiksi, jos
osaavaa tydvoimaa ei I0ydy yrityksen sisalta. Sovelluksia ja tytkaluja on tarjolla tuhan-
sia, mika tekee niiden valinnasta haasteellista. Kaikki sovellukset eivat edes sovi jokai-

seen liiketoimintamalliin.
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Yrityksen taytyy siis kuluttaa aikaa strategian ja organisaatiorakenteen muokkaamiseen,
tydvoiman rekrytoimiseen, kouluttamiseen, palkitsemiseen ja markkinointiteknologian
sovelluksien valintaan. Tasta huolimatta markkinointiteknologian ja digitaalisen markki-

noinnin uusien toimintasuunnitelmien kayttdénotto on usein kannattavaa.

Markkinointiteknologiaa hyddyntaen yritykset voivat nopeasti tunnistaa potentiaaliset
asiakkaansa, tutkia heidan kayttaytymistaan ja antaa heille heidan kaipaamansa ratkai-
sut. Jokaisen prospektin toimintoja voidaan tarkkailla, ja yritys voi tarjota heille raataloitya
sisaltda juuri oikealla hetkella, kun he ovat valmiita tulemaan asiakkaaksi. Vaikka mark-
kinointiteknologian kayttoonotto voi olla kallis prosessi ja se edellyttda markkinoinnin,
liketoiminnan ja tietotekniikan osastojen valista jatkuvaa viestintdd seka markkinoinnin
ja teknologian osaamista, yritykset, jotka pystyvat sitd hyddyntamaan, tulevat selvasti
hallitsemaan digitaalisia markkinoita tulevaisuudessa ja saavuttamaan parhaat liiketoi-

minnan tulokset erittain kilpaillussa markkinaymparistdssa. (Baltes 2017, 43-48.)
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3 KAYTTOONOTTO

3.1 Haasteet

Strategia ja organisaatiorakenne

Tehokkaan markkinointiteknologian toteuttaminen alkaa ymmartamalla, miten kuluttaja
muuttuu, mitka kanavat kokevat kasvua ja miksi. Yritysten on kehitettava strategiat ja
tavoitteet, jotka perustuvat selkeisiin ndkemyksiin naillda molemmilla alueilla. Niiden on
luotava organisaatiorakenteet ja rakennettava valmiudet naiden tukemiseksi. Viimeinen

paatdés on, mitd kanavia ja teknologiaa kaytetadan. (Brinker & Heller 2015.)

Yrityksilla on taipumus palkata yksi taho suorien markkinointitoimien tukemiseen, toinen
yrityksen suhdetoimintaan, toinen myynninedistamistoimintaan ja toinen digitaaliseen
markkinointiin. Monissa tapauksissa fyysiset tai virtuaaliset seinat erottavat ndma osas-
tot toisistaan, ja lopputulos on I6yhasti koordinoitu toimintojen rameikk6. Huonosti koor-
dinoitu, integroimaton markkinointi tuottaa erilaisia sanomia, useita eri versioita logoista
ja iskulauseista, useita eri varisavyja, muotoja ja kuvia seka erilaisia lahestymistapoja.
Yritykset, jotka eivat panosta koordinoituun ja integroituun markkinointistrategiaan, uh-
raavat aikaa ja resursseja toimintoihin, jotka eivat saavuta haluttuja tavoitteita. (Key &
Czaplewski 2017, 325-333.)

Jalkautus

Yhtenad suurimpana haasteena markkinointiteknologian kayttdonotossa on sen tayden
hyddyn saaminen. Yritykset uskovat, ettd pelkka koulutus ja ohjeistus riittavat. Usein
markkinointiteknologian jalkautuksen epaonnistumisen syyna on kuitenkin puutteellinen
osaamistaso. Kun teknologiaa ei osata kayttaa, sita ei kayteta ollenkaan. Talldin hankinta
ei kdanny hyoddyksi. Jalkautuksen onnistumiseksi myds ihmisten tyo- ja toimintatapojen
on muututtava. Yrityksen tulee muuttaa toimintatapoja toimintaympariston muutosten

edellyttdmien vaatimusten mukaisesti. (Ahvenainen ym. 2017, 125-126.)
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Ketteryys

Yhtena suurimpana haasteena digimarkkinoinnin tehostamisessa on yrityksen toiminto-
jen rakenne. Markkinointitiimin on reagoitava nopeasti ja tehtdva paatoksia ketterasti,
mika tarkoittaa johdon jakamista organisaatiorakenteessa. Markkinoinnin on pystyttava
tekemaan itsenaisesti paatoksia nopealla aikataululla. Markkinointi kokeilee kampanijoita
toistuvasti, hyddyntaa niista saatavia palautteita nopeasti ja reagoi muutoksiin ketterasti.
Toimintaa on usein, ja se on lyhytkestoista. Pienissa yrityksissa tama voi tarkoittaa paa-
tosvaltuuksien antamista markkinoijalle, isommissa yrityksissa markkinointitiimilla voi

olla oma kettera johtoporras. (Brinker & Heller 2015.)

Brinker (2012) listaa nelja keskeista tekijaa, joiden avulla ketterd markkinointi toimii.
Nama ovat avoimuus, nopea iterointi, palautesyklit ja osastojen valisten rajojen rikkomi-
nen. Kaiken tyyppiset ketterat johtamismenetelméat korostavat avoimuuden kulttuuria.
Avoimuus auttaa poistamaan esteita, vahentamaan byrokratiaa ja edistamaan valitonta

yhteisty6ta koko tiimissa.

Nopea iterointi tarkoittaa toistuvaa markkinointikonseptien tuottamista ja julkaisemista.
Yritys hyotyy naista saatavasta datasta ja lukuisista kokeiluista ja parantaa markkinoin-
tikonsepteja niistd saatavan palautteen perusteella. Suosittu ketterda mekanismi on
"sprintti”, jossa tiimi luo erilaisia konsepteja 1-4 viikon ajan. Sen jalkeen tiimi pysahtyy

arvioimaan toitansa ja priorisoimaan uudelleen seuraavia iterointeja. (Brinker 2012.)

Ketterd markkinointi ei tarkoita pelkastaan lukuisten asioiden tuottamista nopeasti. Ket-
terd markkinointi edellyttaa suoran ja epasuoran palautteen kuulemista ja sita kautta ko-
keilujen toimivuuden oppimista. Kun ymmarretaan, miten kokeilut ovat toimineet, niita
voidaan muokata ja kehittdd nopeasti. Optimoinnin jalkeen kampanjoita kokeillaan uu-

destaan. Tata kutsutaan palautesykliksi (kuvio 1).
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Opi ja Luo
muokkaa kokeiluja

Mittaa
tuloksia

Kuvio 1. Palautesykli (Brinker 2012).

Viimeinen keskeinen tekija ketteradn markkinointiin Brinkerin listalla on osastojen valis-
ten rajojen rikkominen. Pelkastaan digitaalisessa markkinoinnissa on usein erilliset tiimit
hakukonemarkkinointiin, sosiaalisen median markkinointiin, verkkosivuihin, sahképosti-
markkinointiin jne. Luonnollisesti asiakaskokemukset kuitenkin ulottuvat néiden rajojen
yli. Asiakaskokemusten mullistamiseksi naiden eri tiimien tulee tehda yhteisty6ta taysin
uudella tavalla. Ketteran markkinoinnin metodologiat kannustavat tiimien eri osastojen

yhdistamista helposti ja nopeasti projekteja varten. (Brinker 2012.)

Monelle organisaatiolle naiden muutoksien omaksuminen tarkoittaa muutoksia niin yri-
tyskulttuuriin kuin johtamisen menetelmiinkin. Taman paivan nopeasti muuttuvassa
markkinointiymparistossa on selvaa, ettd yksi arvokkaimmista markkinoinnin ominai-

suuksista on ketteryys.
Henkildstohallinta

Markkinoinnista on pohjimmiltaan tullut teknologiapohjainen tiedonala, ja se johtaa uu-

sien markkinointiammattilaisten nousuun. He ovat hybrideja, jotka osaavat seka markki-
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nointia etta tietotekniikka seka nakevat luonnollisesti niiden valiset yhteydet. Eri tieteen-
alojen ja toimintojen valisten risteysten maailmassa, jossa tulee rikkoa vanhoja organi-

satorisia rajoja, tallaiset roolit helpottavat muutosta. (Brinker & Heller 2015.)

Maailmasta puuttuu digitulkkeja. Asiakaskokemuksen kehittdjan taytyy ottaa
teknologiset mahdollisuudet huomioon asiakaskokemuksen luomisessa. Usein
asiakaskokemuksen taitajilla ei kuitenkaan ole teknologista osaamista. Digitulkki
yhdistaa teknologian mahdollisuudet asiakaskokemuksen kehitykseen. Tallaiset yksilot,
joilta 16ytyy niin markkinoinnillista kuin teknologistakin osaamista, ovat kuitenkin
harvassa. (Ahvenainen ym. 2017, 124-125.)

Yrityskulttuuri

Yrityksen onnistumisessa yksi tarkea tekija on sen yrityskulttuuri. Yrityskulttuuri voi mer-
kittavasti vaikuttaa yrityksen suorituskykyyn ja tehokkuuteen, tyontekijdiden moraaliin ja
tuottavuuteen ja sen kykyyn houkutella, motivoida ja sailyttaa lahjakkaita ihmisia. Vali-
tettavasti monet johtajat eivat ole joko tietoisia kulttuurin merkittdvasta vaikutuksesta, tai
he hukkuvat laajaan ja toisinaan ristiriitaiseen kulttuuriin liittyvaan tietoon. Monet johtajat
eivat ole mydskaan tietoisia, kuinka yrityskulttuuria rakennetaan ja yllapidetaan tehok-
kaasti. (Warrick 2017, 395-404.)

3.2 Sovellukset ja tydkalut

Yritykset tarjoavat niin yksittdisia sovelluksia kuin kokonaisvaltaisia pilvialustojakin,
joissa voi automatisoida ja hallita koko markkinointitiimin toimintoja. Yksi suosituimmista
tallaisista on HubSpot, jossa on mm. kaikki seuraavat ominaisuudet: blogitoiminnot, ha-
kukoneoptimointi, analysointi, laskeutumissivu, A/B-testaus, sahkdpostimarkkinointi ja

asiakashallinta.

Muita HubSpotin kaltaisia all-in-one-sovelluksia ovat esimerkiksi Adobe Marketing
Cloud, SharpSpring, Infusionsoft, Kentico ja Hatchbuck. Naiden sovellusten etuna on se,
ettd kaikki tyokalut keskustelevat sujuvasti toistensa kanssa ja koko markkinointitiimin
toimintoja voi tarkastella samasta alustasta. Yksittaistenkin sovellusten integraatio tois-
tensa kanssa on kehittynyt. Markkinoijan tehtavaksi jaa paattaa omaan yritykseen sopi-

vat sovellukset.
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Moloney (2016) suosittelee tekemaan valinnan vertailemalla tytkalujen tarkeimpia omi-
naisuuksia, kuten kuluja, helppokayttodisyytta, sovelluksen yhteensopivuutta, sen tulevai-
suutta, raportoinnin kattavuutta, referensseja, asiakastuen saatavuutta ja sovelluksen
mukana tulevia tyokaluja. Aluksi kannattaa selvittda kayttoonottoon ja yllapitamiseen liit-
tyvat kulut. Palveluntarjoajalta pyydetaan tarjous ja arvioidaan asennukseen kuluva aika.
Kuluihin tulee ottaa huomioon myds kuukausittaiset maksut tai yllapitokustannukset. So-
vellusta kayttavien tyontekijoiden tulee ymmartaa sovelluksen kayttd. Kayton helppou-

den arviointi voidaan tehda pyytamalla kokeiluversiota palveluntarjoajalta.

Taman jalkeen tutkitaan sovelluksen ominaisuuksia: Kuinka yhteensopiva sovellus on
muiden tydkalujen kanssa? Onko sitd mahdollista integroida muiden kaytdssa olevien
sovelluksien kanssa ja kuinka helposti? Paivittavatkd palveluntarjoajat aktiivisesti sovel-
lusta ja aikovatko he lisdta uusia ominaisuuksia? Mika on tuotteen tulevaisuus? Kuinka

kattavia raportteja sovelluksesta on helposti saatavissa? (Moloney 2016.)

Sovelluksen referensseista voi myos katsoa, minka alan yritykset p&aasiassa sovellusta
kayttavat ja onko se omaan alaan sopiva. Lisaksi asiakastuen palveluajat ja tuen saami-
sen helppous ja nopeus on hyva tarkistaa, jotta ongelmatilanteessa ei jaa ilman apua.
Valintaan vaikuttavat olennaisesti tietenkin myos sovelluksen mukana tulevat tyokalut ja

ominaisuudet.

Digitaalisen markkinoinnin tyokaluja on tuhansia, ja ne hukkuvat helposti massan jouk-
koon. Tarjonnan selkeyttamiseksi ne voidaan jakaa esimerkiksi seuraaviin kategorioihin:
sisallonhallinnan sovellukset, asiakashallintajarjestelmat ja markkinoinnin tietokanta,

analysoinnin tyokalut, sosiaalinen media ja mainonnan automatisointi.

Sisallonhallinta

WWW-sisallonhallinta tarkoittaa prosessia, jolla hallitaan yhdella tai useammalla verkko-
kanavalla kaytettavaa sisaltdd. Sisallénhallintajarjestelméat voivat olla kaupallisia, avoi-
meen lahdekoodiin perustuvia tai sisaisesti hallittuja ohjelmistoja. Jokaisella nettisivulla
on kaytossa sisallonhallintajarjestelma, jolla voidaan muokata nettisivujen sisaltda ja hal-
lita nettisivujen dataa. Toimivat ja houkuttelevat nettisivut ovat tarked osa digimarkki-
nointia. Suuri osa asiakasliikenteestad kulkee nettisivujen kautta. Nettisivut toimivat asia-

kasliikenteen datan keraajina, asiakaspalvelijoina seka mainoksina.
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Kun ihmiset tapaa toisensa, he muodostavat alle sekunnissa ensivaikutelman toisistaan.
Sama tapahtuu verkkovierailijan tullessa sivuille. Hin muodostaa heti mielipiteen siita,
ovatko sivut hyvat vai huonot. Ensivaikutelma ratkaisee, ja sen muuttaminen voi olla
hankalaa. (Kananen 2018, 23.)

Suosituimpiin sisalldnhallintajarjestelmiin kuuluu mm. WordPress ja Joomla. WordPress
on ilmainen, avoimeen lahdekoodiin perustuva sisallénhallintaohjelmisto. 31,7 % kaikista
nettisivuista kayttdd WordPressia, mikd muodostaa 59,9 % sisalldnhallintajarjestelmien
markkinaosuudesta (W3Techs 2018). WordPress-sivustoon voi asentaa helposti val-
miita ulkoasuja, joita voi itse muokata. Siihen on saatavilla lukuisia sekd maksullisia etta
maksuttomia lisaosia, mika tekee WordPressista erittdin monipuolisen siséallénhallinta-
ohjelmiston. WordPressin perusominaisuuksiin kuuluu mm. blogitoiminnot, julkaisutyo-
kalut, sahkopostilistat, media-arkisto ja kommentointi. WordPressin kayttdonotto on

helppoa, eikd se edellyta koodaamistaitoja.

Joomla! on WordPressin tapaan myds ilmainen, avoimeen lahdekoodiin perustuva sisal-
Idnhallintaochjelmisto. Joomla on toiseksi suosituin sisdlldnhallintaohjelmisto heti
WordPressin jalkeen. Joomla vaatii enemman oppimista, ja se on hieman vahemman
hakukoneystavallinen kuin WordPress, mutta silti se on suosittu valinta isojen brandien

keskuudessa (Mening 2018).

Sisallénhallintaohjelmisto kannattaa valita sen helppouden, ominaisuuksien, hakuko-
neystavallisyyden ja kustannuksien perusteella. Avoimeen Iahdekoodiin perustuvat oh-
jelmistot, kuten WordPress ja Joomla, ovat hyvia valintoja kohti tehokkaampaa markki-
nointia, silld ne ovat helppokayttdisia, edullisia ja hakukoneystavallisid. Suuren kaytto-
asteen ansiosta niihin saa paljon tukea ja lisdosia. Jos naiden ominaisuudet eivat riita tai
raataldinti omaan yritykseen ei onnistu tarpeeksi hyvin, on my6s mahdollista ostaa raa-
taloityja sisallonhallintaohjelmistoja tai palkata osaavat henkil6t ohjelmiston luomiseen ja
hallinnointiin. Nama ovat selvasti kallimpia vaihtoehtoja, ja mahdollisissa ongelmatilan-

teissa tukea saa vain palveluntarjoajalta tai ohjelmiston koodaajalta.

Asiakashallinta ja markkinoinnin tietokanta

Oikeanlainen asiakassuhteiden hallinta auttaa ymmartamaan asiakkaita ja osallistu-

maan vuorovaikutukseen heidan kanssaan koko asiakkaan elinkaaren ajan. Tama to-
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teutetaan keraamalla ja analysoimalla paljon dataa. Asiakastietojen keraaminen ja ana-
lysointi voivat paljastaa ongelmakohtia seka piilevia mahdollisuuksia niin asiakaspro-

spektien etsinndssa kuin asiakaspalvelussakin. (Jackson 2018.)

Salesforce CRM on lyhyen kayttéonoton jalkeen valmis ratkaisu kasvaville yrityksille, ja
se on yksi suosituimmista asiakashallintaohjelmistoista. Ohjelmistosta I6ytyy apuvalineet
asiakashankinnasta asiakaspalveluun. Tydssa kokeiltiin vajaan kuukauden ajan asia-
kashallintaohjelmistoja kuten Salesforcea, HubSpot CRM ja Zoho CRM. Kokeilun perus-
teella saatiin kasitys siitd, minkalaisia toimintoja nailla sovelluksilla voidaan tehda. Ta-
man kaltaisten asiakashallintaohjelmistojen avulla voidaan kerata asiakasdataa, kuten
nettisivuilla vierailujen maaraa, katsottuja sivuja ja vierailujen kestoa ja liittda keratty data
automaattisesti oikean asiakkaan tietoihin. Datan kerdaminen tapahtuu evasteiden (coo-
kies) avulla. Evasteet jattavat pienen tekstitiedoston vierailijan selaimeen tai tietokonee-
seen. Kun vierailija tulee takaisin, sivusto tunnistaa tallennetun evasteen ja ottaa sen
kayttéon. Ohjelmisto voi myds automaattisesti seurata sdhkdpostilikennettd ja lisata
asiakastietoihin tieto siita, milloin asiakkaaseen on viimeksi oltu yhteydessa ja miten.
Ohjelmistoissa voi tehda muistiinpanoja asiakkaan taakse, liittda tiedostoja, seurata ak-
tiivisuutta, luoda muistutuksia ja sopia tapaamisia. Niilld voidaan tehda Facebookin
"Lead”’-mainoksia, joilla keratdan asiakasliideja, ja seurata tuloksia ohjelmiston sisalla.
Ohjelmistoista 16ytyvat myds nettisivuille liitettdvat ominaisuudet liidien hankinnasta asia-
kaspalveluun, kuten lomakkeet, asiakaspalvelubotit ja live chat -keskustelut. Tulosten ja

asiakasryhmien analysoinnin apuna niissa on kattavat raportointiominaisuudet.

Parhaimmillaan hyva asiakashallintajarjestelma toimii koko markkinoinnin tietokantana.
Jarjestelmaan kerataan niin paljon dataa, etta dataa analysoimalla voidaan paatella op-
timaalinen kohderyhma tietylle tuotteelle tai palvelulle, ryhmitelld asiakkaita ja lahettaa
sahkopostia sopivalle asiakasryhmalle, automatisoida toistuvia tapahtumia, 16ytaa on-
gelmakohtia ja markkinoida entistd tehokkaammin. Asiakashallintajarjestelmaan on
yleensd mahdollista liittda tyokaluja, jotka kerdavat dataa myos nettisivujen ulkopuolelta

ja tekevat analysoinnista helpompaa.

Analysointi

Web-analytiikka tarkoittaa internetdatan mittaamista, keraamista, analysoimista ja rapor-
toimista, jonka tarkoituksena on ymmartaa ja optimoida Web-kayttéa (Web Analytics

Association 2008). Web-analytiikan avulla voidaan tunnistaa potentiaalisia asiakkaita ja
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tehokkaita mainoskanavia, ja siksi se on olennainen tydkalu liiketoiminnan laajentami-

sessa (Havumaki & Jaranka 2014).

Digitaalisen median mitattavuutta ollaan pidetty yhtena sen parhaimpana etuna verrat-
tuna muuhun mediaan jo 1990-luvun puolivalista lahtien, kun verkkomarkkinointi sai al-
kunsa. Monet markkinoijat ymmarsivat, etta mahdollisuus mitata verkkovierailijoiden toi-
menpiteita lokitiedostojen avulla toi tiedon hyddyntamisen taysin uudelle tasolle markki-
noinnissa. (Chaffey & Patron 2012, 30—45.)

Google Analytics on suosituin tydkalu Web-analysointiin. Tydssa kokeiltiin Google Ana-
lyticsia ja saatiin kasitys siitd, mita tydkalulla voidaan tehda. Se keraa kaiken mahdollisen
tiedon nettisivuilla kavijoista, kuten sukupuolen, ian, paikkakunnan, kielen, kiinnostuksen
kohteet, nettisivuilla kayttaytymisen tiedot, selaimen, kayttdjarjestelman, vieraillut sivut,
vierailun keston ja konversiot, sekd nayttaa tiedot selkeassa kayttoliittymassa. Toinen
samankaltainen tiedonkeradja on Facebook Pixel, joka liittaa keratyt tiedot Facebookin
kayttajatietoihin ja nayttdd ne omassa kayttéliittymassaan. Google Analyticsin ja Face-
book Pixelin voi ilmaiseksi asentaa omille nettisivuille ja halutessaan ne voi liittaa yh-

teensopivaan asiakashallintajarjestelmaan.

Asiakasdatan keradminen ja analysointi ovat digitaalisen markkinoinnin tarkeimmat lah-
tokohdat. Siksi jokaisella digitaalista markkinointia tekevalla yrityksella, pienella tai suu-

rella, pitaisi olla kaytdssa tyokalu, kuten Google Analytics.

Yritysten haasteina verkkosivujen analysoinnissa ja optimoinnissa eivat ole teknologiset
asiat, vaan enemmankin yritysten prosessit ja henkil6t. Osaavaa tydvoimaa ei ole riitta-
vasti. Yritykset eivat investoi tarpeeksi ihmisiin, vaan ne tuhlaavat resurssejaan tyokalui-
hin, joita he eivat kayta, tai mediaan, joka ei toimi. Yritysten tulisi tarkkailla organisaa-
tiorakenteitaan ja investointejaan Web-analytiikkaan seka digimarkkinoinnin optimointiin.
(Chaffey & Patron 2012, 30-45.)

Sosiaalinen media

Sosiaalisella medialla tarkoitetaan internetin palveluita ja sovelluksia, joissa yhdistyvat
kayttajien valinen kommunikaatio ja oma siséalldntuotanto. Sosiaalinen media eroaa pe-
rinteisesta joukkoviestinnastad mm. siing, etta kayttajat eivat ole vain vastaanottajia, vaan

he voivat olla myds vuorovaikutuksessa toistensa kanssa: kommentoida, tykata, jakaa
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sisaltéa jne. (Jyvaskylan yliopisto 2018.) Sosiaalisen median alustoja ovat mm. Face-

book, Instagram, YouTube, LinkedIn ja Twitter.

Facebook on kaytetyin sosiaalisen median alusta, jonka takia myds kilpailu on kovaa.
Instagram-kuvapalvelu soveltuu erityisesti nuorta kohderyhmaa kohdentaville markkinoi-
jille. LinkedInia kaytetdan usein B2B-markkinointiin. YouTube on hyva alusta videomai-

noksien jakamiseen. Snapchat on nuorten kayttajien suosima alusta. (Kananen 2018.)

Sosiaalinen media tarjoaa yrityksille mahdollisuuden lahestya liideja, prospekteja ja asi-
akkaita inhimillisemmalla tavalla. Yritykset eivat halua vaikuttaa vallannalkaisilta, vaan
ne haluavat sitoutua ja olla vuorovaikutuksessa kuluttajien kanssa sivistamalla heita ja

personalisoimalla heidan verkkokokemuksensa. (Edgecomb 2017.)

Vuorovaikutus asiakkaiden kanssa voi paljastaa kehitettavid ongelmakohtia yrityksessa
tai vastaavasti korostaa yrityksen hyvia puolia. Kaksisuuntaisessa vuorovaikutuksessa
asiakas saa mahdollisuuden antaa palautetta, ja yritys saa arvokasta ymmarrysta

omasta toiminnastaan.

Sosiaalinen media on myo6s paljon hyddyllistd dataa kerdava tydkalu. Kayttajat jakavat
siellda tuntemuksiaan, kiinnostuksen kohteitaan ja mielipiteitdan, ja kaikkea tata dataa
voidaan hyddyntaa markkinoinnissa. Omien kokemuksien mukaan sosiaalinen media on
edullinen mainontakanava, ja tasmallisen kohdentamisen ansiosta euroja ei tarvitse tuh-

lata tuloksettomaan markkinointiin.

Tyo6ssa kokeiltiin Facebook Business Manageria. Facebook Business Manager on yksi
sosiaalisen median dataa hyoddyntavistd markkinointityOkaluista. Yrityksen Facebook-
sivu ja Instagram-tili voidaan yhdistda Business Manageriin yhteiseksi nakymaksi. Mai-
noksia voidaan luoda ja kohdentaa kaikille laitteille niin Facebookiin kuin Instagramiinkin.
Paivityksien ja mainoksien nayttdja, reaktioita ja konversioita voidaan seurata ja rapor-
toida. Kun asentaa Facebook Pixelin nettisivuille, myds nettisivuilla kavijoita voidaan

kohdentaa Facebookin Business Managerissa.

Mainonnan automatisointi

Sosiaalisen median lisdksi mainontaa voidaan tehda nettisivuilla, sovelluksissa tai sah-
képostikampanjoilla. Nettisivujen mainoksia ja sisaltda voidaan kustomoida automaatti-

sesti kayttajan kiinnostuksen kohteiden ja hakukoneiden kerdamien tietojen perusteella.
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Sahkopostikampanjoiden sisaltdd voidaan automaattisesti kustomoida ennalta maaritel-
tyihin skenaarioihin vastaanottajan verkkokayttaytymisen perusteella. Tekoalyn avulla
voidaan kayttajasta keratyn datan avulla luoda kattava kuva ihmisestd, joka haluaa tai
tarvitsee jotain tuotetta tai palvelua, ja tarjota ratkaisua hanelle oikeaan aikaan ja oikealla
tavalla.

TyOkaluja mainonnan automatisointiin on tuhansia. Esimerkking yksi suosituimmista ty6-
kaluista on Google AdWords, joka nayttda kayttdjille mainoksia heidan kirjoittamiensa
hakusanojen perusteella. Mainokset voidaan nayttda joko hakukonetuloksissa tai netti-
sivuilla nayttdmainoksina. Hakukonemainosten tehokkuus riippuu mainoksen laatupis-
teistad (Quality Score). Laatupisteet maarittyvat mainoksen ja laskeutumissivun relevant-
tiudesta ja kaytannollisyydesta hakijoita kohtaan. Kun laatupisteet kasvavat, mainoksen
sijoitus (Ad Rank) kasvaa, jolloin laadukkaat mainokset maksavat vihemman ja saavat
paremman sijainnin. Laatupisteisiin vaikuttaa kymmenet eri tekijat. Hakukonemainon-
nasta ja laatupisteista olisi mahdollisuus tehda kokonainen uusi tutkimus, joten niita ei

kasitelld tassa opinnaytetydssa enempaa.

Google AdWordsin avulla voidaan tehda myés uudelleenkohdentamista (Retargeting).
Tama tarkoittaa, etta nettisivuille asennetaan koodinpatka, joka seuraa nettisivuilla kavi-
joitd. Taman jalkeen AdWords voi kohdentaa aiemmin nettisivuilla kdyneelle kayttajalle
mainoksia muissa nettisivuissa myohemmin. Toinen suosittu sovellus uudelleenkohden-
tamiseen on AdRoll. Uudelleenkohdentaminen on erittain tehokkaaksi todettu tapa
saada asiakkaat takaisin nettisivuille tekemaan ostoksia tai osoittamaan kiinnostuk-
sensa. Chet Holmes esittelee kirjassa The Ultimate Sales Machine pyramidin (kuvio 2):
Joka hetkelld vain 3 % sivustolla kavijoista ja niista, jotka ovat kiinnostuneita tuotteesta,
ovat valmiita ostamaan sen. Loput liikenteesta menee hukkaan, koska aika ei ole oikea.
Vaikka tuote on kiinnostava, 97 % jattda sen ostamatta juuri nyt ja mitd luultavammin
unohtaa tuotteen. (Holmes 2010.) Uudelleenmarkkinointi auttaa muistuttamaan naita 97
% nettisivuilla kavijdista tuotteen olemassaolosta ja herattdmaan kiinnostuksen uudel-

leen.
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L 3 % valmiita ostamaan J

6-7 % suhtautuvat avoimesti tuotteeseesi J

30 % neutraaleja tuotettasi kohtaan ’

30 % eivat ole kiinnostunut tuotteestasi, mutta eivat
suhtaudu siihen kielteisesti

30 % tietavat, etta tuotteesi ei kiinnosta heita

Kuvio 2. Kiinnostuksen pyramidi (Holmes 2010).

Toisena esimerkkind mainonnan automatisoinnin sovelluksista on yksi suosituimmista ja
yhteensopivimmista sahkoépostimarkkinointiohjelmistoista, MailChimp. Silld voidaan
luoda automaattisia sdhkdpostimainoskampanjoita, automaattisia vastauksia, segmen-

toida asiakkaita mm. aikavydhykkeiden ja sijaintien perusteella ja raportoida tuloksia.

Tekoalyn kehitys on vasta toisella askeleella sadasta. Tekoalya voidaan hyédyntaa te-
kemalla joitain asioita fiksummaksi markkinoijille, mutta se ei ole vield mitdan verrattuna
siihen, mita tullaan nakemaan viiden vuoden paasta. (Slefo 2017, 222.) Esimerkkeja te-
koalya hyddyntavista tydkaluista ovat Salesforcen Einstein, Adoben Sensei, Oraclen

Adaptive Intelligent Apps ja IBM:n Watson.
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4 PIENYRITTAJAN DIGIMARKKINOINTISTRATEGIA

4.1 Taustaa

Taman opinnaytetydn tutkimusten perusteella vertailtin pienyrittgjalle sopivia markki-
noinnin tyokaluja ja sovelluksia. Tavoitteena oli luoda helppo ja edullinen, mutta silti toi-
miva digimarkkinointistrategia toimeksiantajalle Uusilmeelle. Helppoudella tarkoitetaan,
ettd yrittaja voi yksin nopeasti ja vaivattomasti kerata asiakasdataa, maaritella datan pe-
rusteella optimaalinen kohderyhma, kohdistaa digitaalista markkinointia tiettyyn kohde-
ryhmaan ja analysoida tuloksia helposti saatavilla olevien ja selkeiden raporttien perus-

teella. Yhtena tehtavana oli myds taman ratkaisun luominen hyvin pienella budijetilla.

Uusilme on Tampereella toimiva, vuonna 2016 perustettu yhden henkilon maalaus- ja
remontointipalvelu. Uusilme tekee maalausprojekteja sisa- ja ulkopinnoille, tapetointia,
keittidasennuksia, lattioiden asennuksia ym. asennustoita, laatoituksia, kosteuden eris-

tyksia, keittion valitiloja ja muita vedeneristystdita. Sen liikkevaihto on noin 60 000 euroa.

Uusilmeelld on Facebook-sivu, jossa paivityksia on muutamia kertoja vuodessa ja seu-
raajia 185 kpl. Silld on myo6s nettisivut www.uusilme.fi, jossa on kaytéssa WordPress-

sisallénhallintaohjelmisto.

4.2 Strategia

Digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median tavoitteet maaritellaan yrityksen strate-
gioista. Tavoitteiden tulee liittya oleellisena osana yrityksen strategiseen suunnitteluun.
lIman suunnittelua ja tavoitteita internetmarkkinoinnilla ei saavuteta mitdan. (Kananen
2018.)

Digimarkkinointistrategia aloitetaan tunnistamalla asiakkaat (kuka/ketk&?). Taman jal-
keen kartoitetaan asiakkaan tarpeet (miksi, mitd?). Asiakas tunnetaan ja tarjotaan rat-
kaisuja hanen ongelmiin. Sen jalkeen valitaan kanavat, missa potentiaaliset asiakkaat

ovat. Taman jalkeen maaritelladn, kuinka asiakkaita lahestytdan ja milloin.

Digimarkkinointistrategian kayttdonoton jalkeen kampanjoita ja tuloksia mitataan ja ana-
lysoidaan. Strategiaa muutetaan tarvittaessa tuloksien perusteella. Jokin toinen kanava

voidaan todeta paremmaksi kuin mika strategiassa oli maaritelty. Raporttien perusteella
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voidaan huomata, etta jokin toinen kohderyhma tuottaa enemman konversioita. Strategia

elaa jatkuvasti, ja sitd muokataan ajan edetessa.

4.3 Digimarkkinointistrategian tavoitteet ja budjetti

Uusilmeen vuoden 2019 digimarkkinointistrategian paatavoitteet ovat lisatd tunnetta-

vuutta Tampereella, saada vahintaan 40 kpl liideja ja vahintaan 10 kpl uusia asiakkaita.

Vuoden markkinointibudjetti on 3 600 euroa, eli 300 euroa kuukaudessa.

4.4 Toimenpiteet

Sosiaalinen media

Ensimmainen askel tehokkaampaan digimarkkinointistrategiaan on sosiaalisen median
hyddyntaminen. Uusilmeelle luotiin Instagram-yritystili seka Twitter-tili ja yhdistettiin Fa-
cebook-tili ja Instagram-tili toisiinsa. Facebook Business Managerissa voi hallita seka
Facebookin ettd Instagramin julkaisuja samassa kayttoliittymassa. Sosiaalisen median
kayton tavoitteena on tamperelaisten kiinnostuksen herattaminen oman kodin kunnosta-
miseen julkaisemalla ajankohtaisia ja ideoita herattavia kuvia Uusilmeen oikeasta tyo-

ymparistosta.

Uusilme tulee julkaisemaan kuvia sosiaalisessa mediassa niin valmiista kuin kesken-
eraisistakin projekteistaan. Uusilmeen seuraajat paasevat nakemaan kaytanndssa, mil-
laisista toista yrittjalla on kokemusta ja minkalainen lopputulos on. Uusilme tarjoaa am-
mattimaista palvelua, joten sosiaalinen media pidetaan ammattimaisen nakodisena julkai-
semalla tydkuvia ja yritykseen liittyvia asioita, eika esimerkiksi kissavideoita. Kuvien jul-
kaiseminen on helpointa Instagram-sovelluksella, josta julkaisun saa automaattisesti jul-
kaistua myods Facebookissa ja nettisivuilla. Yrittaja ottaa paasaantoisesti itse kuvat ja
julkaisee ne Instagram-sovelluksella. Kesalla Uusilme palkkaa valokuvaajan paivaksi

laadukkaampia kuvia varten, joita voidaan hy6dyntaa lapi vuoden.

Uusilme mainostaa my0s sosiaalisessa mediassa. Julkaisuja tehostetaan noin 10 eurolla
per julkaisu. Tdma antaa huomattavasti suuremman yleison julkaisulle ja lisaa yrityksen

tunnettavuutta kohderyhmassa.
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Laadukkaista kuvista luodaan kolme erilaista mainosta, jotka kaikki pyorivat samanaikai-
sesti Facebookissa ja Instagramissa. Mainokset kertovat 1ahinna, mika Uusilme on ja
minkalaisia palveluja se tarjoaa. Mainoksilla pyritaan lisaamaan tunnettavuutta Tampe-
reella. Kolme mainosta ovat kierrossa samanaikaisesti, mutta Facebook analysoi jatku-
vasti, mika niista toimii parhaiten. Mainokset tehdaan itse Facebookin mainostyodkalujen

avulla ja kampanjaan sijoitetaan 100 euroa kuukaudessa.

Verkkosivut

Uusilmeen verkkosivuihin tehtiin muutoksia. Verkkosivuille saapuessa kayttaja paasee
yhdella klikkauksella haluamaansa paikkaan. Instagramiin tehdyt julkaisut nékyvat ku-
vina Projektit-osiossa. Hinnaston ulkondkéa muutettiin ja siihen lisattiin toimintapainik-

keet tarjouspyyntda varten.

Verkkosivuihin tehddan muutoksia tammikuussa 2019 hakukoneoptimoinnin ja ulkonaon
parantamiseksi. Muutoksessa hyddynnetaan hakukoneoptimointiin luotuja tyokaluja, ku-
ten Yoast SEO, joka liitetddn WordPressin lisdosaksi. Avainsanoja lisataan ja tehdaan
etusivulle muutoksia niin, ettd jo ensisilmayksella nakee, mitd palveluita yritys tarjoaa.

Nettisivujen teema tulee muuttumaan kokonaisuudessaan.

Datan kerdaminen

Uusilmeen verkkosivuille asennettiin Facebook Pixel. Tama tarkoittaa, etta Facebook
keraa tietoa ihmisista, jotka kayvat Uusilmeen nettisivuilla. Taman jalkeen Facebook-
mainoksia voidaan kohdentaa jo yrityksesta kiinnostuneille ihmisille. Lisdksi Google Ana-
lytics asennettiin nettisivuille. Analytics keraa myds tietoa nettisivuilla kavijoista. Nettisi-
vuilla vierailijoiden kayttaytymista on hyva seurata ongelmakohtien paljastamiseksi ja

kohdentamisen parantamiseksi.

Asiakashallinnan apuvalineeksi ja erityisesti liidien saamiseksi otettiin kdyttéén HubSpo-
tin ilmaisversio. Sovellukseen lisattiin kaikki nykyiset kontaktit. Nettisivuille asennettiin
HubSpotin avulla popup-lomake, jossa vierailijat voivat osoittaa kiinnostuksensa Uusil-
meen palveluihin kirjoittamalla sahkopostiosoitteensa (kuva 1). Tiedot vierailijasta me-
nevat tdman jalkeen automaattisesti HubSpotin CRM-jarjestelmaan. Jos kayttaja jattaa

lomakkeen huomiotta tai sulkee sen, se nakyy hanelle uudelleen vasta kahden viikon
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kuluttua. Nettisivujen alaosassa on kuitenkin aina mahdollisuus ottaa yhteytta tai jattaa
sahkoposti (kuva 2). Nama tiedot menevat myds HubSpotin jarjestelmaan. Asiakashal-
lintajarjestelmasséa asiakkaalle voidaan kirjoittaa muistiomerkintdja, lahettda hanelle séh-
kopostia, liittaa liitetiedostoja, lisatd muistutuksia ja luoda tapahtumia. HubSpot nauhoit-
taa kaikkien nettisivuilla vierailijoiden kayttaytymistiedot evasteiden avulla, ja kayttajan
antaessaan luvan (hanen kirjoittaessaan sahkopostiosoitteensa), kaikki kayttaytymistie-
dot nékyvat HubSpotin CRM-jarjestelméssa sahkdpostiosoitteen kanssa. Lisda asiakas-

tietojen tallentamisesta I6ytyy tdman opinndytetydn Tietosuoja-osiosta.

ETUSIVU  BIO PALVELUMME HINNASTO PROJEKTIT  YHTEYSTIEDOT

MAALAUS JA REMONTOINTI

TUTUSTU

Osoita kiinnostuksesi

Jitd sahkopostisi

Kuva 1. Lomake liidien saamiseksi.

ETUSIVU  BIO PALVELUMME HINNASTO PROJEKTIT  YHTEYSTIEDOT

YHTEYSTIEDOT OTA YI-LEYTTA

# Osoite: Haukkamaenkatu 8, 33560 Tampere Séhkoposti*
S Puhelin: 0404171179

Nimi*
= Sahkoposti: info@uusilme.fi

Viesti
[ ] Y-tunnus: 1817939-5

6 Powered by HubSpot

Kuva 2. Yhteydenottolomake.
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Liidien kerddmiseksi luotiin lisdksi Facebookiin liidimainos (Lead Ad), johon kiinnostu-
neet asiakkaat voivat syottaa sahkopostiosoitteensa ja nimensa. Tulokset mainoksesta

nakyvat reaaliaikaisesti HubSpotin jarjestelmassa (kuva 3).

< Backto

Promoting lead ad 22.09.2018 at 06.39 m v || e Eeen
Date: This month ~
REACH CONTACTS CUSTOMERS
Run length Placement
8,29% (18)
0,46% (1)

28,57% (62)
of 14 days

58,53% (127)

Dates 4,15% (9)

syyskuu 22 2018 to lokakuu 6 2018

Kuva 3. Liidimainoksen reaaliaikainen raportointi HubSpotissa.

Yrittaja kay itse HubSpotin ja Google Analyticsin hallintapaneeleissa tallentamassa ja
analysoimassa raportteja kerran kuukaudessa. Tulosten perusteella yrittaja osaa parem-

min kohdentaa mainoksiaan Facebookissa ja Instagramissa.

Hakukonemainonta

Uusilme palkkaa ulkopuolisen mainostoimiston tekemaan Googlen AdWords-mainontaa
ja uudelleenkohdentamista. Verkkosivuihin tehdaan muutoksia hakukoneoptimoinnin
parantamiseksi, mutta sen lisdksi hakukonemainontaan liittyy paljon analysointia ja mai-

nosten optimointia. Tasta syysta siihen kannattaa palkata toimisto, joka tekee sita pai-
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vatyokseen. Hinnat vaihtelevat hieman palveluntarjoajien valilla, mutta noin 100-200 eu-
rolla kuukaudessa saa ulkopuolisen palveluntarjoajan AdWords-mainonnan, raportoin-

nin, optimoinnin ja uudelleenkohdentamisen taman kokoiselle yritykselle.

Uusilmeen tiedot taydennettin Google Business -sovellukseen. Kun asiakas hakee
Googlessa hakusanalla "Uusilme”, yrityksen tiedot nakyvat helposti ja kattavasti Googlen
lomakkeessa (kuva 4).

Google  wsime = Q i (e
Kaikki Kuv Ki deot Asett it
Noin 1
uusilme Syvisit
uusilme.fi/ ¥ o "
Olen Jim A ja toteutan kumpp: kanssa sinun Tehdaan Suom
Kotiisi UUSILME, jossa viihdyt. Periaatteeni on
Pori Tampere
3
Maalaus- ja remontointipalvelu Uusilme - Etusivu | Facebook
https://fi-fi facebook.com » Paikat » Tampere » Asiantuntiiapalvelu foi
'''' Arvio: 5 - 9 &a y
Maalaus- ja remontointipalvelu Uusilme, Tampere. 186 tykkaysta - 18 puhuu tista. Uusilme on . e .
luotettava, tehokas ja ammatitaitoinen maalaus- ja Maalaus- ja remontointipalvelu Uusiime
i § . R Swusto  Tallenna

uusilme - Y-tunnus: 1817939-5 - Yritystiedot, taloustiedot, paattajat ...
http: derfi> > Tampere
Finder.fi kertoo uusilme yrityksesta kaiken olennaisen yhteystiedoista alkaen aina talous- ja Osolte: Tampere
pattsjatietoihin asti

Aukioloajat: Suljetaan pian: 17.00 - Avataan £ 7.00 ~

. . - . . Puh.: 040 4171179

uusilme | Yksityinen elinkeinonharjoittaja | Kauppalehti.fi

Ajanvaraukset: uusiime.f
htt 18179395 ¥
Viralli i: uusilmeYTJ. Y-tunnus: 18179395YTJ. Toimiala: Maalaus (TOL: 43341) YTJ Ehdota muokkausta

i us: (Paivitetty: 06.06.2016). Maalaus ja tapetointi

Kysymyksia ja vastauksia T

uusilme - Rekisteritiedot - Asiakastieto Esita kysymys ensimmaisend. G
181 N

Yhteystiedot. Kotipaikka: Tampere; Postiosoite: Haukkaméenkatu 8 D 4, 33560 Tampere; Puhelin: Arvosieluja verkosta
0404171179; Kotisivu: www.uusilme.fi; Sahkdposti

5/5  Facebook
uusilme - Asiakastieto

Arvnstelut Kirioita arvostelu  Lisai kuva

Kuva 4. Googlen yritystiedot, kun kayttaja hakee yrityksen nimella.

Vuorovaikutus

Asiakkaat voivat lahettaa viesteja Facebookissa, Instagramissa seka nettisivuilla. Asiak-
kaat arvostavat nopeita vastauksia. Yrittaja seuraa itse viesteja ja vastaa niihin nopealla
aikataululla. Kaikista viesteista tulee ilmoitus puhelimeen joko Facebook-sovelluksella,
Instagram-sovelluksella tai sahkopostilla.

Asiakkaat voivat myos kommentoida julkaisuja tai mainoksia. Julkisiin kysymyksiin vas-
tataan harkitusti ja asiallisesti. Tarvittaessa asiakasta voi pyytaa olemaan yhteydessa
henkilokohtaisesti. Epaasiallisuudet poistetaan yrityksen sivuilta ja virheellisia kasityksia
pyritdan oikaisemaan. Muualla verkossa esiintyvaan virheellisiin tietoihin perustuvaan

keskusteluun ei puututa.
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4.5 Tietosuoja

Digitaaliseen markkinointiin liittyy paljon asiakastietojen kerdamista. EU:n yleinen tieto-
suoja-asetus (2016/679) saantelee naita asiakastietoihin liittyvia velvollisuuksia. Uusil-
meelle luotiin EU:n yleisen tietosuoja-asetuksen mukainen tietosuojakaytantoseloste,
joka l6ytyy sen verkkosivuilta. Tietosuojakaytannossa kerrotaan mm. oikeusperuste hen-
kilotietojen kasittelylle, henkildtietojen kasittelyn tarkoitus, rekisterin tietosisaltd, saan-
nonmukaiset tietolahteet, tietojen luovutukset, rekisterin suojauksen periaatteet, tarkas-
tusoikeus ja muita henkilGtietojen kasittelyyn liittyvia oikeuksia. Lisaksi jokaisessa lomak-
keessa, mihin asiakkaat kirjoittavat henkilotietojansa, on mainittu, mihin Uusilme tarvit-
see kyseisia tietoja, ja niissa viitataan tietosuojakaytantdéon. Tassa on esimerkki tallai-
sesta tekstista: "Uusilme tarvitsee meille antamiasi yhteystietoja ottaakseen sinuun yh-
teytta tuotteitamme ja palveluitamme koskevissa asioissa. Voit perua ndma viestintaase-
tukset koska tahansa. Lisatietoa tilauksen peruuttamisesta, tietosuojakaytannaista ja

siitd, miten lupaamme suojella yksityisyyttasi, saat tietosuojakaytannosta.”

EU:n evastelaki vaatii, ettd evasteitd kaytettdessa nettisivun vierailijan on ensin hyvak-
syttava niiden kayttd. Taman vuoksi verkkosivuille lisattiin uudelle vierailijalle iimestyva

laatikko, jossa kysytaan lupaa evasteiden kayttéon (kuva 5).
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ETUSIVU BIO PALVELUMME HINNASTO  PROJEKTIT  YHTEYSTIEDOT

MAALAUS JA REMONTOINTI

ime

TUTUSTU

Tamé verkkosivu tallentaa evasteitd tietokoneeseesi. Naité evasteit kiytetasin kerdmin tietoa siits, miten kiytat i seki meitd sinut.
niita tietoja ja sekd luomaan analyyseja ja tilastoja sekd etta muiden kaytosta. Lue
liséitietoja istamme evésteisti 8

Jos et hyvaksy tata, tietojasi ei seurata, kun kytét tétd verkkosivua. Selaimessasi kaytetadn yhta evastetta, jonka avulla muistamme, etta sinua ei saa seurata.

Kuva 5. Evasteiden hyvaksynta.
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5 KEHITYSEHDOTUKSET

Tama opinnaytetyd kattoi melko laajasti markkinointiteknologian erilaisia mahdollisuuk-
sia. Jatkotutkimusaiheena voisi tutkia syvallisemmin erityisesti hakukonemainonnan ja
asiakasdatan keraamisen menetelmia ja tyokaluja. Toinen tutkimusaihe voisi olla teko-
alyn hyédyntamisesta markkinoinnissa. Henkil6stdhallinnan osalta voisi tehda liséksi tut-
kimuksen, missa tavoiteltaisiin optimaalista menetelmaa markkinoinnin, johdon ja tieto-
tekniikan tyontekijoiden tehostamisen kannalta palkkauksesta kouluttamiseen ja palkit-
semiseen, seka tutkittaisiin, minkalainen organisaatiorakenne tallaisessa digimarkkinoin-

tia tekevassa organisaatiossa tulisi olla.
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6 JOHTOPAATOKSET

6.1 Tydn tavoitteet

Tassa opinnaytetydssa on tutkittu markkinointiteknologian tydkaluja ja sovelluksia seka
niiden kayttdonoton haasteita ja mahdollisuuksia. Tiedon lahteina on kaytetty alan am-
mattilaisten artikkeleita, kirjoja, nettisivuja sekd omaa tyokokemusta markkinoijana. Ta-
voitteena oli selvittdd, miten markkinointia voidaan tehostaa markkinointiteknologiaa
hyddyntaen. Toimeksiantajalle Uusilmeelle tehtiin digimarkkinointistrategia, joka hy6dyn-

taad markkinointiteknologiaa.

Markkinointiteknologiaa kaytetaan prospektien tunnistamiseen, heidan kanssaan vuoro-
vaikuttamiseen oikeaan aikaan ja prospektien muuttamiseen asiakkaiksi. Markkinointi-
teknologian kaytto tarvitsee seka tietotekniikan osaamista ettd markkinointiosaamista.
Markkinointiteknologian kayttd antaa raportteja, analyyseja ja asiakasdataa, joilla voi-
daan maarittaa mm. markkinointiin sijoitetun paaoman tuottoaste ja kaikista tuottavim-
mat asiakaskohderyhmat. Sen kayttdonotto voi olla kallista ja haasteellista, mutta usein

se tuo kilpailuetua ja tulosta.

6.2 Prosessi

Opinnaytetydn aiheen valintaan liittyi omat kiinnostuksen kohteet. Kiinnostuksen koh-
teina ovat erityisesti teknologinen kehitys ja uudet innovaatiot. Kokemusta [0ytyy mark-
kinoinnista noin kuuden vuoden ajalta. Digitaalinen markkinointi eroaa perinteisesta
markkinoinnista monella tapaa, mutta kuitenkin molemmilla on samat tavoitteet. Markki-
nointiteknologia nakyy lahes jokaisen kuluttajan paivittaisessa elamassa. Mainoksia nay-
tetdan joka puolella ja kuluttajat hukkuvat niihin. Mainokset menettavat nain tehoansa,
ja yrityksien taytyy keksia uusia tapoja olla vuorovaikutuksessa kuluttajien kanssa. Mark-
kinoinnin tulevaisuus ei ole perinteiseen tapaan mainoksissa ja yhdensuuntaisessa vuo-
rovaikutuksessa, vaan markkinoinnin tulee tarjota kuluttajalle jotain, josta han hyétyy, ja
talla tavoin ansaita kuluttajan huomio. Markkinointiteknologiaa voidaan tulevaisuudessa
hyoddyntaa tassa kuluttajien tarpeiden maarityksessa entista tehokkaammin, kun tekoaly

kehittyy tarpeeksi pitkalle. Talla hetkella sita kdytetddn monien markkinointitoimintojen
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automatisointiin ja tyon helpottamiseen, mutta tulevaisuudessa se tulee olemaan paljon

tarkeammassa roolissa koko yrityksen liiketoiminnassa.

Tassa opinnaytetydssa selvitettiin ensin, mita digitaalinen markkinointi ja markkinointi-
teknologia tarkoittavat. Yritykset siirtyvat vauhdilla kohti digitaalista markkinointia, ja

markkinointiteknologiayritysten kilpailu on kovaa.

Sen jalkeen tutkittiin markkinointiteknologian kayttdonoton haasteita alan ammattilaisten
kirjoituksista. Strategian ja organisaatiorakenteen pitaa olla linjassa markkinoinnin tavoit-
teiden kanssa. Markkinoinnin on tehtava nopeita paatoksia, ja tdma edellyttaa ketteran
johtoportaan. Teknologiaa seka markkinointia taitavat markkinointiammattilaiset ovat ar-
vokkaita tyontekijoita, ja heidan tydtehokkuuteensa voivat vaikuttaa henkilostohallinnan

toiminnat seka yrityskulttuuri.

TyOssa kaytettiin paljon aikaa tyokalu- ja sovellustarjonnan kartoittamiseen. Yrityksen
kannattaa vertailla erilaisia vaihtoehtoja, jotta he Ioytaisivat heille parhaiten sopivan ko-
konaisuuden. Tarjolla on kokonaisvaltaisia markkinointialustoja, joissa yhdistyvat kym-
menet erilaiset toiminnot, tai yksittaisia sovelluksia, joita voi mahdollisesti yhdistaa toi-
siinsa. Sovellukset jaettiin karkeasti viiteen eri ryhmaan: sisallénhallinta, asiakashallinta
ja markkinoinnin tietokanta, analysointi, sosiaalinen media ja mainonnan automatisointi.
Jokaisesta eri kategoriasta esitettiin muutama suosituin tai muuten mainitsemisen arvoi-
nen sovellus ja tutkittiin, minkalainen naiden sovellusten rooli on digitaalisessa markki-

noinnissa.

Sovellustarjontaa tutkiessa saatiin paljon ideoita toimeksiantajalle tehtyyn digimarkki-
nointistrategiaan. Toimeksiantajan kanssa kaytiin lapi nykyista tilannetta ja toiveita tule-
vaisuutta ajatellen. Tunnettavuuden lisddminen kotipaikkakunnalla koettiin tarkeimmaksi
asiaksi markkinointisuunnitelmaa tehdessa. Tyon aikana pohdittiin ratkaisuja tunnetta-
vuuden lisdamiseksi ja luotiin siihen sopiva digimarkkinointistrategia hyodyntaen tutkit-
tuja sovelluksia ja tyokaluja seka alan ammattilaisten teoriaa. Tyon aikana hyddynnettiin
myo0s sosiaalisen median markkinointityokaluja, muokattiin verkkosivun sisalt6a, asen-
nettiin tydkalut asiakasdatan keraamista varten ja luotiin ohjeistukset tulevaa vuotta var-

ten.
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6.3 Tutkimuksen luotettavuus

Markkinointiteknologia on tuore kasite, joka kehittyy kovaa vauhtia. Tassa opinnayte-
tyossa kaytettiin lahteind mahdollisimman tuoreita kirjoituksia, silla vain viisikin vuotta
vanha lahde voi jo olla vanhentunut digitaalisen markkinoinnin murroksessa. Teknologia
kehittyy jatkuvasti, ja viiden vuoden paasta ollaan taas paljon pidemmalla, kuin tassa
opinnaytetydssa. Markkinoinnin strategioita tulee siis hioa vuosittain. Yritysten johdon
taytyy palkata uutta osaamista ja muuttaa liikketoimintamalleja digimarkkinoinnin sujuvuu-
den saavuttamiseksi. Johdon tarvitsee olla kettera, muutoskykyinen ja mahdollisesti ja-

ettu pidemmalle organisaatiorakenteessa. Tydvoimaa tulee tehostaa, treenata ja palkita.

6.4 Tyon arviointi

Tyota tehdessani luin paljon kirjallisuutta ja opin digitaalisesta markkinoinnista enemman
kuin osasin odottaa. Kokosin kattavan tietopaketin niin toimeksiantajalleni kuin muillekin
yrityksille ja markkinoijille. Opinndytetydstani voi saada apuja yrityksen johtoon seka
markkinoinnin tydntekijoille. Tein opinnaytetyota tayspaivaisesti minkdan muun tyon tai
koulun hairitsemattd. Olemme toimeksiantajani kanssa erittain tyytyvaisia lopputulok-

seen. Toimeksiantajani sai hanelle sopivan, toimivan digimarkkinointistrategian.

Hyddyin tasta tydsta myds itse. Hain erityisesti tuoreita Kirjoituksia markkinoinnin teori-
asta ja huomasin, ettd uudet toimintamallit ovat tarkeitd, kun kdytdssa on uudenlaisia
markkinoijia, uutta teknologiaa ja kun kuluttajien kayttaytyminen muuttuu jatkuvasti. Tut-
kiessani markkinointiteknologian tarjontaa sain kasityksen siita, mita kaikkea on tarjolla.
Ymmarran, mita on mahdollista tehda ja osaan odottaa tulevaisuudelta uusia innovaati-
oita. Osaan myo6s tulkita minuun kohdistuvaa markkinointia paremmin, ja ottaa siitd op-

pia. Aion jatkaa osaamiseni kehittamista ja hakea markkinoijan tyotehtaviin.

Strategian tekemisen mahdollisuudet toimeksiantajalleni olivat rajalliset pienen liiketoi-
minnan johdosta, mutta kaiken kokoisille yrityksille on silti mahdollista luoda jonkinlainen
markkinointisuunnitelma. Odotankin innolla, ettd saan hyédyntaa taitojani myéhemmin

tybelamassa ja luoda tehokkaita markkinointiratkaisuja suuremmillekin organisaatioille.
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6.5 Toimintaehdotukset toimeksiantajalle

Ehdotan taman tydon mukaisesti toimeksiantajalleni, ettd han tarkkailee uuden markki-
nointistrategian tuloksia ja tekee niihin paivityksia saanndllisesti. Yrityksen kasvaessa
liketoimintasuunnitelma muokkautuu, ja tata kautta myos markkinointisuunnitelmaa tulisi

paivittaa.
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