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Opinnaytetyossa tarkasteltiin digitaalisen markkinoinnin tarjoamia mahdollisuuksia
Porvoon Autovarusteen markkinoinnissa. Printtimainonnan kohonneet kustannukset
ovat ajaneet yrityksié etsimadn nykyista tehokkaampia ja modernimpia markkinoin-
nin valineitd. Digitaaliset kanavat, kuten sahkoposti, kotisivut, hakukonemarkkinoin-
ti, bannerimainonta ja erilaiset sosiaalisen median kanavat ovat luoneet uusia vaihto-
ehtoja markkinointiin.

Tyon teoriaosassa kasiteltiin digitaalisen markkinoinnin vélineita, ja miten ne sovel-
tuvat eri tarkoituksiin. Empiriaosassa kuvattiin Porvoon Autovarusteen nykyista
markkinointia ja pohdittiin sen kehittdmistarpeita. Empiriaosassa haastateltiin puhe-
limitse yrityksen nykyisié asiakkaita. Aiheeseen liittyvan tutkimustiedon ja asiakkai-
den vastausten perusteella tehtiin suunnitelma siitd, miten yrityksen markkinointia
voitaisiin tulevaisuudessa kehittaa digitaalisempaan suuntaan.

Yritykselld on kotisivut, joiden sisaltod tullaan ajanmukaistamaan. Lisaksi lehti-
mainos uudistetaan ja hakukonemarkkinointi kaynnistetaan. Sosiaalisista medioista
valittiin Facebook, jonka palveluun avattiin yritykselle yrityssivut. Nailla markki-
nointi toimenpiteilld Porvoon Autovarusteen nékyvyys nousi huomattavasti, ko-
tisivujen ké&vijamaarat nousivat ja se nékyy yrityksessa kysynnan kasvuna.
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Digital marketing has developed enormously in recent years. Rising cost of print ad-
vertising has driven companies to seek more efficient and modern marketing tools.
Digital channels such as e-mail, web site, search-engine marketing, banner advertis-
ing and various social medias have created a number of different options for market-
ing purposes.

In this operational thesis, | deal with digital marketing in Porvoon Autovaruste. The
company has a web site that will need development. This Thesis will go through
what digital marketing channels are right for this company.

The theoretical part deals with digital marketing tools and how they are suitable for
different purposes. The biggest social medias are also on the table. Then the current
marketing of Porvoon Autovaruste is described. The empirical part will be about the
functional measures how the company’s digital marketing is developed. The compa-
ny has homepages and they were modernized. Also newspaper advert was renewed
and search engine marketing was started. Facebook was selected from social medias,
company pages were opened. These marketing activities in Porvoon Autovaruste
have had a huge impact on the company’s visibility. Website visitor numbers has in-
creased and it also shows in increasing demand.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon toimeksiantajana on Porvoon Autovaruste. Yritys on autokorjaamo,
jonka osakkaana olen. Opinndytety0 liittyy tradenomiopintoihin ja auttaa luomaan

kokonaiskuvaa markkinoinnista tydelamal&htoisen tutkimuksen pohjalta.

Opinnaytetyon aiheena on markkinointiviestinndn kehittdminen case- yrityksessa.
Tydssa pohditaan, miten yrityksen markkinointia voidaan kehittdd tehokkaammaksi
ja modernimmaksi. Muita kysymyksia ovat esimerkiksi, miten digitaalinen markki-
nointi k&ytdnnossé toteutetaan ja miten se vaikuttaa yrityksen toimintaan.

Opinnaytetyon teoriaosassa kasitelladn tarkemmin kirjallisuuden pohjalta markki-
nointia ja erityisesti digitaalista markkinointia. Teorian pohjalta pyrin 16ytdméaan
parhaat kanavat markkinoida tehokkaasti. Opinndytetydssa tehddaan selvitys siitd,
millaiset markkinointikeinot ovat nyt kdytdssa, ja pohditaan markkinoinnin kehitta-

mista.

Opinndytetydn empiria osassa kasitelldaan, mita mieltd asiakkaat ja yrityksen johto
ovat yrityksen markkinoinnista, ja miten kaytannossd markkinointia kannattaisi ke-

hittda. Tutkimusmenetelmana opinnaytetydssa kéaytetadn kvalitatiivista tutkimusta.



2 TUTKIMUSONGELMAJAVIITEKEHYS

Aiheena on tarkastella useasta ndkokulmasta markkinoinnin kehittdmista. Markki-
noinnin kehittdminen on haastavaa resurssit ja kilpailun huomioiden. Opinnéytety6s-
sé tarkoituksena on pohtia, mitka digitaalisen markkinoinnin keinot ovat tehokkaita
autokorjaamolle. Tilannetta tarkastellaan teorian ja kaytannon avulla. Opinndytetyo
auttaa yritystd kehittdamadn markkinointia tehokkaaseen suuntaan seka nykyaikai-

semmakasi.

Lahtokohtana markkinoinnin kehittamiselle on yrityksen halu kehittda markkinointia
nykyaikaisemmalle tasolle ja timé&n myota kasvattaa liikevaihtoa. Opinnaytetyon yk-
si tarkeimmista tavoitteista on luoda suunnitelma markkinoinnin kehittdmiselle seka

toteuttaa suunnitelmaa mahdollisuuksien mukaan.

Kaésitteina tutkimuksessa on digitaalinen markkinointi ja markkinoinnin sanastoa se-
k& aineistonhankinnassa ja analysoinnissa kaytettavat kasitteet. Teoriassa kdytetdan
markkinoinnin teoriaa eri kirjallisuudesta, markkinoinnin lehtid seka julkaisuja digi-

taalisesta markkinoinnista.

Kun aihealuetta lahtee selvittdmain, huomaa hyvin nopeasti, ettd markkinointikirjal-
lisuutta on todella paljon. Digitaaliseen markkinointiin painottuvaa kirjallisuutta on
kuitenkin rajoitetummin. Pyrin valitsemaan mahdollisimman uusia lahteitd, koska

digitaalinen markkinointi kehittyy todella nopealla tahdilla.

Laadullista tutkimusta teen haastatteluilla, jotka kohdistuvat osin asiakkaisiin ja yri-
tyksen toimivaan johtoon. Haastatteluilla pyritddn samaan tietoa siitd, mik& markki-
nointiviestinnan kanava tuo asiakasvirtaa parhaiten ja miten asiakkaat nékevat digi-
taalisen markkinoinnin. Aineistoa kerdtd&n siis useasta lahteestéd: Kirjallisuudesta,

verkosta ja haastatteluista.

Opinndytetyon tutkimusongelmana on markkinoinnin kehittdminen digitaaliseen

suuntaan Porvoon Autovarusteessa.



Tarkeimmét kysymykset ovat, mik& markkinointiviestinnédn véline on tehokkain ja
voiko digitaalinen markkinointi korvata “’perinteisen” markkinoinnin? Kuviossa 1 on

esitetty opinnaytetyon teoreettinen viitekehys.

Markkinointitutkimus

Asiakas

Digitaalinen

markkinointi

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys

Opinndytetyollani haen vastauksia seuraaviin kysymyksiin:

- Miten kannattaa markkinoida?

- Mitd kautta asiakkaat 10ytavét korjaamon?

- Miten digitaalinen markkinointi lisd& asiakasmaaria?
- Mika markkinointivaline on tehokkainta?

- Misté tulevaisuudessa loydetaan asiakkaat

Ty6ssani tehdaan digitaalisen markkinoinnin suunnitelma ja toteutus, markkinointi-
tutkimus vaikuttaa suunnitelmaan ja digitaalinen markkinointi vaikuttaa kassavirtaan.
Lahtokohtana on siis kassavirran ja kannattavuuden parantaminen. Porvoon Autova-
rusteella ei ole aikaisemmin ollut digitaalista markkinointia pois lukien kotisivut.

Haastattelemalla asiakkaita seké johtoa saadaan késitys mistd asiakkaat 10ytavat yri-
tyksen ja misté he etsivat tietoa palveluista. Ndiden tietojen pohjalta toteutetaan digi-

taalista markkinointia tulevaisuudessa.



Kirjallisuudesta etsitdan kasitteille avauksia markkinointiviestintdan, digitaaliseen
markkinointiin ja kvalitatiiviseen tutkimukseen. Séhkoiset ldhteet ja lehtiartikkelit

auttavat I6ytdmaan uusimman tiedon digitaalisesta markkinoinnista.

3 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

TyoGssa kaytettavid késitteitd ovat markkinointiviestintd, digitaalinen markkinointi

seké& muita markkinoinnin peruskasitteita.

Markkinointiviestinnalla kasitettiin aikaisemmin vain mainokset, mutta nykyaan
kaikki yrityksen tekema viestinta on liitoksissa markkinointiin. Kaikki viestit tyonte-
kijoille, asiakkaille ja muille sidosryhmille ruokkii yrityskuvaa ja sill4 voidaan mark-
kinoida yritysta. Digitaalinen markkinointi on markkinointia Internetissa, mobiilissa
ja séhkopostissa. Nékyvin Internetin mainonnan kanava on bannerimainonta, siiné
mainostaja ostaa Internet-sivulta tilan mihin tulee yrityksen mainos ja mainosta klik-
kaamalla paasee yrityksen omille sivuille. Internet markkinointi ei ole pelkkaa ban-
nerimainontaa, vaan nykyaan hakusanaoptimointia, hakusanamarkkinointia ja sosiaa-
lista median avulla markkinointia. Digitaalinen markkinointi on parhaimmillaan to-

della kustannustehokasta ja sen myota soveltuu hyvin pk-yrityksille.

Digitaalinen markkinointi on mullistanut markkinoinnin reilussa 10 vuodessa. Digi-
taalisuus on kasvanut hurjasti, eika se ole marginaalinen uusi ilmid. Se on erittédin
keskeinen osa koko markkinointia ja liiketoimintaa. Digitaalisia kanavia kaytetdan
moneen tarkoitukseen ja digimarkkinoinnin muotoja ovat verkkomainonta, verkkosi-
vut, sahkopostimarkkinointi ja mobiilimarkkinointi. Digitaalisella markkinoinnilla
voidaan hoitaa kaikkia markkinoinnin osa-alueita. Niiden avulla voidaan hankkia
uusia asiakkaita, vélittaa tarjouksia, kertoa tuotteista, kasvattaa tunnettavuutta, luoda
brandia, lujittaa asiakassuhteita, oppia asiakkaiden tarpeita, ottaa asiakkaat mukaan

tuotekehitykseen tai vaikka lanseerata uuden tuotteen. (Merisavo 2006,15)

Tulevaisuudessa kasvavin osa-alue on asiakassuhteiden kehittdminen. Tahan digitaa-

liset valineet tuovat kustannustehokkaat keinot joita voi personoida ja luoda vuoro-



vaikutusta. Erityisesti kustannustehokkuus on tuonut digitaalisen markkinoinnin so-
pivaksi pk-yrityksille, joilla on rajatut resurssit eikd mahdollisuuksia kilpailla suurten

yritysten markkinointi resursseja vastaan lehdissa ja tv:ssa.

Yksi lydméaton etu digitaalisessa markkinoinnissa on sen reaaliaikaisuus, siihen voi-
daan tehda muutoksia heti ja kaikki langat ovat kasissé kokoajan. Ei tarvitse yon yli
odottaa, ettd saadaan lehti painettua tai muutamaa viikkoa kayttéda tv mainoksen ku-

vaamiseen.

3.1 Asiakashankinta

Digitaaliset kanavat antavat loistavia keinoja uusien asiakkaiden hankkimiseen. Digi-
taalisesti voidaan tavoittaa asiakkaat katevasti missé ikind he ovatkin fyysisesti. Eri-
laisten yhteisdpalveluiden avulla voidaan tehokkaasti tavoittaa suuria maaria potenti-
aalisia asiakkaita. Heiltd voidaan pyytdd esimerkiksi suostumus sahkdiseen suora-
markkinointiin. Lisaksi markkinointiviestit voivat levit4 asiakkailta toisille erilaisten
yhteistjen ja muiden interaktiivisten kanavien kautta ja ndin markkinointiviestinta

levida kuin virus. Tata kutsutaankin virusmarkkinoinniksi.

Olipa markkinointi sitten digitaalista tai ns. perinteistd markkinointia, tulee miettia,
mitka keinot ja viestit parhaiten sopivat uusasiakashankintaan. Viestin tulee olla eri-

lainen riippuen siitd, missa elinkaaren kohdassa asiakassuhde on.

Yritykselle on sitd parempi mit4 pidempi asiakassuhde on. Kohderyhmén jésenesté
tulee potentiaalinen asiakas, kun hdn osoittaa olevansa kiinnostunut tuotteesta tai
palvelusta. Kiinnostuneeseen henkiléon voidaan kohdentaa juuri hanelle sopivaa
viestintad, esimerkiksi suoramarkkinointia, mobiili- ja sahkOpostimainontaa sekéa
kohdistettua verkkomainontaa. Namé keinot kun toimivat ja henkild tekee ostopaa-
toksen, tulee hénestd asiakas. Seuraavaksi asiakuutta yritetddn kehittdd kanta-
asiakastasolle. Tallgin asiakas suosii kyseistéd yritysta ja toimii yrityksen kannattaja.
Kanta-asiakastasolle pd&semiseen voidaan kéayttaa internetin monipuolisia personoin-

ti-, kohdistus- ja tiedotusmenetelmid. (Merisavo ym, 2009,138)
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3.2 Myynninedistaminen

Myynninedistdminen on toimenpide missa ostajia kannustetaan ostamaan ja myyjié
motivoidaan parempaan myyntiin. Potentiaalisiin ostajiin ja markkinointikanavan
jaseniin, tavoitteena on saada uusia asiakkaita, vahvistaa nykyisid asiakassuhteita.
Ostajiin kohdistetaan kuponkeja, naytteita, Kilpailuja, messuja, tapahtumia ja sponso-

rointeja.

Myyjille tarjotaan ostoetuja, ilmaisnaytteitd, myyntikilpailuja, markkinointirahaa,
koulutusta ja tapahtumia. Verkossa myynninedistdmista voidaan tehda kupongeilla,
alennuksilla, kilpailuilla, arpajaisilla ja lahjoilla. Naita voidaan kéyttdd mainosbanne-
reissa houkuttelemassa asiakkaita. (Ahola ym. 2002,153)

Digitaalisen markkinoinnin avulla tehtdvat kampanjoinnit, kuten kilpailut, tapahtu-
mat ja promootiot ovat yleisia. N&iden toteutukseen digitaaliset kanavat antavat lois-
tavat valineet. Interaktiivisuus ja kuluttajien osallistuminen markkinointiin luovat
todella suuret mahdollisuudet kustannustehokkaaseen markkinointiin. Tapahtuma-
markkinoinnissa voidaan hyddyntdd monia asioita, mutta erityisesti mobiilimarkki-

nointi antaa keinon tuoda reaaliaikaista tietoa asiakkaille. (Merisavo ym. 2006,140)

Myynninedistamisessa tulee suunnitella pitemmaélla tahtdimelld, miten sita tehdaan.
Kuinka usein kampanja toistetaan, tuleeko siihen muutoksia vai onko saman toisto
tehokasta. Liian usein toistuva edistdmiskampanja voi olla asiakkaiden mielesta tyl-
séa ja kuluttavaa jos samaa asiaa jankataan kerrasta toiseen, talloin kampanjaan sijoi-

tetut rahat menevét hukkaan.

3.3 Asiakaspalvelu

Asiakkaiden saaminen internetissé on helppoa verrattuna siihen, kuinka hankalaa on
niiden pitdminen. Netissd on helppoa valita vain hinnan perusteella halvin ja jattaa
muut asiat miettiméttd. Ei synny henkilokohtaista suhdetta, kuten jos asiakas tulee

fyysisesti liikkeeseen.
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Asiakkaan on helppo vaihtaa toisen yrityksen kotisivuille vain sormea hiukan liikut-
tamalla. Keskeisend asiana on l0ytad keino antaa asiakkaille lisdarvoa kokoajan kun
he ovat yrityksen sivuilla. (Trepper 2000,185)

Yleinen k&ytanto internetin asiakaspalvelusta on kotisivujen palaute- tai yhteydenot-
tolomake. Tamén avulla asiakas voi jattda koska vain kysymyksen ja hanelle vasta-
taan. Tosin tdma ei nykyaén ole se kaikkein modernein ja sosiaalisin tapa. Monissa
yrityksissa kéytetddn chat- toimintoa, missa asiakaspalvelijat odottavat asiakkaan ky-
symyksié ja vastaavat niihin heti, ndin asiakas saa henkilokohtaisempaa palvelua ja
VoI esittéa jatkokysymyksia.

Usein myo6s yrityksen Facebook- sivuja kdytetdan asiakaspalveluun, eli asiakkaat
voivat kysya sivujen kautta tuotteista tai ongelmista. Facebook- sivujen ongelma on
julkisuus, eli sivuilla ei voida kasitell& henkilokohtaisia asioita ja tarkkoja tietoja asi-
akkaista, koska asiakkaat esiintyvat omalla nimella ja eivat halua julkisesti kasitella

asioitaan.

3.4 Hakukonemarkkinointi

Hakukoneet ovat internetin tiedon kokoajia, ne jérjestavat internetin sisallon kéytta-
jan ohjeiden mukaisesti. Hakukoneet ovat oikotie siihen tietoon, mita k&yttajat juuri
silla hetkella tarvitsevat. Ilman hakukoneita kdyttajien olisi mahdotonta 10ytaa tar-
peelliset sivut ja tiedot. Ostopaatds tehddadn nykyadn yha useammin hakukoneen
avulla, jopa 90 prosenttia internetin kayttajista kayttdd hakukoneita tehdessaan osto-
paatostd. (Juslen 2009,242)

Pelkastaan Suomessa tehdaan paivittdin 5 miljoonaa hakua hakukoneiden avulla.
Taman takia hakukonemarkkinointi on yksi tarked osa nykyaikaista markkinointia.
Markkinointia voi hakukoneissa tehda kahdella tavalla, molemmissa on kuitenkin
sama tavoite, saada yrityksen kotisivut mahdollisimman alkuun hakutuloksissa. Ylei-
sempi tapa on tehdd hakukonemainontaa, eli yritys luo mainoskampanjan haku-

konepalveluun jossa valitaan hakusanat milld mainos nakyy.
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Hakusanat valitaan siten ettd mahdollisimman moni ké&yttaa niita hakusanoja kun ha-

kee tietoa yrityksen toimialaan liittyvista asioista.

Mainosten sijainti maaraytyy kuin huutokaupassa, yritys laittaa budjetin paivéatasolla,
minka on valmis maksamaan mainosten klikkauksesta. Mainokset saavat lisaksi laa-
tupisteita siitd kuinka monta klikkausta ne ovat saaneet, ja ndiden laatupisteiden sek&
budjetin mukaan mainokset sijoittuvat hakujen yhteydessa. Hakukonemainonnan yk-
si tarkeimmistd ominaisuuksista on kohdentaminen, mainokset voidaan suunnata
tarkkaan halutulle kohderyhmalle. Mainokset voidaan kohdentaa tietylld alueella
tehdyille tietyille hakusanoille. Toinen tapa tuoda yritysta paremmin esille hakuko-

neissa on hakukoneoptimointi.

Hakukoneoptimointi tarkoittaa kotisivujen sisaltéa ja koodia siten, etta se tulee haun
luonnollisissa tuloksissa mahdollisimman alkuun. Hakukoneoptimoimisen tuloksia
Voi joutua odottamaan jopa kuukausia, kun taas hakukonemarkkinointi saadaan heti

nakyviin. (Merisavo ym 2006,158)

Hakukoneista ylivoimaisesti suosituin on Google. Googlen hakukonemarkkinointi-
jarjestelma on Google-Adwords. Adwords tilin tehtyaan yritykset voivat luoda erilai-
sia kampanjoita ja tehd&d mainoksia Googleen. Adwords- mainos on 130 merkkid,
joten mainoksen sisélto tulisi olla tarkkaan mietitty. Sen tulee olla kutsuva, hakusa-
naan sopiva ja samalla informatiivinen. (Davis 2007,173)

Laadukkaan Adwords- mainoksen tekeminen ei olekaan helppoa ja siihen tulisikin
paneutua kunnolla. Toinen tarked osa Adwords- mainontaa on laskeutumissivu, eli
sivu mihin asiakas tulee painettuaan mainoksen linkki&. Laskeutumissivun tulisi olla
selked ja siséltéa sellaisia asioita mit4 asiakas etsii. Erilaisille hakusanoille tulisikin

tehda eri mainokset ja laittaa eri laskeutumissivut. (Merisavo ym 2006,159)
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3.5 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media on tullut viimeisen 5 vuoden sisélla keskeiseksi osaksi internetié.
Web 2.0- nimellakin kutsuttu sosiaalinen media on tuonut kuluttajat osaksi aikai-
semmin yritysten ja yhteisojen hallinnoimaa tietotulvaa. Keskeisintd tassa kaikessa
on kayttajalahtdinen sisélto, kéayttdjien vélinen yhteistyd ja verkostoituminen. Aikai-
semmin ollut raja sisallon tuottajasta ja siséllon kuluttajasta on hamaértynyt, koska
nyky&én samalla tuotetaan ettd kulutetaan. Tuotettu siséltd voi olla tekstid, kuva, vi-
deo, blogi, &éni tai jopa sekoitus ndista. Sosiaalinen media on kaantényt sisallén tuot-
tamisen prosessia paalaelleen, ennen yritykset ja yhteisot tuottivat siséltéa kuluttajil-
le, nyt yritykset yrittavat saada danensa kuuluviin kuluttajien tekemassa sisallossa.
Sosiaalisen median kautta pienikin yritys voi tulla tunnetuksi ilman suuria panostuk-
sia. Sielld voidaan saada virusmarkkinointia aikaan kun asiakkaat ja muut ihmiset

jakavat yrityksen sanomaan kavereilleen. (Merisavo ym, 2006,183)

Suosituin sosiaalisen median palvelu on Facebook. Vuonna 2004 aluksi vain Harvar-
din opiskelijoille avattu palvelu on laajentunut maailmanlaajuiseksi. Huhtikuussa
2012 Facebook rikkoi 900 miljoonan kayttdjan rajan. Palvelussa kéyttdja luo oman
sivun, mihin lisataan kuvia ja tietoja itsestaan. Kayttdja tekee itselleen kaveripiirin eli
lisad kavereita muista kayttajista ja ndin syntyy yhteiso, jonka sisélld voi keskustella

kommentoida ja luoda siséltéd muiden néhtavaksi.

Yrityksille Facebook toimii kahdella eri tavalla. Ensimmaéinen tapa on luoda yrityk-
selle omat Facebook-sivut minkd kautta voidaan haalia "tykk&djia” eli ihmisid jotka
tykkaavat yrityksestd Facebookissa ja nédin saavat yrityksen Facebook- paivitykset
omaan tietovirtaansa. Facebook-sivut toimivat yritykselle kuin ilmoitustaulu, sinne
voidaan lisata tarjouksia, lanseerata tuotteita, kertoa kilpailuista ja kertoa yrityksestéa.
Paivitykset tulee olla mietittyj& koska itsensé toistaminen saattaa karkottaa tykkaajia.
Tulee my6s kiinnittdd huomiota kuinka usein péivityksia tekee, liian usein tehdyt
paivitykset saattavat tuntua tykkaajista samalta kuin roskapostin saaminen. Perintei-
sempi tapa kéyttad Facebook-sivustoa on ostaa mainostilaa sivustolta. Koska kéytta-
jat antavat itsestaan paljon tietoa sivustolle, voidaan mainokset kohdistaa todella tar-
kasti tietyille kayttéjille, esimerkiksi 20-25 vuotiaille miehille jotka asuvat 50 km
séateell& Porvoosta. (Juslen 2009,179)
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Youtube on videopalvelu, mihin kayttajat voivat ladata videoita ja kuka vain voi niité
sielld katsella ja kommentoida. Koska Youtubeen voi lisata vain videoita, ei sisallén
tuottajia ole niin paljon kuin kayttdjia. Tasta huolimatta palveluun ladataan joka mi-
nuutti 48 tuntia videoita joten yhden pdivan aikana tulee 8 vuoden edestéd videoita.
Youtubessa on mahdollista ostaa mainostilaa kuten Facebookissa. Markkinointivide-
oiden lisédminen palveluun on kasvussa jatkuvasti. Pelkké videon lisaédminen palve-
luun ei valttamaéttd tuo mitéén lisdarvoa yritykselle. Videota tuleekin mainostaa vaik-
ka omilla kotisivuilla tai yrityksen Facebook sivuilla. Videon siséltoéd tulee myos
miettid tarkemmin, miksi katsojien tulee video katsoa ja mitd sanomaa se antaa yri-
tyksesta. (Juslen 2009)

Taydellisesti onnistuneena Youtube-kampanjana voidaan pitd4d Blendtec-yritysta.
Vuonna 2006 pieni ja tuntematon yritys valmisti ammattikeittiille tehosekoittimia.
Kuluttaja markkinoille siirtyessa yrityksen markkinointijohtaja sai idean tehda You-
tube-palveluun videoita missa Blendtec-tehosekoitin haastetaan tekemaédn jauhoa
milloin mistékin esineestd. "Will it blend?” — videosarja sai todella suuren suosion,

videoita on katsottu toukokuuhun 2012 mennessa yhteensd 193 miljoonaa kertaa.

Muita suosittuja sosiaalisen median kanavia ovat muun muassa Twitter, Flickr ja
Google+. Twitter on yhteisOpalvelu missé kéyttajat tekevat lyhyitd, 140-merkkisia
paivityksia mika sisaltdd tekstid. Namé paivitykset ovat yleensad lyhyité ja liittyvét
usein johonkin ajankohtaiseen aiheeseen. Flickr on suosittu valokuvien jako palvelu,
kayttajat lataavat sivustolle omia kuviaan, joita muut kéyttdjat voivat arvostella ja
kommentoida. Google+ on Googlen perustama yhteisd joka Kilpailee Facebookin
kanssa. Facebookin suuri suosio sai Googlen perustamaan oman Kilpailijan. Alussa
palveluun péési vain kutsun kautta, mutta siitd huolimatta sivusta sai ensimmaisen
kuukauden aikana jopa 25 miljoonaa kayttajaad. Mikaan muu verkkosivusto ei ole
kasvanut néin nopeasti, Facebookilla meni samaan kolme vuotta ja Twitterill4 kaksi

ja puoli vuotta.
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4 PORVOON AUTOVARUSTE

Porvoon Autovaruste on autokorjaamo Porvoossa. Yritys on perustettu vuonna 1990
ja se toimii osoitteessa Veckjarventie 5. Porvoon Autovaruste kuuluu maanlaajuiseen
Fixus-korjaamoketjuun. Autonhuolto- ja korjaamopalvelut ovat yrityksen tarkein
toiminta-alue, mutta liikkeesta saa my6s varaosat ja muut tarvikkeet kaikkeen autoi-
luun. Liikevaihto vuonna 2010 oli 1,1 miljoonaa euroa ja tyontekijoitd on 6. Talla
hetkell& Porvoossa toimii kaksi Fixus ketjuun kuuluvaa yritystd mutta Porvoon Au-

tovaruste on ainoa Fixus — korjaamo Porvoossa.

4.1 Markkinointi autovarusteessa

Porvoon Autovarusteessa markkinointi on ollut viime vuosina yksitoikkoista ja sii-
hen ei erityisesti ole panostettu. Fixus-ketjun alla oleminen on passivoinut markki-
nointia, koska ketju hoitaa ns. kattomarkkinointia ja mainoksia on Fixuksen toimesta
ollut milloin lehdessd, radiossa, tv:ssa ja netissd. Ketjulta tulee tietenkin paljon re-
sursseja mitd voi kayttdd markkinoinnissa, mutta kaikkia resursseja ei ole kunnolla
kaytetty.

Porvoon Autovaruste haluaa jatkossa panostaa markkinointiin enemmén ja pyrkii
I6ytdmadn nykyaikaisen tavan markkinoida tehokkaasti. Ei voida kuitenkaan unohtaa
perinteisid markkinointikanavia, koska kokonaisuuden on oltava kunnossa, pelkélla
digitaalisella markkinointiviestinnalla ei tavoiteta kaikkia potentiaalisia asiakkaita.
Nékyvyys perinteisessd sanomalehdessd on térked osa yrityksen nékyvyytta, talldin
saadaan nakyvyytta myos niitd ihmisia kohtaan, jotka eivat talla hetkell& ole etsimas-
sé korjaamopalveluita. Naille asiakkaille tuotetarjoukset voivat olla se syy tulla Por-
voon Autovarusteen myymalaan. Asiakkaat ovat nykyadn verkossa ja sieltd etsitaan
tietoja ja palveluita kokoajan enemman ja enemmaén. Taman takia yrityksen on pakko

olla mukana digitaalisissa kanavissa.
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4.2 Perinteinen media

Yrityksen markkinoinnin kulmakiven& on téhan asti ollut joka maanantain Uusimaa-
lehdessé oleva etusivun mainos. Tama on ollut kauan samankokoisena ja samassa
paikassa. Tahén tulee panostaa enemman, Uusimaan ilmoitus hinnat ovat edulliset ja
hyville asiakkaille saa vield hyvan lisa alennuksen. llmoituskokoa suurentamalla
saadaan nékyvyyttd enemman ja pikatoisto seuraavan péivéan lehteen tuplaisi myos
ilmoitus kerrat. Nain viikko tasolla nékyvyys siis nelinkertaistuisi. Suurennettuun
mainokseen saisi paljon enemman tietoja. Tahan asti mainos on ollut Iahinnd infor-
maatiota mité yritys tekee. Suurempaan mainokseen saadaan tarjouksia huolloista ja

tuotteista.

4.3 Digitaalinen media

Asiakkaat ovat nykyaan verkossa ja sieltd etsitddn tietoja ja palveluita kokoajan
enemman ja enemman. Taman takia yrityksen on pakko olla mukana digitaalisissa
kanavissa. Digitaalisia medioita autovaruste on kayttanyt vain internetsivujen muo-
dossa. Niiden pdivitys on ollut satunnaista ja etusivun teksti on suoraan Fixuksen si-
vupohjasta lainattua, eli ei juuri kerro kévijalle mité yritys tekee. Sivujen ulkoasu on
selked ja moderni, eli pienilld muutoksilla kotisivuista saisi toimivat. Omaa verkko-
kauppaa yrityksella ei ole, koska Fixus hoitaa verkkokauppaa, mihin padsee Porvoon

Autovarusteen sivuilta.

5 TUTKIMUS

Kyselyn tarkoituksena oli selvittad, mit4 kautta asiakkaat ovat valinneet yrityksen ja
mitka tekijat vaikuttavat korjaamon valintaan, liséksi selvitetddn asiakastyytyvaisyyt-
ta yhdellad kysymyksella. Soitin asiakkaille, jotka olivat k&yttaneet autonsa huollossa
viimeisen 3 kk aikana, otos on 20 henkil6a, joista kolme oli yrityksid. Kyselyssa py-

rin samaan vastauksen seuraaviin kysymyksiin:
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- Oliko palvelu hyvaa? asteikolla 1-5

- Saitteko yhteyden yritykseen hyvin?

- Miksi valitsitte Porvoon Autovarusteen?

- Misté haette tietoa autokorjaamopalveluista?

- Oletteko kayneet Porvoon Autovarusteen kotisivuilla?
- Mitd mieltd olette kotisivuista?

5.1 Tutkimuksen menetelma

Tyon menetelména kaytetdan laadullista markkinointitutkimusta. Laadullinen tutki-
mus eli kvalitatiivinen tutkimus on tutkimus, missé pyritdédn saamaan uutta tietoa mi-
t4 analysoida, usein tutkimus keskittyy pienemmélle alueelle kuin esim. kvantitatii-
vinen tutkimus mutta asiaan perehdytaan tarkemmin. Laadullisen tutkimuksen tarkoi-
tuksena on tutkia, ymmartaa, selittdd ja soveltaa saatuja tietoja. Laadullisuus perus-

tellaan silla, etté etsitddn uutta tietoa mitd muuten ei osata kysya.

Haastattelut tehdaén teemahaastatteluina, jolloin haastattelun nékoékulma on lyéty
lukkoon, mutta voidaan esittad jatkokysymyksia. Haastateltavilla on siis jokin koke-
mus, ajatus tai tieto mita tarvitaan tutkimuksessa. Kyselyn tueksi otetaan teoriaa alan
kirjallisuudesta. (Hirsjarvi & Hurme 2000)

Taman opinndytetyon Kyselyssa kartoitettiin asiakkaiden tapoja valita korjaamo ja
mistd he etsivat tietoa. Kéytdnndssa kysely on markkinointitutkimus, jonka paéosa-
alue on digitaalinen markkinointi. Haastattelun otoksen méaéra oli 20 asiakasta.

5.2 Tulokset

Suoritin kyselyn toukokuussa 2012, vastauksia sain 20. Ensimmaiseen kysymykseen
palvelun laadusta, sai Porvoon Autovaruste keskiarvon 4.125 eli palveluun ja yrityk-
sen osaamiseen ollaan hyvin tyytyvéisid. Huonoin arvosana oli 3 ja tdyden 5 antoi

muutama asiakas.



18

Seuraavaksi kysyttiin kuinka hyvin asiakkaat saivat yhteyden yritykseen. KaikKi
otannan asiakkaat saivat mielestaan hyvin yhteyden yritykseen. Tdma on tarked osa
yrityksen ja asiakkaiden valista viestintad, koska jos asiakas ei saa yhteyttd yrityk-
seen, saattaa hén soittaa toiseen yritykseen.

Kolmantena kysyttiin miksi asiakas valitsi Porvoon Autovarusteen palvelut Tahén
kohtaan tuli paljon erilaisia vastauksia. Sijainti oli yksi mik& ponnahti esille, eli asi-
akkaat haluat asioida lahelle. Muita valintaan vaikuttavia syita olivat hyvét koke-

mukset yrityksestd, tarjoukset seka aikataulun sopiminen asiakkaalle.

Seuraavaksi kartoitettiin mistd asiakkaat etsivét tietoa kun tarvitsevat autokorjaamo-
palveluita. Internetin hakukoneet oli suosituin tapa hankkia tietoa, muita olivat lehti
ja tuttujen kokemukset. Tasta nahddéan internetin suuri osuus, miké kertoo siita, etta

ihmiset kayttavéat internetié tiedon hakemiseen ja ostopaatoksiin.

Viimeisend kysyttiin onko asiakas kéynyt Porvoon Autovarusteen kotisivuilla. Hie-
man yli 70 % vastanneista oli kdynyt kotisivuilla. Sivuja pidettiin hyvina ja selkeina.
Koska néin suuri osa otoksen asiakkaista kay yrityksen kotisivuilla, tulee kotisivuja

siis paivittada saannollisesti.

Kyselysta kavi siis ilmi, ettd Porvoon Autovarusteen asiakastyytyvaisyys on hyvélla
pohjalla, yhteyden yritykseen asiakkaat ovat saaneet hyvin ja sijainti on yksi tar-
keimmisté kriteereista korjaamoa valittaessa. Internet on tiedonhaussa ylivoimainen,
samoin lehdet ja ’puskaradio” tavoittavat asiakkaat. Suurin osa asiakkaista kdy Por-

voon Autovarusteen Kkotisivuilla, joten kotisivujen ylldpito on tarkeaa.
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6 SUUNNITELMAN TOTEUTUS KAYTANNOSSA

Porvoon Autovarusteessa aloitetaan markkinoinnin kehittdminen painopisteena digi-
taalinen markkinointi. Digitaalisista markkinointi kanavista valittiin yritykselle sopi-
vimmat ja haluttiin panostaa kustannustehokkuuteen. Néin saadaan Porvoon Autova-
rusteelle yhtendinen ja kokonaisvaltainen markkinointi jatkossa.

6.1 Lehti-ilmoitus

Uusimaa- lehdessd olevaa ilmoitusta suurennetaan ja paivitetddn. Kuten kuvasta 1
nékee, aikaisemmin mainoksessa on ollut vain lista tarjotuista palveluista. Tdma ei

ole ollut silmiinpistdvaa koska tarjoukset ja hinnat ovat niité jotka asiakkaan silmiin

osuvat.
|
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Kuva 1. Vanha lehti-ilmoitus.
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Uuteen mainokseen saadaan suunnittelu apua Uusimaa-lehden kautta. Uusi mainos
jaetaan kolmeen osaan, ensimmadainen osa kertoo yrityksen tarjoamista palveluista,
ndma tiedot péivitetadn samalla. Keskelle tulee huoltotarjous-osa, johon tulee aina
tarjous ajankohtaan sopivasta huoltotarjouksesta, esimerkiksi renkaanvaihto tarjousta
kevéalla ja ilmastointihuolto tarjousta alkukesastd. N&in saadaan mainokseen tarjo-
uksia ja hintatietoja mitk& kiinnostavat potentiaalisia asiakkaita. VVasempaan laitaan
tulee tuotetarjouksia mitka maaraytyvét sesongin mukaan. Alalaitaan tulee koko

mainoksen leveydelté yrityksen yhteystiedot.

| == _
)
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PORVOON AUTOVARUSTE Ukt is',' n7.90:17 g
Veckjérventie 5, 06150 Porvoo > J -
puh. 020 792 4840

'+ To nEPAR

www.fixus.fi

g‘:ﬂm padlla valmistamme:
&nrunm-mmpﬂ
» Karitsaviuluja, lampaan paisteja

)

pa

Tmi

Pitkdnen
LVI-alan tyot
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Kuva 2. Uusi lehti ilmoitus.
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6.2 Kotisivut

Porvoon Autovarusteen kotisivuja aloitetaan péivittdaman. Ulkoasu nykyisell&dn mo-
derni, ja varit sopivat hyvin Fixus-ketjun ja Porvoon Autovarusteen brandiin. Sivuille
tehdaan paivitys teksteihin ja otsikoihin seka suunnitellaan asiakasléahtdisempi sisél-
t6. Mita kauemmin kavija sivuilla viihtyy, sitd todenndakdisemmin han tulee myds
asiakkaaksi. Etusivulle tulee kuva yrityksen toimipaikasta, teksti missa toivotetaan
kavija tervetulleeksi sivuille ja heti sen alle tulee linkki tarjouksiin. Talla pyritadn

luomaan mielenkiintoa kévijoissa, jotta he eivét poistuisi sivuilta vaan viihtyisivat

sivustolla pidempaan. Etusivulle tulee myds selkeé lista tarjoamistamme palveluista.
(Kuva3s.)

Porvoon Autovaruste

ETUSIVU TUOTTEET TARJOUKSET KORJAAMOT AJANKOHTAISTA YHTEYDENOTOT

Tervetuloa meille!

Porvoon Autovaruste huoltaa kaikki merkit ammattitaidolla ja edullisesti!
Sinun tarvitsee muistaa vain autosi rekisterinumero, me hoidamme loput!
Tarkista tarjouksemme tasta!

- Maaraaikaishuollot (Meilla huollattaminen ei vaikuta takuuseen)
- Bljynvaihdot

- Korjaukset

- Laadukkaat varaosat edullisesti

- Renkaat (Hankook Tekniikan Maailman 2012 testivoittaja renkaat)
- Vanteet

- Katsastustarkastukset

- Tyokalut

- limastointihuollot

- Ohjauskulmien saadot

- Sijaisauto huollon ajaksi alk.20€

Ota rohkeasti yhteytta ja varaa aikasi! Tavoitat meidat numerosta: 020 792 4840

Kuva 3. Kotisivujen etusivu

Seuraavaksi tarjoussivu paivitetddn. Téhan asti tarjouksia ei ole kotisivuille usein-
kaan lisdtty. Nyt tarjoukset paivitetdan viikoittain sivulle, ja lehtimainoksessa olevat
tarjoukset 10ytyvat myos kotisivuilta. Liséksi tarjouksista voidaan kotisivuilla antaa

lisdtietoja sellaisista tiedoista, mité ei lehti-ilmoitukseen mahdu.
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Tarjoussivun tarkoituksena on aktivoida kavijoité kausikohtaisilla huolto- ja varuste-

tarjouksilla Toinen tarjoussivun tarkoitus on saada kavijoita palaamaan sivuille s&én-

nollisesti vaihtuvien tarjousten avulla.

‘ ETUSIVU ‘ TUOTTEET ‘

TARJOUKSET

| KORJAAMOT | AJANKOHTAISTA | YHTEYDENOTOT

Tarjoukset

Tasta loydat tietoa voimassa olevista erikoistarjouksistamme. Seuraamalla tarjouksia
saanndllisesti teet hyvia kauppoja! Kuvaa klikkaamalla saat tarjouksen isompana esiin.

~ ILMASTOINTIHUOLTO

oo Henkilé- ja pakettiautoille. Sis. kylmaaineen. Soita ja varaa
huoltosi!

VAIN 89€

- Pakokaasu- & 0BD-testi

-
‘ Katsastusta varten puh. 020 792 4840

wnameoor: Hankook kesdrenkaat

Tekniikan Maailman testivoittaja 2012. Tule hakemaan
turvalliset renkaat meilta! Esim: 195/65-15

8165/kpl

£ Maaraaikaishuollot
y e Hoidamme magraaikaishuollot kaikille merkeille!
Lisatietoa »

Varaa huoltosi!

Kuva 4. Tarjous-sivu

6.3 Google-mainonta

Porvoon Autovarusteen hakukonendkyvyys varmistetaan Google-mainoksilla. Goog-

le-mainonnan tavoitteena on saada kotisivujen kavijamaarat nousuun ja tata kautta

lisad asiakkaita. Google-hakujen yhteyteen tulevat mainokset nékyvét juuri sille koh-

deryhmélla jotka etsivat autokorjaamo palveluita. Mainos nakyy Google hakutulos-

ten yhteydessé joko ensimmaisend tai oikeassa laidassa.

Sijoitus méaraytyy huutokauppaperiaatteella ja mainosten laatupisteilla. Valitaan 30

hakusanaa minka tuloksissa mainos nékyy. Hakusanoja muokataan kun tiedetdan

mitka hakusanat tuovat eniten kavijoita kotisivuille ja mitkd hakusanat véhemman.

Alussa tehdaén yksi mainos, joka nékyy kaikissa valitsemissa hakutuloksissa.
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Mainoksessa pyritddn tuomaan esille seuraavat asiat, paikallisuus, yrityksen nimi,
edullisuus, varaosa ja varuste myynti. Taman mainoksen avulla saadaan kohderyh-
man kuluttajia vierailemaan Kotisivuilla. Tulevaisuudessa voidaan jalostaa Google

mainoksia erilaisiksi eri hakusanojen yhteydessa.

Huoltoon liittyvissa hauissa olisi timé autohuoltoon painottuva mainos ja taas haku-
sanoissa jotka liittyvat autojen varaosiin ja varusteisiin tehtéisiin oma mainos, missa

paino olisi varaosissa ja varusteissa.

Mainokset liittyvat hakuun autokorjaamo porvoo Miksi nama mainokset?

Porvoon Autovaruste - Huolla autosi edullisesti meilld
www fixuslilkkeidensivut.info/
Meilta myds osat ja varusteet

Kuva 5. Google-mainos

Reilun kahden ja puolen kuukauden kampanjoinnin jalkeen Google-kampanja oli
tuonut hyvin lisaa kavijoita kotisivuillemme. Google-mainosten kautta kotisivuille on
tullut 599 kévijaa. Suhteutettuna tdma saman ajan kaikkiin sivuilla kavijoihin 1200,
voidaan sanoa Google-kampanjan onnistuneen hyvin. Google tulee jatkossa olemaan

tarked osa yrityksen markkinointia.

Google mainonnan onnistumisesta kertoo myds mainoksen sijoittuminen hakutulok-
sissa korkealle. Yrityksen kannalta tarkeimpien hakusanojen tuloksissa mainos on

ollut keskimé&araisesti kahden ensimmaisen mainoksen joukossa.
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GO ( zgle autokorjaamo porvoo = “

Haku
Kaikki Mainokset liittyvat hakuun autokorjaamo porvoo Miksi nama mainokset? Kartta kyselylle autokorjaamo pon
Kuvahaku Porvoon Autovaruste - Huolla autosi edullisesti meilla Teissala
www fixusliikkeidensivut.info/
Kartat Meilta myds osat ja varusteet
Videot
1cee Autohuotto Malmilla | adita fi e )
Lisaa www_adita.fif mék 2
Valtuutettu Ford ja Mazda merkkihuolto 2012 Google 7l
Tampere Harry Lampinen Oy | kolarikorjaamolampinen.fi
Muuta sijaintia www_kolarikorjaamolampinen fif Mainokset - Miksi nama mainokset?
Laadukkaasti KAIKKI merkit Kolarikorjaus, Autohuolto, Maalaamo
Autohuolto
kaikkialta internetista - - - www.alppilanautohuolto fi/
suomenkielisilta sivuilta “F:F:‘I'IVOOH AUt?Da‘l\iel‘u lataumnnq - Tayden palvelun auonhuoftotalot... Tayden palvelun autohuolto keskella
sivuilta maasta Suomi Wi porvoonautopalvelu.ney Helsinkia, takuu 3v. -Varaa aikal

Porvoon Autopalvelu ja Autaring palvelevat sinua kaikissa autosi hualto- ja

Kaannetyt vieraskieliset korjauspalveluissa

Fuar Aol Mo A

Kuva 6. Porvoon Autovarusteen Google-mainos hakusanalla ”autokorjaamo porvoo”

6.4 Facebook-sivut

Sosiaalisesta mediasta valitaan Facebook, koska se on suosituin ja tavoittaa eniten
kohderyhmésta. Yritykselle tehddén omat sivut palveluun ja lisatdan sinne tietoa yri-
tyksestd. Sivuille ladataan kuvia yrityksestéd niin ulkoa kuin siséaltd. Facebook- sivu-
jen tarkoituksena on kerdtd tykkadjid” joille ndkyy yrityksen pdivitykset jatkossa.
Paivitykset siséltavat tarjouksia ja tietoja yrityksestd. Arvontoja pyritddn pitdméaan
Facebook- sivujen kautta muutaman kuukauden valein. Arvontojen tarkoituksena on

saada lisaa “tykkadjia” eli faneja yrityksen Facebook- sivuille.

Liséksi nykyisten asiakkaiden pitdminen on tarke&d, joten Facebook- sivuilla pyri-
tdan yllapitdamaan nykyisid asiakassuhteita. Facebook- sivut julkaistaan kesékuussa
2012, samalla jarjestetddn arvonta sivuilla. Yrityksen Facebook- sivut 16ytyvét osoit-

teessa facebook.com/PorvoonAutovaruste.

Facebook- sivulle ei kuitenkaan haluta asiakkaiden tarjouspyynttjé tai tiedusteluita
koska autojen huollot ovat l&hes aina erilaisia eri autoille ja asiakkaille ellei kyseessé

ole huolto- tai tuotetarjous.
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Asiakkaiden yhteydenotot pyritddn ohjaamaan sahkopostin tai puhelujen kautta. Kui-
tenkin jos asiakkaat l&hettdvat tiedustelun Facebookin kautta niin totta kai sithen vas-

tataan eik& pompotella asiakasta.

Ulkoasu Facebook- sivuilla pyritdén pitdméan siistind ja selkednd. Alustavasti taus-
takuvaksi sivuille valikoitui kuva yrityksen seinalla olevista vanteista. Nain saadaan
oikeasti yrityksesté otettu kuva, joka kertoo myos laajasta tuotevalikoimasta. Yrityk-
sen profiilikuvana on ulkokuva toimipaikasta, jolloin asiakkaat tunnistavat yrityksen

helpommin. Kuvien alle tulee teksti mista selviad, mika yritys on kyseessa.

h Porvoon Autovaruste Timeline ¥ Now ¥ Highlights ~ B @ A }'Admin Panel

I Now

Put Your Ad Here

Porvoon
Autovaruste

d Parts

Automobiles and Parts
Porvoon Autovaruste on luotettava ja edullinen autokorjaamo Porvoossa. ==

About Porvoon Autovaruste on
luotettava ja edullinen
autokorjaamo

Porvoossa.
o Like * P
Autov

[5) status  [[@) Photo / Video Event, Milestone +

Kuva 7. Porvoon Autovarusteen alustavat Facebook- sivut.

6.5 Toteutuksen tulokset

Markkinoinnin kehittdminen ja digitaalinen markkinointi aloitettiin maaliskuussa
2012. Porvoon Autovarusteen markkinointi on nyt modernimpaa ja yhtendista. Suu-
rin tavoite oli saada nakyvyytta internetissé ja tdman kautta lisdd asiakkaita. Koska
yritys toimii paikallisesti, pyrittiin markkinoinnilla vaikuttamaan juuri oikeaan koh-
deyleis6on. Tdma saavutettiin paikallisen lehden avulla ja hakukonemarkkinoinnilla
joka on kohdistettu Porvoon alueelle. Uusimaa-lehteen tehty uusittu mainos tuo pal-

jon nékyvyytta ja tarjoukset saavat ndin nakyvyyttd myos passiivisissa lukijoissa.
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Hakukonemarkkinointi on onnistunut myds hyvin. Mainoksia on klikattu paljon ja
trendi on nouseva. Olemme tarkeimpien hakusanojen kohdalla ensimmaisten mainos-
ten joukossa. Google Adwords- mainosten kautta kotisivuille on tullut paljon lis&a
kavijoita. Markkinointitoimenpiteiden alettua kotisivujen kavijamadrat ovat nousseet
melkein kolminkertaisesti, kuten kuvasta 8 nakyy. Kuvasta 8 ndkee myos renkaan-

vaihtosesongin tuomat piikit kdvijamaarissa.

Kotisivujen kavijat
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Kuva 8. Kotisivujen kdvijaméaarat.

7 JOHTOPAATOKSET

Nykypaivana markkinointia tehddan digitaalisten kanavien kautta yhd enemman ja
enemman. Vaikka markkinointi siirtyy digitaaliseksi, ei voida kuitenkaan unohtaa
vield perinteisid markkinoinnin kanavia kuten esimerkiksi lehti-mainontaa. Paras

markkinointi onkin sopiva sekoitus néitd molempia.

Porvoon Autovaruste halusi kehittdd markkinointia ja luoda nakyvyyttéa yritykselle.
Digitaaliset kanavat toivat sitd kustannustehokkaasti ja sinne mistd asiakkaat tietoja
etsivat. Maassa jossa tehddan yli 5 miljoonaa hakukonehakua joka pdivé, ei voida
sivuuttaa hakokonemarkkinointia. Hakujen yhteydessé olevat mainokset ovat tarkea

o0sa uusien asiakkaiden tavoittelua ja nykyisten pitamista.
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Google Adword- mainosten kautta kotisivuille on tullut noin 600 kdvijad muutamas-
sa kuukaudessa ja sivujen k&vijamadrat ovat nousseet selvésti. Voidaan siis pitad
opinnaytetyon tuloksena syntynyttd markkinoinnin kehittdmist& onnistuneena ja tar-

kedna yrityksen jatkon kannalta.

Tulevaisuudessa Porvoon Autovaruste haluaa panostaa markkinointiin siell4, missa
asiakkaat jo ovat, eli Google- ja Facebook-markkinointia tullaan kehittdméan var-
masti jatkossa. Kulmakivend pysyy kuitenkin Uusimaa- lehdessa oleva uusittu mai-

nos ja sen vaihtuvat tarjoukset.
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