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Digitaalisen markkinoinnin perustoimenpiteiden

suunnittelu

Julkaistu 12.10.2021

Toimenpiteet ovat yrityksen tapa toteuttaa digitaalisen markkinoinnin strategiaa ja
taktiikkaa kaytannossa. Toimenpiteiden suunnittelun tarkoituksena on varmistaa, etta
suunnitellut taktiset vaihtoehdot toteutuvat onnistuneesti. Toimenpiteiden toteuttaminen
edellyttaa, etta henkilokunta ymmartaa minkalaisia digitaalisia markkinointitoimenpiteita
tehdaan, kenen vastuulla mikakin toimenpide on ja miten toimenpiteet ajoitetaan. T&man
vuoksi toimenpidevaiheessa laaditaan usein erilaisia ohjeita ja tarkistuslistoja, jotka
sisdltavat toimenpiteet, niiden aikataulut, vastuuhenkil6t sekda mahdollisesti budjetin.
Samassa yhteydessa voidaan pyrkia myds ennustamaan jokaisen valitun taktisen

vaihtoehdon tuloksia, kuten myynnin, vierailijoiden tai sitoutumisen maaraa.

Edellisessa artikkelissa esittelimme strategisen suunnittelun, taktisten valintojen ja

toimenpiteiden aikatauluttamisen tueksi tydkaluja, jotka helpottavat yritysta suurten linjojen

hahmottamisessa. Tassa artikkelissa sen sijaan annamme perustytkalut
hakukoneoptimoinnin suorittamiseen, sosiaalisen mainonnan suunnitteluun, verkkosivujen
konversio-optimointiin ja sosiaalisen median markkinoinnin laajan kuvan suunnitteluun.

Tyokalujen kayttoa varten on hyva perehtya Digitaalisen markkinoinnin kasikirja: opas

mikro- ja PK-yrityksille lukuun 6.

Hakukoneoptimointia olemme kasitelleet tdssa blogissa jo aiemmin, joten siihen emme
paneudu tassa vaiheessa sen syvallisemmin. Riittaéa kun lukee kirjasta luvun 6.1 ja

ailemman blogipostauksen aiheesta. Niiden perusteella on hyva ryhtya tutustumaan

hakukoneoptimoinnin suunnittelupohjaan ja ryhtya toteuttamaan varsinaista optimointia.

Lataa hakukoneoptimoinnin suunnittelupohja tasta.
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Mainontaa olemme jo tdssé blogissa sivunneet aiemmin hakusanamarkkinoinnin
artikkelissamme. Sen lisdksi tarjoamme tassa vaiheessa tydkalun sosiaalisen median
mainonnan suunnitteluun. Oheinen suunnittelupohja auttaa yritystd hahmottelemaan
sosiaaliset mediat kohderyhmansa mukaisesti ja suunnittelemaan mainontaa
kohderyhmille sopivissa medioissa. Tata suunnittelupohjaa varten kannattaa lukea
Digitaalisen markkinoinnin kasikirjasta sivut 129-139 ja tayttaa se yhdessa

taktiikkamatriisin ja vuosikellon kanssa. Lataa sosiaalisen median mainonnan

suunnittelupohja tasta.

Yksi digitaalisen markkinoinnin tarkeimmisté toiminnoista on varmistaa, etta verkkosivut
ovat toimivat, asiakkaat niilla viihtyvat ja etté he pystyvat sieltd ostamaan tai ottamaan
yhteytta myyjaan. Tata kutsutaan konversio-optimoinniksi, joka on systemaattinen
lahestymistapa verkkosivuston kehittamiseksi asiakkaan toimintaan perustuen. Tama
tarkoittaa sita, etté yritys pyrkii parantamaan asiakkaan asiointikokemusta koko asiakkaan
ostopolun aikana, tavoitteenaan saada konversioiden maaraa lisattya. Verkkosivuston
konversio voidaan maaritella siten, ettd sivustolla oleva vierailija tekee juuri sen toiminnon,
jonka yritys haluaa vierailijan tekevan. N&ita toimintoja voivat olla esimerkiksi uutiskirjeen

tilaaminen, tilin luominen, ostoksen tekeminen tai sovelluksen lataaminen.

Konversio-optimointia voidaan tarkastella LTO-mallin avulla, ja pitaa sisalladn seuraavat

osa-alueet:
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Yrityksen tulee kiinnittdaa
huomiota siihen, etta

LOYTAMINEN

sivustolla vierailija loytaa
oikean tuotteen tai palvelun
helposti sivustolta

rityksen pitaa tukea sita, etta
tolla vierailija saa kaiken
tarvittavan informaation
haluamastaan tuotteesta tai
palvelusta sivustolta

Yrityksen tulee pitdaa huoli
siita, ettd saatuaan tarpeeksi
tietoa tuotteesta tai
palvelusta, sivustolla
vierailijan on helppoa ja
nopeaa ostaa tuote tai palvelu

LTO-mallin osa-alueet.

Kuten voi hyvin huomata, LTO-malli on tehty asiakkaan nakdkulmasta ja se mukailee
sivustolla vierailevan asiakkaan ostopolkua; alkaen siita, etta asiakas on tullut sivustolle ja
paattyen siihen, ettd asiakas ostaa sivustolta haluamansa tuotteen. Kuten aina
digitaalisessa markkinoinnissa, niin myds konversio-optimoinnissa asiakkaan ndkdkulman
ymmartaminen on tarkeda. Yrityksen on varmistettava, ettd asiakas loytaa oikeat asiat,

tuotteet ja palvelut helposti verkkosivuilta.
Oikeiden asioiden I6ytamiseen vaikuttavat:

« toimivat laskeutumissivut,



o selkea ja kattava navigaatio,
o kattava tuotehaku seka
o selkea tuoteselaus.

Oheinen suunnittelumalli auttaa yritysta parantamaan asiakaskokemustaan, ja

tunnistamaan siihen vaikuttavia optimoitavia siséltdja ja rakenteita aina asiakkaan
verkkosivuille saapumisesta ostohetkeen saakka. Suunnittelumallin kayttéa varten
kannattaa lukea Digitaalisen markkinoinnin kasikirjasta sivut 166-178. LTO-mallin

mukaisen konversio-optimoinnin suunnittelupohjan voi ladata tasta.

Viimeisena, mutta ei suinkaan vahaisempana, esittelemme sosiaalisen median
suunnittelutytkalun, jonka avulla voit suunnitella suuret linjat yrityksen sosiaalisen median
nakyvyyden yllapitamiseksi. Kun sosiaalisen median toimenpiteita suunnitellaan, on
oleellista pohtia millaisia aiheita sisallot kasittelevat, millaisella "savylla” sisallot tuotetaan,
ja missa muodossa (kuva, teksti, video, aani) ne luodaan. Jotta sisallot eivat olisi taysin
hakuammuntaa, pitda myos niille asettaa tavoitteet, eli pohtia mita (trafiikki, sitouttaminen)
sosiaalisilla medioilla tavoitellaan ja kuinka niiden saavuttamista voidaan mitata.
Sosiaalisissa medioissa on myds oleellista hahmottaa omalle yritykselle luontainen
julkaisurytmi ja budijetti, jolla siséltdjen nakyvyytta mahdollisesti tehostetaan. Kuten myds
kaikessa suunnittelussa, myos sosiaalisen median suunnittelussa on oleellista jakaa

vastuut markkinoinnin tiimin kesken. Voit ladata sosiaalisen median suunnittelupohjan

tasta.
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