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Tassa toiminnallisessa opinnaytetydssa laadittiin digitaalisen markkinoinnin sisalto-
strategia, joka toteutettiin toimeksiantona Ahjo Communications -viestintatoimistolle.
Sisaltdjen tuottaminen ja koordinointi tarvitsi kohdeyrityksessa paivittamista tehok-
kuuden parantamiseksi. Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda kohdeyritykselle opas,
joka antaa sisallontuotannolle selkeat ohjeet. Opinnaytetydssa hyddynnettiin haastat-
teluja Ahjon johdon kanssa tavoitteiden selkeyttamiseksi ja paremman asiakasym-
marryksen saavuttamiseksi.

Opinnaytetyon tietoperusta kasittelee useita aiheita, kuten sisaltomarkkinointia, erilai-
sia sosiaalisen median kanavia, sahkopostimarkkinointia, verkkosivuja ja maksettua
mainontaa. Lisaksi siina tarkastellaan digitaalista markkinointia, sisaltostrategian
maarittamista, asiakaskokemusta, asiakaspersoonia ja ostopolkua.

Opinnaytetyon toiminnallisessa osassa laadittiin Ahjo Communicationsille kaytannolli-
nen opas, joka auttaa yritysta kehittamaan ja tehostamaan digitaalisen markkinoinnin
sisaltéja. Oppaassa esitellaan kohdeyritykselle maaritellyt digitaalisen markkinoinnin
tavoitteet ja mittarit, joilla edistymista seurataan. Lisaksi oppaassa kaydaan lapi koh-
deyritykselle luodut asiakaspersoonat ja ostopolku seka arvioidaan Ahjon nykyisia si-
saltoja ja esitelldan uusia sisaltdideoita valituille digitaalisille kanaville. Kohdeyrityk-
sen viestinnan tyyli, julkaisukanavien roolitus, markkinointitimin vastuualueet ja sisal-
téjen julkaisuaikataulu esitelldadn myds oppaassa.

Toiminnallinen opinnaytetyé taytti tavoitteensa, joka oli luoda selkea ja johdonmukai-
nen opas Ahjo Communicationsin digitaalisen markkinoinnin sisalléntuotannolle.
Opas otetaan kohdeyrityksessa heti kayttoon ja sita paivitetaan tarpeen mukaan
seka yrityksen kehittyessa.
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The aim of this practice-based thesis was to develop a digital marketing content strat-
egy for Ahjo Communications, a communications agency. The company’s content
production and its coordination needed updating to improve efficiency. The aim of the
thesis was to create a guide for the target company that would provide clear guide-
lines for content production. The interviews for the thesis were conducted with Ahjo's
management to clarify objectives and to gain a better understanding of Ahjo’s clients.

The knowledge base of the thesis covers several topics such as content marketing,
different social media channels, email marketing, websites, and paid media. The the-
sis also discusses digital marketing, defining content strategy, customer experience,
customer personas and the customers purchase journey.

In the functional part of the thesis, a practical guide was developed for Ahjo Commu-
nications to help the company develop and enhance its digital marketing contents.
The guide outlines the digital marketing objectives defined for the target company
and the metrics used to monitor progress. The guide also reviews the customer per-
sonas and the purchase journey which were created for the target company. Also,
the guide evaluates Ahjo's current content and presents new content ideas for se-
lected digital channels. The target company's communication style, the role of the
publishing channels, the responsibilities of the marketing team and the content pub-
lishing schedule are also presented in the guide.

The functional thesis fulfilled its objective, which was to create a clear and coherent
guide for Ahjo Communications' digital marketing content production. The guide will
be implemented immediately in the target company and will be updated as needed
and as the company develops.
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1 Johdanto

Taman toiminnallisen opinnaytetyon aiheena on digitaalisen markkinoinnin si-
saltostrategia, joka on toteutettu toimeksiantona Ahjo Communications -viestin-
tatoimistolle. Ahjo Communicationsista puhutaan jaljempana myads lyhenteella
Ahjo. Sisaltostrategiassa maaritellaan Ahjon liiketoiminnan tavoitteet, markki-
noinnin onnistumisen mittarit ja julkaisukanavien roolit. Lisaksi luodaan asiakas-
persoonat ja ostopolku, asetetaan markkinointitimin jasenille vastuualueet seka

tarkastellaan Ahjon viestinnan savya.

Opinnaytety6 kattaa oman median eli yrityksen omistamat kanavat. Naita ovat
valikoidut sosiaalisen median kanavat, sahkopostimarkkinointi ja verkkosivut. Li-
saksi tarkastellaan maksettua mediaa, kuten mainontaa sosiaalisessa medi-
assa. Opinnaytetyon lopputuloksena syntyy kohdeyritykselle luotu digitaalisten

markkinointikanavien sisaltostrategia.

1.1 Tavoitteet ja aiheen rajaus

Taman opinnaytetyon tavoitteena on laatia selkea ja kaytannonlaheinen sisalto-
strategia, joka auttaa Ahjo Communicationsia markkinointitoimien suunnitte-
lussa ja koordinoimisessa. Tama tavoite kumpuaa tarpeesta kehittaa Ahjon si-
salléntuotantoa ja sen koordinointia. Sisaltdstrategian avulla pyritaan jarjestel-
malliseen ja saannolliseen toimintaan, jonka ansiosta markkinointitoimenpiteet
saavuttavat tavoitteensa entista tehokkaammin ja tarkemmin. Lisaksi laadittu si-

saltostrategia on hyddyllinen myos uusien tyontekijoiden perehdyttdmisessa.

Sisaltéstrategiaan sisaltyy Ahjon sosiaalisen median ja digitaalisten markkinoin-
tikanavien analysointi. Valittuja kanavia ovat Instagram, LinkedIn, Facebook,
YouTube, Twitter seka Ahjon uutiskirje ja verkkosivut. Sisaltostrategiassa kasi-

telladn myds maksettua mainontaa sosiaalisessa mediassa.



On tarkeda ymmartaa, miksi valittuja kanavia kaytetaan ja kenelle kanavissa
viestitaan. Tama tieto auttaa maarittelemaan kanavakohtaiset tavoitteet ja mitta-
rit. Syvallinen tuntemus kohderyhmasta auttaa myos luomaan asiakaspersoonat
ja ostopolun. Sisaltostrategiassa otetaan huomioon Ahjon viestinnan tyyli ja
savy. Lisaksi sisaltostrategiassa maaritellaan vastuualueet Ahjon markkinointitii-

min jasenille.

1.2 Kohdeyrityksen esittely

Ahjo Communications -viestintatoimiston matka alkaa vuodesta 1996, kun Sari-
Liia Tonttila perusti Sanafor nimisen viestintatoimiston. Vuonna 2006 AC-Tiedo-
tus ja Sanafor fuusioituivat AC-Sanaforiksi. Myéhemmin vuonna 2016 yhtid
muutti nimensa Ahjo Communications Oy:ksi. Ahjo Communications on Weber

Shandwick -ketjun kumppanitoimisto Suomessa. (Tonttila 2023.)

Ahjo tarjoaa yrityksille monipuolisia viestintapalveluita, jotka kattavat esimerkiksi
kriisiviestinnan, mediaviestinnan, vaikuttajaviestinnan, sisaltomarkkinoinnin,
strategioiden suunnittelun ja luomisen seka brandiviestinnan. Ahjo auttaa yrityk-
sia saavuttamaan tavoitteensa viestinnan keinoin, oli kyse sitten strategioiden

rakentamisesta, sisallontuotannosta tai maineenhallinnasta.

Olen tyoskennellyt Ahjolla ensin harjoittelijana ja jatkanut sen jalkeen vakitui-
sena viestinnan assistenttina. Vastuualueisiini kuuluvat asiakasprojektien lisaksi
Ahjon sosiaalisen median kanavien yllapito ja koordinointi seka verkkosivujen
kehittaminen. Ahjolla tydskennellessani olen havainnut tarpeen sisaltostrategi-

alle, silla se helpottaisi sisaltojen tekemista ja sen organisointia.

1.3 Opinnaytetydn rakenne

Taman opinnaytetydn rakenne koostuu johdannosta, viitekehyksesta, toteutuk-
sen kuvauksesta, tuotoksen esittelysta seka johtopaatdksista. Opinnaytetyon
toisessa luvussa kasitellaan digitaalista markkinointia, eri markkinointikanavia ja

valittujen kanavien tarkeimpia ominaisuuksia kohdeyrityksen nakokulmasta.



Kolmannessa luvussa tarkastellaan asiakaskokemusta ostopolkujen ja asiakas-
persoonien avulla, kun taas neljannessa luvussa perehdytaan sisaltostrategiaan

ja sen laatimisen vaiheisiin.

Viidennessa luvussa kuvataan tarkemmin, mita tydvaiheita ja menetelmia on

kaytetty tuotoksen eli Ahjolle luodun sisaltostrategian suunnittelussa ja toteutuk-
sessa. Seuraavaksi kuudennessa luvussa esitelldan itse tuotos eli luotu sisalto-
strategia. Tassa osiossa esitellaan sisaltostrategia yleisella tasolla. Yksityiskoh-

taisemmat kuvaukset ja niiden analysointi 10ytyvat liitteista.

Opinnaytetyon seitsemas luku, eli johtopaatokset, tarjoaa kattavan yhteenvedon
opinnaytetyon tuloksista. Luvussa tarkastellaan opinnaytetyon toteutusta ja arvi-
oidaan sitd. Samassa luvussa kasitelladn myos koko tyon tekemisprosessia ja
sen onnistumista seka esitetaan jatkokehitysehdotuksia. Opinnaytetyon ra-
kenne auttaa lukijaa hahmottamaan kokonaisuuden ja saamaan selkean kasi-

tyksen tyon tuotoksesta.

2 Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi on sahkdinen markkinoinnin muoto, joka hyddyntaa
verkossa olevia digitaalisia kanavia. Digitaalinen markkinointi sisaltéa esimer-
kiksi sosiaalisen median, sahkopostimarkkinoinnin, hakukonemarkkinoinnin ja

verkkosivustojen optimoinnin. Digitaalisen markkinoinnin tavoitteena on luoda

henkilokohtaisia ja merkityksellisia suhteita asiakkaisiin tarjoamalla heille sopi
vaa sisaltdoa. Sisalloilla tarkoitetaan kaikkea sitéd materiaalia ja informaatiota,
jota yritys kayttaa markkinointiviestinnassaan ja joka on suunnattu potentiaali-

sille asiakkaille. (Komulainen 2023, 83.)

Digitaalisen markkinoinnin kayttamisella on laajat hyddyt ja ne liittyvat muun
muassa tavoitettavuuteen, kustannustehokkuuteen, personointiin ja asiakasko-
kemukseen seka datan ja analytiikan hydodyntamiseen. Digitaalinen markkinointi
mahdollistaa yrityksille kohdeyleisojen tehokkaan tavoittamisen eri kanavissa



kohdennetun sisallon avulla. Datan ja analytiikan avulla yritykset voivat seurata

kampanjoidensa tehokkuutta ja optimoida niita jatkuvasti. (Hanlon 2018, 310.)

2.1 Sisaltomarkkinointi

Sisaltomarkkinointi on markkinointiviestinnan lahestymistapa, jossa viestit suun-
nitellaan asiakkaan tarpeet huomioiden. Sisaltémarkkinoinnissa pyritaan luo-
maan lisaarvoa kohderyhmalle tarjoamalla heille hyodyllista ja kiinnostavaa si-
saltoa. Sisalto kattaa kaikki yrityksen luomat ja jaetut materiaalit ja viestit, joiden
avulla pyritaan tavoittamaan ja sitouttamaan kohdeyleis6a. Sisaltd voi olla moni-
muotoista ja se voi sisaltaa esimerkiksi tekstia, kuvia, videoita, aanitiedostoja tai
grafiikkaa. (Rummukainen, Hakola & Hiila 2019, 31-33.)

Laadukkaat sisallot auttavat asiakkaita ja samalla lisaavat luottamusta yrityk-
seen, mika vahvistaa sen asemaa markkinoilla. Yrityksen sisaltomarkkinoin-
nissa pyritaan innostamaan asiakkaita jo hyvissa ajoin ennen ostopaatoksen te-
kemista. (Rummukainen ym. 2019, 67-68.) Sisaltdomarkkinoinnissa kaytetaan
digitaalisia jakelukanavia ja hyvin toteutettu sisaltdmarkkinointi auttaa brandia
nayttamaan hyvalta digitaalisten alustojen silmissa ja saamaan niissd enemman

nakyvyyttd (Rummukainen ym. 2019, 32-34).

2.2 Sisaltostrategia

Sisaltdmarkkinointi on tehokas tapa luoda arvoa yritykselle, kuten lisata myyntia
ja parantaa asiakasymmarrysta. Sisaltostrategian tekeminen on taas tarkea
markkinoinnin tyokalu, jonka avulla sisaltomarkkinoinnin onnistumisen todenna-
koisyytta voidaan parantaa. Onnistuminen sisaltdmarkkinoinnissa vaatii kuiten-
kin aikaa ja systemaattista tyota hyvin toimivien sisaltdjen parissa, eika esimer-
kiksi sijoitus hakukoneessa nouse ensimmaiseksi valittomasti. Aluksi taytyy laa-
tia realistinen suunnitelma asioista, joihin tullaan keskittymaan yrityksen sisalto-
markkinoinnissa. (Rummukainen ym. 2019, 70-71.)

Sisaltostrategia on prosessi, joka sisaltaa vastaukset kysymyksiin: miksi, ke-

nelle ja miten yritys tuottaa sisaltdéjaan. Hyva sisaltostrategia on helppolukuinen,



tiivis ja ymmarrettava kaikille, ei vain markkinointiviestinnan ammattilaisille. Si-
saltostrategian suunnittelu on kaytannossa paras tapa aloittaa jatkuva sisalto-
markkinointi, koska se luo selkeytta kaikelle sisallontuotannolle. (Rummukainen
ym. 2019, 70-71.) Sisaltostrategian puuttuessa yrityksen sisallontuotanto saat-
taa olla sekavaa ja viestinnan tyyli voi vaihdella jokaisessa julkaisussa. Sisalto-

strategian avulla voidaan luoda selkeat raamit sisaltomarkkinoinnin tekemiselle.

2.3 Sosiaalinen media

Sosiaalisen median avulla voidaan tavoittaa suuriakin yleisdja helposti ja edulli-
sesti. Sosiaalinen media tarjoaa kanavat, joissa yritykset voivat jakaa tietoa ja
markkinoida tuotteitaan tai palveluitaan suoraan kuluttajille. Tama auttaa luo-
maan asiakassuhteita ja lisdamaan tietoisuutta yrityksien palveluista. Sosiaali-
sen median alustat ovat monipuolisia ja mainonnan kohdentamisella voidaan ta-

voittaa juuri ne asiakkaat, joille tuote tai palvelu on relevantti. (Dowd 2021.)

Nykyaan sosiaalisen median kanavat tarjoavat erittain hyodyllisia tyokaluja, joi-
den avulla voidaan seurata ja mitata markkinointisisaltdjen onnistumista. Naiden
tyokalujen avulla voidaan arvioida, ovatko yrityksen tuottamat sisallot saavutta-
neet asetetut tavoitteet ja ovatko ne toimineet tehokkaasti halutun yleison pa-
rissa. Tyokalujen avulla voidaan tarkastella julkaisujen tykkayksia, kommentteja,
katselukertoja ja jakamisia. Tulosten analysointi auttaa yrityksia arvioimaan si-
saltdjensa tehokkuutta ja tekemaan parannuksia tulevaisuutta varten. (Dowd
2021.)

2.3.1 Instagram

Instagram on sosiaalisen median alusta, jossa kayttajat voivat jakaa kuvia ja vi-
deoita seuraajilleen. Sovelluksen kayttajat voivat kommentoida ja antaa tyk-
kayksia muiden jakamille julkaisuille. Sovellus sisaltda myds erilaisia kuva- ja vi-

deonmuokkaustydkaluja. (Instagram 2023.)



Instagram tarjoaa yrityksille mahdollisuuden luoda visuaalisesti houkuttelevaa
sisaltdoa. Kuvien ja videoiden avulla yritykset voivat tuoda esiin brandinsa per-
soonallisuutta ja nain erottua kilpailijoistaan. Instagram tarjoaa myos mahdolli-
suuden tavoittaa kohdeyleison tehokkaasti kayttamalla hyodyksi sen erilaisia
ominaisuuksia. Kuten hashtageja, joiden avulla kayttajat voivat merkita ja I0ytaa

sisaltda samasta aiheesta tai teemasta. (Kuligowski 2023.)

2.3.2 LinkedIn

LinkedIn on sosiaalisen median alusta, joka on suunnattu tydeldmaan ja amma-
tilliseen verkostoitumiseen. LinkedIn tarjoaa kayttajilleen mahdollisuuden ver-
kostoitua, etsia tyo- tai harjoittelupaikkoja, lukea alan uutisia ja artikkeleita seka
julkaista kuvia ja videoita. (LinkedIn 2023.)

LinkedIn on suunnattu erityisesti ammattilaisille, mika tekee siita erinomaisen
paikan B-to-B-markkinointiin. LinkedIn on myds mainio paikka verkostoitumisen
kannalta ja sen kautta on helppo I0ytaa samasta aiheesta kiinnostuneita henki-
I6ita. (Reputation 2023.)

LinkedInin avulla yritykset voivat |10ytaa potentiaalisia asiakkaita ja yhteistyo-
kumppaneita. Alustalla voidaan luoda suhteita muihin yrityksiin ja verkostoitua
eri ammattilaisten kanssa. LinkedInin avulla yritykset voivat myos rekrytoida uu-
sia tyontekijoita. Yritykset voivat julkaista avoimia tyOpaikkailmoituksia alustalla

ja léytaa nain sopivia tyontekijoita. (Reputation 2023.)

LinkedInin avulla yritykset voivat rakentaa omaa brandiaan ja kasvattaa tunnet-
tuuttaan. Yritykset voivat jakaa sisaltdja, kuten blogikirjoituksia ja artikkeleita,
joiden avulla voidaan tuoda esiin asiantuntemusta ja osaamista alalla seka tar-
jota apua potentiaalisten asiakkaiden tarpeisiin. Tama auttaa lisdamaan asiak-
kaiden luottamusta yritykseen ja ndin saamaan uusia asiakkaita. (TopResume
2022.)



2.3.3 Facebook

Facebook on sosiaalisen median alusta, joka mahdollistaa yhteydenpidon mui-
den kayttajien kanssa. Kanavalla voidaan jakaa tekstia, kuvia, videoita ja muita
sisaltoja. Se tarjoaa myds mahdollisuuden seurata sivuja ja ryhmia, lukea uuti-

sia, pelata peleja ja markkinoida tuotteita ja palveluita. (Meta 2023.)

Facebookissa yritykset voivat markkinoida tuotteitaan ja palveluitaan seka kas-
vattaa brandiaan. Facebookin avulla yritykset voivat luoda vuorovaikutteisia

suhteita asiakkaidensa kanssa. (Freedman 2023.)

Vaikka sosiaalisen median kaytto on yleisesti ottaen kasvanut viime vuosina, on
joitain merkkeja siita, etta Facebookin kaytto olisi kuitenkin hieman vahentynyt.
Tama johtuu osittain kilpailevista alustoista, kuten Instagramista ja TikTokista,
jotka ovat kasvattaneet suosiotaan nuoremman kayttajakunnan keskuudessa.
Facebookin merkitys yrityksille markkinointialustana on kuitenkin merkittava ja
monet yritykset kayttavat edelleen Facebookia aktiivisesti markkinointistrategi-

ansa osana. (Paronen 2021.)

2.3.4 YouTube

YouTube on videoiden jakamiseen ja katsomiseen tarkoitettu verkkopalvelu,
joka tarjoaa monipuolista sisaltoa musiikista koulutusvideoihin ja viihnteeseen.
YouTubessa voidaan tilata muiden kanavia sekd kommentoida ja tykata muiden
jakamista videoista. (YouTube 2023.)

YouTube tarjoaa monia hyddyllisia ominaisuuksia, kuten mahdollisuuden paran-
taa yrityksen hakukonenakyvyytta. YouTube on Googlen omistama yritys ja sen
sisaltdja indeksoidaan Googlen hakutuloksissa. Taman ansiosta yritykset voivat
parantaa hakukonenakyvyyttaan ja houkutella YouTube-videoiden kautta uusia

asiakkaita ja nain ohjata liikkennetta yrityksen verkkosivuille. Tama auttaa poten-
tiaalisia asiakkaita |I6ytamaan yrityksen helpommin. (Coleman 2021.)



Videoita voidaan myos kayttaa yrityksen sisaltomarkkinoinnissa, sosiaalisen
median markkinoinnissa, mainonnassa ja verkkosivuilla. Tama antaa yrityksille
monia mahdollisuuksia edistdd omaa brandiaan ja tavoitella uusia asiakkaita.
(Riverside 2022.)

2.3.5 Twitter

Twitter on tekstipainotteinen sosiaalisen median alusta, joka antaa kayttajille
mahdollisuuden julkaista lyhyita viesteja (tweetteja), joiden pituus on enintaan
280 merkkia. Kayttajat voivat lahettaa tweetteja julkisesti kaikille seuraajilleen
tai yksityisesti yksittaisille kayttajille. Twitter on suosittu erityisesti uutisten jaka-

misen seka liiketoiminnan markkinoinnin alustana. (Driver 2023.)

Twitterin avulla yritykset voivat kasvattaa brandin tunnettuutta. Yritykset voivat
jakaa sisaltoja, kuten uutisia ja artikkeleita, ja saada nain nakyvyytta. Jos yrityk-
sen sisaltd on kiinnostavaa, se voi levita nopeasti ja tavoittaa laajan yleison.
(Driver 2023.)

Elon Musk, joka on tunnettu yrittaja, insin6ori ja visionaari, osti Twitterin vuoden
2022 loppupuolella. Hanen lasnaolonsa on vaikuttanut siihen, miten yritykset
kayttavat Twitteria markkinoinnissaan ja viestinnassaan. Musk on herattanyt
paljon keskustelua ja huomiota Twitterissa, mika on johtanut monien yritysten

poistumiseen alustalta. (USA Today 2022.)

2.4 Sahkopostimarkkinointi

Sahkopostimarkkinointi on markkinointikeino, jossa yritykset lahettavat sahko-
postiviesteja suoraan potentiaalisille tai nykyisille asiakkailleen. Sahkoéposti-
markkinointi on suosittu markkinoinnin muoto ja jopa noin 87 % yrityksista hyo-

dyntaa sitd markkinointistrategiansa osana. (Meltwater 2021.)



Sahkoposteissa voidaan esimerkiksi kertoa yrityksen tuotteista tai palveluista
seka tiedottaa yrityksen ajankohtaisista tapahtumista ja kirjoitetuista artikke-
leista. (Mailchimp 2023.) Sahkdpostimarkkinointi voi olla tehokas markkinointi-

keino, kun se tehdaan kohdennetusti.

Sahkdpostimarkkinoinnin kohdentamismahdollisuudella voidaan lahettaa sahko-
posteja valituille segmenteille eli kohderyhmille. Sahkopostin voi lahettaa esi-
merkiksi nykyisille asiakkaille asiakassuhteiden yllapitamiseksi tai potentiaali-
sille asiakkaille, jotka ovat ilmaisseet kiinnostuksensa yrityksen palveluita koh-
taan. Tama mahdollistaa markkinoinnin raataldinnin vastaanottajan mukaan,

mika lisda markkinoinnin tehokkuutta. (Mailchimp 2023.)

Asiakkaiden saadessa henkilokohtaisia ja relevantteja sdhkodposteja yritykselta,
he kokevat saavansa lisaarvoa ja ovat todennakdisemmin kiinnostuneita yrityk-
sen tuotteista ja palveluista. Tama puolestaan voi johtaa seka lisamyyntiin etta
asiakkaiden sitoutumiseen eli vahvaan kiinnostukseen yritykseen, sen tuotteisiin
tai palveluihin. (Patel 2023.)

2.5 Verkkosivut

Yrityksen verkkosivut ovat tarkea alusta, silla ne toimivat seka markkinointi- etta
myyntikanavana ja auttavat asiakkaita [0ytamaan yrityksen verkossa. Verkkosi-
vut tarjoavat helpon yhteydenottokanavan ja antavat asiakkaille tarkeaa tietoa
yrityksesta, kuten tuotteista ja palveluista, historiasta, henkilostosta ja yhteystie-
doista. (Kaplan 2020.)

Tutkimusten mukaan noin 97 % kuluttajista kayttaa verkkosivuja tuotteiden ja
palveluiden hakemiseen ennen ostopaatoksen tekemista. Taman takia omat

verkkosivut ovat nykypaivana yrityksille tarkea kanava. (Makum 2023.)
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2.6 Maksettu mainonta

Maksettu mainonta on mainontaa, jossa yritykset tai yksityishenkilot maksavat
siita, ettd heidan mainoksensa naytetaan tietyn yleison silmien edessa. Tallai-
nen mainonta voi tapahtua esimerkiksi sosiaalisen median alustoilla, hakuko-
neissa tai verkkosivustoilla. Maksetussa mainonnassa kaytetaan usein kohden-
nettua mainontaa, joka perustuu esimerkiksi asiakkaiden kiinnostuksen kohtei-

siin tai demografiaan. (Meyer 2021.)

Monet sosiaalisen median kanavat tarjoavat tyokaluja, joiden avulla yritykset
voivat seurata ja analysoida asiakkaiden kayttaytymista ja reaktioita markkinoin-
tikampanjoihin seka julkaistuun sisaltoon. Tama auttaa yrityksia ymmartamaan
paremmin asiakkaidensa tarpeita ja mieltymyksia, mika puolestaan auttaa yri-
tyksia tarjoamaan parempaa palvelua ja tuotteita. (Freedman 2023.) On tarkeaa
ymmartaa kohderyhman kayttaytymista, jotta yritykset voivat hyodyntaa makset-

tua mainontaa tehokkaasti markkinointistrategiansa osana.

3 Asiakaskokemus

Olennainen osa sisaltdstrategiaa ja markkinoinnin suunnittelua on asiakasper-
soonien ja ostopolun maaritteleminen. Kasitteisiin perehdytaan 3.1 ja 3.2 alalu-
vuissa. Naita tyokaluja voidaan hyodyntaa asiakasymmarryksen kasvatta-
miseksi ja tehokkaan markkinointiviestinnan saavuttamiseksi, mika puolestaan
tuo selkeytta ja tehoa markkinointiviestintdan. (Rummukainen ym. 2019, 88—
89.)

3.1 Asiakaspersoonat

Asiakaspersoonat ovat kuvitteellisia henkilohahmoja, jotka auttavat yrityksia ym-
martamaan paremmin asiakkaidensa tarpeita ja kayttaytymista. Ne antavat yri-
tyksille kuvan siita, millainen tietyn kohderyhman edustaja voi olla. Asiakasper-
soonat auttavat suunnittelemaan tehokkaampaa markkinointia, joka puhuttelee
juuri tavoiteltua kohderyhmaa. (Rummukainen ym. 2019, 88-90.)
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Kirjoittamalla ylos asiakasryhmien tarpeet, haasteet ja odotukset, voidaan ryh-
tya rakentamaan asiakaspersoonia. Yritykset voivat hydodyntaa erilaisia tyoka-
luja asiakaspersoonien maarittamiseen. Asiakaspersoonien kartoitus on pro-
sessi, jossa kerataan tietoa yrityksen tarkeimmista asiakkaista. (Rummukainen
ym. 2019, 89-90.)

Lopputuloksena syntyy kuvaus henkilosta, jonka avulla tiimi ymmartaa parem-
min kenelle he puhuvat ja miten he voivat auttaa asiakkaitaan. Asiakaspersoo-
nien avulla tiimit voivat suunnitella sisaltja, palveluita ja muita toimenpiteita eri
kohderyhmille sopivaksi. Taman avulla yritykset voivat kehittaa asiakasymmar-
rystaan, mika auttaa parantamaan asiakaskokemusta ja tuotteiden tai palvelui-

den myyntia. (Rummukainen ym. 2019, 91-92.)

3.2 Ostopolku

Ostopolku kuvaa asiakkaan matkaa siitéa hetkesta, kun han tutustuu yrityksen
tarjoamaan tuotteeseen tai palveluun, aina siihen asti, kun han tekee ostopaa-
toksen ja mahdollisesti jatkaa vuorovaikutusta yrityksen kanssa jatkossakin.
(Komulainen 2023, 67-69.)

Ostopolkua tarkastelemalla yritykset voivat suunnitella markkinointitoimenpiteita
polun jokaisen vaiheen tukemiseksi ja tarjota asiakkaille juuri heidan tarpeitaan
vastaavaa sisaltoa. Nain asiakkaat kokevat saavansa tarvitsemansa tiedon hel-
posti ja heidan ostoprosessinsa nopeutuu. (Rummukainen ym. 2019, 88-89.)
Ostopolun suunnittelu auttaa yritysta tarjoamaan oikeanlaisia viesteja, oikeille
asiakkaille, oikeissa vaiheissa ja siten parantamaan myyntia ja asiakaskoke-

musta. (Rummukainen ym. 2019, 98-99.)

Taytyy kuitenkin pitda mielessa, etta ostopolut eivat ole aina suoria ja yksinker-
taisia. Usein asiakkaat kayttavat monia eri kanavia ennen kuin he lopulta paaty-
vat tekemaan ostopaatoksen.
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Sahkdpostimarkkinointi

Kilpailut
Verkkosivut Sosiaalinen media Kutsut
Sisaltomarkkinointi Drip-kampanja Asiakkuusohjelma

Blogi Nﬂing-sivm Lisa-ﬂRistinmggntikampamm_/
Hakukoneet Re-targeting Kyselyt

PPC Ostoskorimuistuttaja Online Chat

Uutishuoneet Verkkokauppa SMS

Lehdist5tiedotteet Kiitosviestit Asiakaskirje

Tervetuloaviestit

PR Mainonta

Kuva 1. Kosketuspisteet ostoprosessin eri vaiheissa (LianaTech 2016).

Ostopolun kosketuspiste on hetki, jolloin asiakas kohtaa yrityksen ostoprosessin
aikana. Kuten kuvasta 1. nahdaan, kosketuspiste voi ilmeta esimerkiksi verkko-
sivuilla vierailuna, tuotteiden tutkimisena tai asiakaspalvelun yhteydenottona.
Digitaalisten kanavien monipuolistumisen myota kosketuspisteet ovat monimut-
kaistuneet ja siksi yrityksen on tarkeaa ymmartaa, millaisia tarpeita asiakkailla
on verkossa ja miten he kayttavat siella aikaa. (Rummukainen ym. 2019, 88—
89.)

Kosketuspisteet auttavat yritysta tarjoamaan asiakkaiden tarpeita vastaavia si-
saltdja seka maarittelemaan tehokkaampia ja asiakaslahtoisempia ostopolkuja
(Rummukainen ym. 2019, 88—89). Lisaksi on tarkeaa, etta yritys seuraa ja ana-
lysoi kosketuspisteita jatkuvasti, jotta se voi parantaa asiakaskokemusta enti-
sestaan (Komulainen 2023, 67—-69).

Ostopolku koostuu Komulainen (2023) mukaan neljasta eri vaiheesta:

e Tietoisuuden vaihe (Awareness): Tassa vaiheessa asiakas tutustuu yri-
tyksen tarjoamaan tuotteeseen tai palveluun ensimmaista kertaa. Tar-
keita kosketuspisteita voivat olla esimerkiksi verkkosivut, somepostauk-

set tai suosittelut.
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e Harkintavaihe (Consideration): Tassa vaiheessa asiakas alkaa harkita,
onko yrityksen tarjoama tuote tai palvelu hanelle sopiva. Tarkeita koske-
tuspisteita voivat olla esimerkiksi asiakasreferenssit, arvostelut ja suosi-

tukset.

o Paatdsvaihe (Decision): Tassa vaiheessa asiakas tekee ostopaatdksen
ja mahdollisesti jatkaa vuorovaikutusta yrityksen kanssa. Tarkea koske-

tuspiste voi olla esimerkiksi asiakaspalvelu.

e Jalkimarkkinointi (Loyalty): Tassa vaiheessa yritys voi yrittda vaikuttaa
asiakkaan jatkokayttaytymiseen tarjoamalla esimerkiksi lisamyyntia. Tar-
keita kosketuspisteita voivat olla esimerkiksi sahkopostimarkkinointi ja

sosiaalisen median vuorovaikutus. (Komulainen 2023, 67—-69.)

Kun asiakaspersoonat ja heidan ostopolkunsa on maaritelty, markkinointivies-
tinnan suunnittelu ja sisaltojen luominen helpottuvat huomattavasti. Asiakasper-
soonia ja ostopolkuja tulisi paivittaa aktiivisesti saadun palautteen ja tulosten

perusteella. (Rummukainen ym. 2019, 102.)

4 Sisaltostrategian vaiheet

Keronen & Tanni (2017, 25) mukaan sisaltdstrategia on markkinoinnin ja vies-
tinnan muutoksen johtamisen valine. Sisaltdstrategia on yrityksen maarittelema
suunnitelma siita, millaista sisaltoa yritys tuottaa, kuka sita tuottaa, kenelle sita
tuotetaan, missa kanavissa sita jaetaan ja miten sen vaikuttavuutta mitataan.
Sisaltostrategian tarkoituksena on varmistaa, etta yrityksen kaikki sisallot palve-
levat liiketoimintastrategiaa ja tukevat yrityksen tavoitteita. Hyva sisaltostrategia
auttaa yritysta erottumaan kilpailijoistaan ja rakentamaan vahvempaa asiakas-

ymmarrysta.
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Tavoitteet

Sisaltostrategia

Kanavat

Tl s P alkaitis

Strategia analysointi

Kuva 2. Esimerkki sisaltostrategian laatimisen vaiheista (Asikainen).

Sisaltdstrategia voi koostua esimerkiksi tavoitteista, kohderyhmista, ostajaper-
soonista, kanavista, sisaltotyypeista, sisaltostrategian jalkautuksesta seka tulos-

ten mittaamisesta ja analysoinnista, kuten kuvasta 2. nahdaan.

Oikeaoppinen sisaltostrategia koostuu Rummukainen ym. (2019) mukaan kuu-

desta osa-alueesta:

—

. Tavoitteet ja mittarit

2. Asiakaspersoonat ja ostopolku

3. Sisaltotyypit

4. Raportointi- ja analyysimalli

5. Kanavien roolitus ja sisallonjakelun malli

6. Toimitusprosessi ja markkinointitiimin roolit
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Tavoitteet ja mittarit on ensimmainen tarkea vaihe sisaltomarkkinoinnin suun-
nittelussa. Tavoitteet ohjaavat kaikkea toimintaa ja niiden avulla varmistetaan,
etta sisalto tukee liiketoimintastrategiaa. Relevanttien mittareiden avulla voidaan
seurata miten hyvin sisallot auttavat yritysta saavuttamaan asetetut tavoitteet.
(Rummukainen ym. 2019, 74.)

Sisaltémarkkinoinnin paatavoitteet voivat olla esimerkiksi brandimielikuvan,
myynnin tai asiakaskokemuksen kehittaminen, mutta myos muita tavoitteita voi-
daan asettaa. Tavoitteiden ja mittareiden asettaminen mahdollistaa tuloksellisen
sisaltomarkkinoinnin, jossa sisalloilla on arvoa, ja tavoitteiden saavuttaminen on
mahdollista. (Rummukainen ym. 2019, 78-79.)

Ennen tavoitteiden asettamista ja mittareiden valitsemista kannattaa perehtya
yrityksen liiketoimintastrategiaan ja markkinointi- tai viestintastrategioihin seka

haastatella johdon avainhenkilditd. (Rummukainen ym. 2019, 79.)

Asiakaspersoonat ja ostopolku auttavat yrityksia ymmartamaan eri asiakas-
profiilien kayttaytymista ja tarpeita. Hyvin maaritellyt asiakaspersoonat ja osto-
polku voivat auttaa yrityksia saavuttamaan parempia tuloksia markkinointivies-
tinnassa. Yrityksen on tarkeaa ymmartaa asiakkaidensa tarpeet ja kayttaytymis-
mallit, jotta he voivat |0ytaa parhaat tavat tavoittaa heidat digitaalisissa kana-

vissa. (Rummukainen ym. 2019, 88—89.)

Sisaltotyypit maarittavat, millaista sisaltéa suunnitellaan ja luodaan markki-
nointikanaviin. Naita sisaltotyyppeja voivat olla esimerkiksi faktapohjainen si-
salto, joka tarjoaa kohderyhmalle kiinnostavaa ja informatiivista tietoa. Viihdyt-
tava sisaltoé puolestaan tuo vaihtelua faktoille. Jokaisella sisaltotyypilla on omat
vahvuutensa ja heikkoutensa, ja niitd voidaan yhdistella tarpeen mukaan. Tar-
keinta on 10ytaa oikea tasapaino eri sisaltotyyppien valilla ja tarjota monipuolisia
ja kiinnostavia sisaltoja yleisolle. (Orpana.) Sisaltotyyppien avulla voidaan luoda
johdonmukaisuutta brandin markkinointiviestintdan (Rummukainen ym. 2019,
103-105).
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Raportoinnilla ja analyyseilla voidaan tunnistaa mihin suuntaan toimintaa pi-
taisi kehittaa ja miten pysytaan kilpailijoiden edella. Datan hyédyntaminen on
tarkea osa sisaltostrategiaa. Analyysien avulla yritykset voivat |I0ytaa uusia ide-
oita ja kehitettavia kohtia sisaltomarkkinoinnissaan. (Rummukainen ym. 2019,
115-118.)

Kanavien roolituksen ja sisallonjakelun mallin suunnittelu on tarkea osa si-
saltostrategiaa, silla sisallot ovat hyodyttomia ilman toimivaa jakelua ja kana-
vastrategiaa. Kun sisaltja suunnitellaan, on tarkeaa selvittaa mihin tarkoituksiin
niita tarvitaan ja missa digitaalisen markkinoinnin kanavissa niita kaytetaan. Tal-
|6in voidaan ottaa huomioon eri kanavien tekniset ominaisuudet jo suunnittelu-
vaiheessa ja varmistaa, etta sisaltd soveltuu jokaiseen valittuun kanavaan.
(Rummukainen ym. 2019, 125-128.)

On olemassa paljon erilaisia digitaalisen markkinoinnin kanavia, ja kaikkiin
niista ei kannata lahtea mukaan vain mukana olemisen vuoksi. Kun yritys harkit-
see mitka kanavat sopivat heille parhaiten, on tarkeaa tarkastella asiaa asiak-
kaan nakokulmasta. Loppujen lopuksi asiakas on se, jota varten sisaltoja luo-
daan. Kanavia valitessa kannattaa siis pohtia sita, missa kanavissa kohderyh-
mat viettavat aikaa ja mita he haluaisivat nahda yritykselta verkossa (Rummu-
kainen ym. 2019, 88).

Toimitusprosessin luominen ja markkinointitiimin roolittaminen on sisalto-
strategian viimeinen osa-alue. Toimitusprosessi on suunnitelmallinen lahesty-
mistapa, johon kuuluu sisaltdjen suunnittelu, tuotanto, editointi, julkaisu ja seu-
ranta. Taman avulla varmistetaan, etta sisallot tuotetaan ajallaan ja ne ovat laa-
dukkaita, tarkoituksenmukaisia seka saavuttavat tavoitellun yleison. (Rummu-
kainen ym. 2019, 134-136.)

Sisaltdomarkkinoinnissa keskitytaan tarjoamaan asiakkaille sisaltdéa, joka herat-

taa heidan kiinnostuksensa. Toimitusprosessin suunnittelussa on tarkeaa miet-
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tia mika toimii parhaiten, ja missa on ollut eniten vaikeuksia, jotta toimintaa voi-
daan kehittaa. Yritysten on tuotettava sellaista sisaltda, joka kiinnostaa yleis6a

ja saa heidat palaamaan. (Rummukainen ym. 2019, 134-136.)

Lopuksi markkinointitiimin kesken jaetaan vastuualueet. Kun jokaisella on sel-
keat vastuualueet ja tehtavat, voidaan valttaa paallekkaista tyota ja epaselvyyk-
sia. Jako auttaa myoOs varmistamaan, etta kaikki tarvittavat tehtavat hoidetaan
ajallaan ja etta markkinointitiimi toimii saumattomasti yhdessa. Lisaksi roolien
jaon avulla voidaan varmistaa, etta markkinointitimi saavuttaa yhteiset tavoit-
teet ja tekee paatokset yhdessa sovitun strategian mukaisesti. (Rummukainen
ym. 2019, 142-143.)

5 Toteutuksen kuvaus

Tassa luvussa tarkastellaan opinnaytetydn toteutusmenetelmaa seka kaydaan
lapi Ahjo Communicationsille luodun sisaltéstrategian suunnittelun ja toteutuk-
sen eri vaiheita. Luvussa luodaan kokonaiskuva siita, miten sisaltostrategia ra-

kennetaan ja mita tyovaiheita siihen kuuluu.

Toiminnallisessa opinnaytetydssa keskitytaan kehittamaan konkreettista tuo-
tosta, samalla osoittaen ammatillista asiantuntijuutta. Tama tuotos voi olla esi-
merkiksi opas, kasikirja tai muu vastaava projekti. Toiminnallisen opinnaytetyon
tekeminen on kehittamistyota, jossa asiantuntijuuden kehittyminen edellyttaa
kirjallista osuutta. Ratkaisujen perustelut pohjautuvat ammatilliseen kirjallisuu-
teen, aiempiin tutkimuksiin ja hankkeisiin. Myos keratty aineisto, kuten haastat-
telut vahvistavat argumentaatiota. Toiminnallisessa opinnaytetydssa tarvitaan
systemaattisuutta, harkintaa, perusteltuja paatoksia ja huolellista dokumentoin-
tia. (Kostamo, Airaksinen & Vilkka 2022, 1.1.)

Tyohon sisaltyy myds raportointia siita, miten ja millaisin keinoin lopputuotos on

saavutettu. Raportoinnin avulla kuvataan tyon taustalla vaikuttavia tekijoita, teh-
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tyja valintoja ja niiden perusteltuja ratkaisuja. Yleensa toiminnallinen opinnayte-
tyo tehdaan toimeksiantajayritykselle, jotta tyon tulokset voidaan hyodyntaa
kaytannon toiminnassa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 16, 51.)

Opinnaytetyon toteutuksessa korostuu laaja vuorovaikutus eri osapuolten va-
lilla. Opinnaytetydssa maaritetdan henkilokohtaiset tavoitteet, otetaan huomioon
toimeksiantajan tarpeet ja huomioida oppilaitoksen tavoitteet. Lopulta luodaan
lopullinen tuotos, jonka tarkoituksena on vastata suoraan tunnistettuihin tarpei-
siin. Opinnaytetydssa pyritaan varmistamaan, etta tuotos vastaa seka opiskeli-
jan kehittymistavoitteita etta toimeksiantajan ja oppilaitoksen odotuksia. (Kos-
tamo ym. 2022, 1.1.)

Sopivan sisaltostrategiamallin etsiminen aloitettiin tutustumalla kirjallisuuteen
seka aiheesta aiemmin tehtyihin opinnaytetoihin. Ahjo Communicationsille teke-
man sisaltostrategian malliksi valittiin kuusivaiheisen sisaltostrategian pohja.
Sen ovat kehittdneet yhdessa sisaltdmarkkinointiin erikoistuneen markkinointi-
toimisto Vapa Median perustajat Ida Hakola ja llona Hiila seka sisaltomarkki-
noinnin asiantuntija Mikko Rummukainen. Heidan kehittdmansa malli tarjoaa
kaikki tarvittavat tiedot ja selkean ohjeistuksen sisaltdstrategian luomiseen. Li-
saksi se on joustava, joten sita voidaan helposti soveltaa kohdeyrityksen tarpei-

siin sopivaksi.

Sisaltostrategian tekeminen aloitetaan tarvittavan tiedon keraamisella ja sen ky-
seenalaistamisella. Lisaksi pohditaan, mista tai kenelta tieto on saatavilla ja
milla tavalla se saadaan. Toiminnallisessa opinnaytetydssa kerattya aineistoa ei
tarvitse kuitenkaan analysoida yhta tarkasti kuin tutkimuksellisessa opinnayte-
tydssa (Vilkka & Airaksinen 2003, 56-57).

Ahjon sisaltostrategian rakentamiseen tarvitaan tietoa muun muassa yrityksen
nykytilanteesta, tavoitteista, sisaisista resursseista ja kohderyhmista. Sisalto-
strategiaan kerataan tietoa perehtymalla erilaisiin kirja- seka internet-lahteisiin.

Lisaksi sisaltostrategiaa varten haastatellaan Ahjon toimitusjohtaja Sari-Liia

Tonttilaa seka Ahjon partneria ja strategia Eva Torraa. Haastatteluiden avulla
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pyritaan hankkimaan lisatietoa ja syvallisempaa ymmarrysta Ahjosta, mika aut-
taa sisaltOstrategian luomisessa. Haastatteluissa kysytaan tarkentavia kysymyk-
sia yrityksen asemasta ja suhteesta kilpailijoihin seka tulevaisuuden odotuk-
sista. Lisaksi haastateltavilta pyydetaan nakemyksia sisallon suunnittelusta ja

tavoitteista.

Kun tarvittavat tiedot on keratty, siirrytaan sisaltostrategian suunnittelun konk-
reettisempiin vaiheisiin. Tassa vaiheessa maaritelladn Ahjon tavoitteet ja luo-
daan suuntaviivat sille, mita viesteja ja millaisia sisaltoja yritys haluaa tuottaa.
Tavoitteiden tulee olla yhtenevaisia yrityksen yleisten liiketoiminnallisten tavoit-
teiden kanssa. Seuraavaksi pohditaan, millaisia kanavia kaytetaan sisallon levit-
tamiseen ja miten kohderyhmat tavoitetaan parhaiten. Kanavien valinnassa on

tarkeaa ottaa huomioon kohderyhmien kayttaytyminen ja mieltymykset.

Sisallén suunnitteluvaiheessa maaritellaan, millaista sisaltéa tuotetaan ja milla
aikataululla. On tarkeaa varmistaa, etta sisalté on hyddyllista, kiinnostavaa ja
vastaa kohderyhmien tarpeisiin. Samalla tulee ottaa huomioon yrityksen brandi
ja viestinnan yhtenaisyys. Lopuksi valitaan mittarit, joilla voidaan arvioida sisal-
tostrategian tehokkuutta ja tehda tarvittavia muutoksia. Opinnaytetyon lopputu-
loksena syntyy sisaltostrategian opas, joka toimii kaytannon ohjeistuksena Ahjo

Communicationsin sisallon suunnittelussa ja toteutuksessa.

Sisallysluettelo

TaVoItteet ...t 1
Kohderyhmat ..........ooo oo 2
Nykyisen sisallon arviointi..........ccccooeeviriiiiieicicciieee e, 6
Viestinnan tyyli ja Tone of Voice.........cccoveveeeeeeeeeeeienieennn. 9
Julkaisukanavien roolitus ja sisaltoideat ......................... 10
Sisaiset resurssit ja vastuualueet ................c.cccoeinnnnnns 17
Julkaisuaikataulu ... 19

Kuva 3. Ahjo Communicationsin sisaltostrategian sisallysluettelo.
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Kuten kuvassa 3. nahdaan, sisaltostrategia etenee tavoitteiden asettamisesta
asiakaspersoonien ja ostajapolun maarittamiseen. Taman jalkeen tutkitaan Ah-
jon nykKyisia sisaltoja ja arvioidaan sen toimivuutta seka pohditaan, millaisella
savylla eri digitaalisen markkinoinnin kanavissa halutaan viestia. Taman jalkeen
julkaisukanavat roolitetaan eli asetetaan jokaiselle kanavalle tavoitteet ja kohde-
ryhmat. Lisaksi esitetaan uusia sisaltoideoita valituille digitaalisille kanaville. Lo-
puksi maaritelldaan markkinointitiimin sisaiset resurssit ja vastuualueet seka esi-

telldan julkaisuaikataulu ja paivitystahti.

6 Tuotoksen esittely

Opinnaytetyon toiminnallisessa osassa luotiin Ahjo Communicationsille digitaali-
sen markkinoinnin sisaltdstrategia. Sen tavoitteena on tukea markkinointitiimin

paivittaista tydskentelya ja tarjota selkeat ohjeet toiminnalle. Opasta tullaan pai-
vittdmaan ja kehittamaan yrityksen kasvaessa ja toiminnan kehittyessa. Sisalto-

strategian yksityiskohtaiset kuvaukset on sijoitettu liitteisiin.

6.1 Tavoitteet

Ahjon sisaltostrategian alussa tarkastellaan yrityksen digitaalisen markkinoinnin
tavoitteita ja niiden mahdollisia saavuttamistapoja. On tarkeaa varmistaa, etta

kaikki luotavat sisallot tukevat suoraan liiketoiminnan tavoitteita ja etta jokainen
sisaltopaatos tehdaan perustellusti ja huolellisesti suunnitellen. Tavoitteet anta-

vat suunnan ja selkean paamaaran sisallon luomiselle.

Oppaassa on erikseen maaritelty seka pitkan etta lyhyen aikavalin tavoitteita, ja
jokaiselle tavoitteelle on asetettu mittari, jonka avulla kehitysta voidaan seurata.
Naiden asetettujen mittareiden avulla voidaan arvioida sisallon tehokkuutta ja
varmistaa, etta yritys saavuttaa asetetut tavoitteensa. Mittareiden avulla saa-
daan tietoa siita, mitka sisallot toimivat parhaiten ja mitkd mahdollisesti kaipaa-
vat viela parannusta. Seuranta ja analysointi mahdollistavat sisaltjen jatkuvan

optimoinnin ja parantamisen.
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6.2 Kohderyhmien maarittaminen

Sisaltéstrategian seuraavassa vaiheessa kasitellaan Ahjon kohderyhmia, luo-
tuja asiakaspersoonia ja ostopolkua. Asiakaspersoonien luominen on tarkeaa,
koska se auttaa yritysta saamaan paremman ymmarryksen asiakkaista ja hei-
dan tarpeistaan. Asiakaspersoonien luomisessa on hyodynnetty toimialatietoa
ja muita Ahjon "unelma-asiakkaan" piirteita, jotta asiakaspersoonat ovat mah-
dollisimman relevantteja. Asiakaspersoonien maarittaminen auttaa Ahjoa tarjoa-
maan sisaltoa, joka vastaa kohderyhmien tarpeisiin ja auttaa heita matkallaan

kohti ostopaatosta.

Ostopolun maarittely auttaa Ahjoa hahmottamaan, missa kanavissa asiakkaat
likkuvat ostoprosessin eri vaiheissa. Ostopolun ymmartaminen auttaa Ahjoa
tarjoamaan parempaa ja henkilokohtaisempaa sisaltda prosessin eri vaiheissa,
mika parantaa asiakaskokemusta. Ahjon ostopolku jaetaan kolmeen vaihee-
seen: ennen asiakkuutta, asiakkuuden aikana ja asiakkuuden jalkeen. Ostopo-
lussa esitelldadn myds erilaisia kosketuspisteita, joiden avulla yritys voi varmis-
taa, etta asiakkaat saavat positiivisia kokemuksia kaikissa polun vaiheissa.
Asiakaskokemus vaikuttaa siihen, tuleeko asiakas ostamaan yritykselta uudel-

leen ja suositteleeko han yritysta muille.

6.3 Nykyisen sisallon arviointi ja kehityskohteet

Seuraavaksi sisaltostrategiassa keskitytdan Ahjon nykyisten sisaltdjen tarkaste-
luun ja analysointiin seka tunnistettuihin kehityskohteisiin. Analysoinnin tarkoi-

tuksena oli selvittaa, millainen sisalto toimii hyvin ja mita voitaisiin parantaa.

Tarkastelin Ahjon eri julkaisukanavien, kuten verkkosivujen, sosiaalisen median
ja uutiskirjeiden sisaltoja. Arvioin sisaltdjen suoritusta eri mittareiden avulla, joi-
den perusteella pystyin tunnistamaan, mitka sisallot toimivat parhaiten Ahjon
markkinoinnissa ja mitka kaipaavat kehittamista. Huomasin esimerkiksi, etta
eras Ahjon blogikirjoitus oli saanut aikaan paljon liikennetta verkkosivuille, mika

viittasi siihen, etta se oli herattanyt lukijoissa suurta kiinnostusta.
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6.4 Viestinnan tyyli

Tassa sisaltostrategian osassa keskitytaan Ahjon viestinnan tyyliin ja visuaali-
seen ilmeeseen eri digitaalisissa kanavissa. Ahjo pyrkii yndenmukaistamaan
viestintansa kaikissa kanavissa, mutta kuitenkin raataloimaan sen sopivaksi kul-
lekin digitaaliselle alustalle. Selkeasti maaritelty "Tone of Voice" eli viestinnan
savy ja tyyli, auttavat varmistamaan, etta viestit ovat yhtenaisia ja helposti tun-
nistettavia Ahjon brandina. Sosiaalisen median kuvien luomisessa Ahjolla hyo-
dynnetaan Canva -tyokalua, jossa kaytetaan valmiiksi luotuja ja Ahjon brandille
suunniteltuja pohjia. Tama varmistaa visuaalisen ilmeen yhtenaisyyden Ahjon
eri somekanavissa. Valmiiden pohjien hyodyntaminen saastaa aikaa ja varmis-

taa, etta sisallot sopivat Ahjon brandin visuaaliseen ilmeeseen.

6.5 Julkaisukanavien roolitus ja sisaltdideat

Aiemmassa kappaleessa 6.3 mainitsin, etta sisaltostrategiassa arvioidaan Ah-
jon nykyisia sisaltoja ja annetaan kehitysehdotuksia niiden parantamiseksi. Py-
rin hyddyntamaan tata sisaltdstrategian kappaletta suunnitellessani uusia sisal-
toideoita. Sisaltostrategiassa (liite 1.) esitelldan uusia suunnittelemiani sisal-

toideoita, jotka on raatalodity erikseen Ahjon jokaiselle digitaaliselle kanavalle.

Otin sisaltdjen kehittamisessa huomioon Ahjon brandiviestinnan linjan ja var-
mistin, etta sisallot tukevat brandin arvoja ja viestivat yhtenaisella tavalla. Hyo-
dynsin myos aiemmin maariteltyja asiakaspersoonia ja ostopolkua varmistaak-
seni, etta uudet sisallot vastaavat mahdollisimman hyvin kohderyhmien tarpei-
siin. Tavoitteenani oli luoda sisaltoja, jotka herattavat kohderyhmien kiinnostuk-

sen ja tarjoavat heille lisdarvoa.

Seuraavaksi sisaltostrategiassa kasitellaan Ahjon kanavien monimuotoisuutta ja
sita, miten uusia sisaltoja voidaan jakaa ja markkinoida tehokkaasti Ahjon digi-
taalisissa kanavissa. Strategiassa maaritellaan, millaista sisaltéa jaetaan kuhun-

kin kanavaan, jotta tavoitetaan mahdollisimman suuri ja relevantti yleis6. Tama
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auttaa Ahjoa saavuttamaan laajemman ja osallistavamman yleison seka lisaa-
maan sitoutumista ja vuorovaikutusta kohderyhmien kanssa digitaalisessa ym-

paristossa.

6.6 Sisaiset resurssit ja julkaisuaikataulu

Lopuksi sisaltostrategiassa kasitellaan Ahjon markkinointitimin vastuualueita ja
julkaisuaikataulua. Markkinointitiimi vastaa Ahjon verkkosivujen kehittamisesta,
sosiaalisen median sisallontuotannosta, maksetusta mainonnasta ja sahkopos-
timarkkinoinnista. SisaltOstrategiassa on jaettu vastuualueet markkinointitiimin
jasenten kesken eri digitaalisille kanaville. Lisaksi kuukausittain luodaan raportti
Ahjon digitaalisten kanavien suorituksesta, joka esitellaan koko Ahjon tiimille.
Raportti perustuu kanavien dataan, jonka avulla voidaan arvioida markkinointi-

toimenpiteiden tehokkuutta.

Laadittu sisaltostrategia on hyodyllinen tydkalu myds muille kuin markkinointitii-
min jasenille ja sita voidaan hyodyntaa esimerkiksi uusien tyontekijoiden pereh-
dytyksessa. On tarkeaa pitaa mielessa, etta sisaltostrategia on joustava tyova-
line, jota paivitetaan tarpeen mukaan. Digimarkkinointi kehittyy jatkuvasti, jonka
takia sisaltostrategiaa on tarkasteltava ja paivitettava saannallisesti, jotta se py-

syy ajan tasalla ja tukee Ahjon tavoitteita parhaalla mahdollisella tavalla.

7 Johtopaatokset

Tassa luvussa tarkastellaan sisaltdstrategian keskeisia tuloksia seka esitetaan
kehitysehdotuksia. Lisaksi arvioidaan opinnaytetydn tekemisen prosessia ja tar-

kastellaan, kuinka hyvin alkuperaiset tavoitteet on saavutettu.

7.1 Yhteenveto

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda Ahjo Communicationsille digitaalisen mark-
kinoinnin sisaltostrategia ja saada opinnaytety® valmiiksi asetetussa aikatau-
lussa. Opinnaytetydn tavoitteet saavutettiin onnistuneesti ja toimeksiantajayri-

tyksen toimitusjohtajan palautteen perusteella sisaltostrategialla tulee olemaan
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suuri hyoty digitaalisen markkinoinnin saralla. Yhteinen strategia edistaa toimin-
nan suunnitelmallisuutta ja tavoitteellisuutta. Julkaisuaikataulut auttavat tehta-

vien organisoinnissa ja sisaltoideat sisallontuotannossa.

Luotu sisaltostrategia vastaa Ahjon tarpeisiin ja auttaa systemaattisesti kehitta-
maan ja koordinoimaan digimarkkinointia. Strategian laadinnassa hyddynnettiin
viitekehyksen oppeja, jotka tarjosivat perustan suunnittelulle ja kaytannon toteu-
tukselle. Opinnaytetyota varten haastateltiin Ahjon johtoa, jonka kautta saatiin
arvokasta tietoa yrityksen asiakkaista ja liiketoiminnasta, mika oli merkityksel-

lista sisaltostrategian suunnittelussa.

Sisaltéstrategian onnistumista voidaan mitata kunnolla vasta kun se otetaan
kohdeyrityksessa kayttdon, mutta jo nyt saadun palautteen perusteella voidaan
todeta, etta sisaltostrategia on merkittava tydkalu organisaation markkinointitoi-
menpiteiden suunnittelussa ja toteutuksessa. Strategia tarjoaa selkedn suunnan

sisallontuotannolle ja auttaa kohdentamaan viestintaa oikeille kohderyhmille.

Sisaltdstrategiaa on tarkoitus kehittda organisaation tarpeiden ja toiminnan
muutosten mukaisesti. Sisaltostrategiaa on suositeltavaa kayda lapi markkinoin-
titiimin kesken, tasaisin valiajoin. Muutoksia voi tulla esimerkiksi tiimiin, vastuu-
alueisiin, tavoitteisiin, kohderyhmiin seka viestinnan savyyn. On myds hyodyl-
lista tarkastella eri kanavien analytiikkaa, silla mittareiden avulla voidaan arvi-
oida sisallon tehokkuutta ja muuntaa niita tarvittaessa. Sisaltostrategia varmis-
taa, etta organisaatio hyodyntaa resurssejaan ja kanaviaan optimaalisesti ta-

voitteidensa saavuttamiseksi.

7.2 Prosessin arviointi

Opinnaytetyon prosessi oli valilla haastavaa ja sekavaa, silla vaihdoin alun perin
valitsemani aiheen toiseen. Onneksi kuitenkin paatin tehdad muutoksen, silla toi-
meksiantona tehty opinnaytety® osoittautui parhaaksi ideaksi. Oli aarimmaisen
kiinnostavaa paasta kehittdmaan jotain konkreettista, erityisesti sellaista, jonka
kayttdonottoa ja kehittymista saan itse seurata tyopaikallani. Opinnaytetyon

myota sain syventaa osaamistani ja kehittaa tarkeita taitoja tydelamaa varten.
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Opinnaytetyon keskeisena tavoitteena oli luoda sisaltdstrategia Ahjo Commu-
nicationsille, ja tama tavoite saavutettiin onnistuneesti suunnitellussa aikatau-
lussa. Ahjon toimitusjohtajan antama palaute vahvisti, etta sisaltostrategia tuo
merkittavaa hyotya yritykselle. Lisaksi yhtena osatavoitteena oli parantaa digi-
taalisen markkinoinnin suunnitelmallisuutta ja tavoitteellisuutta. Taman saavut-
tamiseksi sisaltostrategia tehtiin mahdollisimman konkreettiseksi ja selkeaksi
esimerkiksi luomalla julkaisuaikatauluja ja maarittelemalla vastuualueita. Nain
edistetaan suunnitelmallisuutta ja varmistetaan, etta tyot etenevat asetettujen

tavoitteiden mukaisesti.

Opinnaytetyon aihe ja sen rajaus on selkeasti ja tiiviisti kuvattu. Viitekehys ja
valitut aiheet tukevat sisaltdstrategian luomista ja kehittamista tarjoten vankan
pohjan. Projektin toteutuksen kuvaus on yksityiskohtainen ja laaja. Haastattelut
puolestaan tarjosivat arvokasta lisatietoa ja nakokulmia sisaltostrategian kehit-
tamiseen. Haastatteluiden avulla saatiin asiantuntevia nakemyksia, mika vah-
visti tydn luotettavuutta ja auttoi tekemaan perusteltuja paatoksia sisaltostrate-

gian suunnittelussa.

Luotu sisaltostrategia ja sen visuaalinen ilme on selkea ja Ahjon brandiin so-
piva. Lahteiden valinnassa kiinnitettiin erityista huomiota niiden luotettavuuteen
ja asiantuntijuuteen. Suuri osa lahteista koostuu verkkolahteista, silla digitaali-
nen markkinointi on jatkuvasti muuttuvaa ja tuoreinta tietoa on usein saatavilla

verkosta.

Vaikka olen tyytyvainen tyoni tulokseen, on aina asioita, joita olisi voinut tehda
toisin. Olisin voinut kayttdaa enemman aikaa erilaisten tietolahteiden kokoami-
seen ja olisin voinut varata enemman aikaa itse opinnaytetydn tekemiseen. Yh-
teenvetona voin kuitenkin todeta olevani tyytyvainen opinnaytetyoprosessiini.
Opinnaytetyon tekeminen oli antoisa prosessi, joka auttoi minua kehittdamaan
tarkeita taitoja. Opin monia asioita, kuten miten suunnitella ja toteuttaa toimin-

nallinen opinnaytety0 ja miten luoda suunnitelmallinen sisaltostrategia.
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Olen erityisen tyytyvainen tydn tuloksiin, silla luotu sisaltdstrategia tarjoaa Ahjo
Communicationsille konkreettisia keinoja sisaltomarkkinoinnin kehittamiseen ja
tavoitteiden saavuttamiseen. Sisaltdstrategia vastasi odotuksiani ja uskon, etta

siitd on paljon hyotya Ahjolle.
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