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1 Johdanto

Digitaalinen markkinointi on nykyaikaisen lilkketoiminnan kulmakivi. Yritys X, joka on toiminut
digitaalisen markkinoinnin alalla vuodesta 2021, on esimerkki tastd dynaamisesta toimia-
lasta. Perustettu sivutoimisena kevytyrittdjana opintojen ohella, yritys on osoittanut kykynsa
sopeutua ja menestya nopeasti muuttuvassa digitaalisen markkinoinnin maisemassa.
Tama on tapahtunut aikana, jolloin digitaalisen markkinoinnin merkitys on kasvanut eks-
ponentiaalisesti, etenkin pienille ja keskisuurille yrityksille, jotka pyrkivat laajentamaan digi-

taalista lasnaoloaan.

Kevytyrittdjana toimiminen on antanut kirjoittajalle arvokkaita oivalluksia ja kaytannon ko-
kemusta, mutta se on myo6s tuonut esiin tarpeen siirtya taysipaivaiseen yrittajyyteen, jotta
voidaan hyoédyntaa markkinoiden tdydet mahdollisuudet. Tama opinnaytetyd keskittyy liike-
toimintasuunnitelman luomiseen Yritys X:lle, joka auttaa siirtymaan kevytyrittajyydesta tay-
sipaivaiseksi toimijaksi. Tama siirtyminen on kriittinen askel yrityksen kasvun ja kehityksen

kannalta, jossa digitaalinen markkinointi on avainasemassa (Lahtinen ym, 2022).

Digitaalisen markkinoinnin maailma on monipuolinen, sisaltden elementteja kuten sosiaali-
sen median mainonnan, hakukoneoptimoinnin (SEO), sahkdpostimarkkinoinnin ja monia
muita komponentteja (Hesso 2015, 14-17). Nama tydkalut ovat keskeisia Yritys X:n strate-
giassa, mika heijastuu yrityksen toiminnassa viime vuosina. Tavoitteena on luoda vahva
perusta, jonka paalle rakennetaan kestava ja menestyksekas digitaalisen markkinoinnin yri-

tys.

First Republicin (2022) nakemyksiin, digitaalisen yrittdjyyden alalla, erityisesti sivutoimisen
kevytyrittajyyden ja taysipaivaisen yrittajyyden valilla siirtyminen edellyttda huolellista suun-
nittelua ja strategista lahestymistapaa. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on luoda selkea
ja toteutuskelpoinen liiketoimintasuunnitelma, joka ohjaa Yritys X:88 tassa siirtymassa.
Tama sisaltaa nykyisen liikketoimintamallin arvioinnin, markkinatilanteen analysoinnin ja tu-

levaisuuden
1.1 Opinnaytetydn rajaus

Taman opinnaytetydn keskeinen tavoite on laatia liiketoimintasuunnitelma Yritys X:lle, joka
tukee siirtymista kevytyrittdjyydesta taysipaivaiseksi toimijaksi digimarkkinointialalla. Ke-
vytyrittajyysmallin, vaikka se tarjoaakin joustavuutta ja vahaisia hallinnollisia velvoitteita,
kantaa mukanaan rajoituksia, kuten rajallisia mahdollisuuksia skaalautumiseen, haasteita

rahoituksen saannissa ja rajoitettuja resursseja liiketoiminnan kasvattamiseksi (Suomen



Yrittajat 2023a). Tassa opinnaytetydssa tarkastellaan naitd haasteita ja arvioidaan oikean

yritysmuodon valintaa, joka vastaa Yritys X:n pitkan aikavalin tavoitteita ja tarpeita.

Yritys X:n liiketoimintasuunnitelman luomisessa keskitytdan digimarkkinoinnin perusteisiin,
kuten hakukoneoptimointiin (SEO), sosiaalisen median strategioihin ja sdhkoépostimarkki-
nointiin, jotta voidaan hyodyntaa digitaalisen markkinoinnin tdydet mahdollisuudet. Tama
sisdltdd myds katsauksen alan nykyisiin trendeihin ja tulevaisuuden ennusteisiin, jotka ovat

olennaisia Yritys X:n strategisen suunnan maarittamisessa.

Liiketoimintasuunnitelman keskeisena osana toteutetaan SWOT-analyysi, jossa tarkastel-
laan Yritys X:n vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia (Sampo Consulting,
2021). Tama auttaa tunnistamaan keskeiset alueet, joilla yritys voi parantaa toimintaansa,
seka mahdolliset riskit ja mahdollisuudet, jotka voivat vaikuttaa yrityksen tulevaisuuteen.
Lisaksi hyddynnetaan Porterin viiden voiman mallia, joka antaa kattavan kuvan Yritys X:n
toimintaymparistéstd ja kilpailudynamiikasta digimarkkinointialalla (Harvard Business
School). Taéman analyysin avulla voidaan paremmin ymmartaa markkinoiden rakennetta,
kilpailijoiden voimaa ja asiakkaiden neuvotteluvoimaa, jotka kaikki ovat keskeisia tekijoita

yrityksen strategisen suunnan kehittamisessa.

Lopullisena tavoitteena on tarjota selkea suunta Yritys X:n tulevaisuudelle, joka perustuu
perusteelliseen analyysiin ja realistisiin strategioihin. Tama mahdollistaa Yritys X:n siirtymi-

sen kestavalle kasvu-uralle digimarkkinointialalla.
1.2 Opinnaytetydn rakenne

Taman opinnaytetydn rakenne noudattaa vetoketjumallia, jossa teoreettiset konseptit ja
mallit esitelldadn ensin, minka jalkeen ne sovelletaan suoraan Yritys X:n tapaukseen. Tama
lahestymistapa mahdollistaa syvallisen ymmarryksen teoreettisista periaatteista ja niiden
kaytannén soveltamisesta todellisessa liiketoimintaymparistéssa. Vetoketjumallin avulla
varmistetaan, ettd opinnaytetydssa kasitellyt teemat ja aiheet ovat suoraan yhteydessa Yri-
tys X:n liiketoimintaan, mika tekee tydsta paitsi akateemisesti patevan, myoés kaytannélli-

sesti arvokkaan.

Jokainen opinnaytetyon osio alkaa perusteellisella teoreettisella tarkastelulla. Esimerkiksi
digitaalisen markkinoinnin osiossa tarkastellaan alan peruskasitteita, nykyisia trendeja ja
tulevaisuuden ennusteita. Taman jalkeen sovellamme naita teorioita Yritys X:n nykyiseen
toimintaan, analysoimme sen nykyisia markkinointistrategioita ja mietimme, miten teoreet-

tisia malleja voidaan kayttaa yrityksen markkinointitoimenpiteiden tehostamiseen.



Liiketoimintasuunnitelman osalta aloitamme selittamalla, mita liikketoimintasuunnitelma si-
saltaa ja miksi se on tarked. Taman jalkeen luomme yksityiskohtaisen liiketoimintasuunni-
telman Yritys X:lle, joka perustuu teoreettisiin periaatteisiin ja kdytannon tarpeisiin. SWOT-
analyysin ja Porterin viiden voiman mallin osalta kdymme ensin Iapi mallien teoreettisen
perustan ja sovellamme sitten naita tyékaluja Yritys X:n tilanteeseen, jotta voimme tunnis-
taa yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat seka ymmartaa sen kilpailuym-

pariston.

Lopuksi segmentointi ja ostajapersoonat -osiossa esittelemme ensin segmentoinnin ja os-
tajapersoonien teorian ja merkityksen. Taman jalkeen kaytamme tata tietoa Yritys X:n mark-
kinointistrategian kehittamiseen, jotta voidaan paremmin kohdentaa ja palvella sen kohde-
ryhmia. On huomionarvoista, etta Yrityksen X liiketoimintasuunnitelma syntyi erillisena liit-
teena. Nain ollen, tama opinnaytetyo ei ainoastaan tarjoa akateemista tietoa, vaan se on
myos kaytanndnlaheinen opas Yritys X:n liiketoiminnan kehittdmiseen. Opinnaytetyon ko-
konaisuus sitoo yhteen teorian ja kaytannon, tarjoten kokonaisvaltaisen kasityksen siita,

miten teoreettiset mallit voidaan soveltaa kaytannossa Yritys X:n hyddyksi.



2 Liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma on dokumentti, joka maarittelee yrityksen tavoitteet, strategiat ja
toimintasuunnitelmat. Se on tydkalu, joka auttaa yrittdjia hahmottamaan liiketoiminnan ko-
konaiskuvan, suunnittelemaan sen tulevaisuutta ja kommunikoimaan tavoitteita sidosryh-
mille, kuten sijoittajille, rahoittajille ja tyontekijoille. Hyvin laadittu liiketoimintasuunnitelma

on olennainen yrityksen menestykselle ja sen kyvylle houkutella investointeja ja rahoitusta.
2.1 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus

Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on moniulotteinen ja keskeinen yrityksen perustami-
sessa ja kehittdmisessa. Se on seka suunnittelun véline etta viestintavaline, joka auttaa
yrittajia hahmottamaan ja ohjaamaan yrityksen tulevaisuutta seka kommunikoimaan yrityk-
sen tavoitteita ja suunnitelmia sidosryhmille. Liiketoimintasuunnitelmaa kaytetaan ensisijai-
sesti yrityksen tavoitteiden maarittamiseen, strategioiden kehittdmiseen ja toiminnallisten
suunnitelmien laatimiseen. Sen avulla voidaan myos arvioida liiketoiminnan elinkelpoi-
suutta, tunnistaa mahdolliset riskit ja esteet seka suunnitella keinoja niiden hallitsemiseksi.
Liiketoimintasuunnitelma on tarkea tyokalu, kun haetaan rahoitusta tai sijoittajia, silla se
tarjoaa kattavan ja uskottavan esityksen yrityksen potentiaalista ja tulevaisuudensuunnitel-
mista. (Hesso 2015, 10-14).

Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen osallistuvat yleensa yrittajat tai yrityksen perustajat
itse, mutta prosessi voi hyétya myds muiden asiantuntijoiden, kuten taloushallinnon ammat-
tilaisten, markkinointiasiantuntijoiden ja jopa juridisten neuvonantajien osallistumisesta.
Tama tiimitydskentely auttaa varmistamaan, ettd suunnitelma on monipuolinen, realistinen
ja kattaa kaikki liiketoiminnan olennaiset osa-alueet. Suunnitelman laatiminen on iteratiivi-
nen prosessi, joka edellyttaa jatkuvaa tarkastelua ja paivitysta yrityksen kasvaessa ja mark-

kinoiden muuttuessa.

Liiketoimintasuunnitelma ei ole vain dokumentti, joka laaditaan yrityksen perustamisvai-
heessa, vaan se on elava dokumentti, joka kasvaa ja kehittyy yhdessa yrityksen kanssa.
Sen merkitys yrityksen menestyksessa on merkittava, silla se toimii seka suunnannaytta-

jana etta perustana paatoksenteolle yrityksen elinkaaren eri vaiheissa.
2.2 Liiketoimintasuunnitelman sisalto

Liiketoimintasuunnitelman sisalto keskittyy yrityksen strategiaan siita, miten se aikoo tuot-

taa tuloja ja saavuttaa menestysta tulevaisuudessa. Se on kokonaisvaltainen dokumentti,



joka kattaa kaikki yrityksen toiminnan keskeiset osa-alueet, mukaan lukien markkinointi-,

rahoitus-, operatiiviset ja hallinnolliset strategiat.

Yrityksen kuvaus ja visio ovat osat, jotka maarittelevat yrityksen perustiedot, sen vision ja
missiot, seka yrityksen perustajien ja johtajien taustat. Se selventaa, mika tekee yrityksesta
ainutlaatuisen ja mitd ongelmaa tai tarvetta se pyrkii ratkaisemaan markkinoilla. Liiketoimin-
tasuunnitelma sisaltda perusteellisen markkina-analyysin, joka kuvaa kohdemarkkinaa,
asiakassegmentteja, kilpailijoiden analyysia ja markkinoiden trendeja. Markkina-analyysi
auttaa ymmartdmaan, missa yrityksen mahdollisuudet ja haasteet markkinoilla sijaitsevat.
(Meltwater, 2023.)

Tuotteet ja palvelut osiossa kuvataan yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut, niiden ainut-
laatuiset myyntivaltit ja miten ne tayttavat markkinoilla olevan kysynnan tai asiakkaiden tar-
peet. Markkinointi- ja myyntistrategiaosa sisaltaa suunnitelmat siita, miten yritys aikoo hou-
kutella ja sailyttda asiakkaita. Markkinointi- ja myyntistrategiat sisaltdvat markkinointikana-

vat, hinnoittelustrategiat, myynninedistamistoimenpiteet ja asiakassuhteiden hallinnan.

Operatiivinen suunnitelma kasittelee yrityksen paivittaisen toiminnan yksityiskohtia, kuten
tuotannon, toimitusketjun hallinnan, laadunvalvonnan ja henkilostdresurssit. Rahoitussuu-
nitelman osa liiketoimintasuunnitelmasta kuvaa yrityksen rahoitustarpeita, rahoituslahteita
ja ennusteita tulevaisuuden tuloista ja kustannuksista. Rahoitussuunnitelma sisaltda myos
tarkeita taloudellisia asiakirjoja, kuten tuloslaskelman, taseen ja rahavirtaennusteen. (Ba-
rone, 2023.)

2.3 Strategia, missio ja visio

Strategian, mission ja vision yhdistelma muodostaa yrityksen perustan ja on ratkaiseva te-
kija sen pitkan aikavalin menestyksessa. Nama elementit ohjaavat yrityksen suuntaa ja aut-

tavat erottumaan kilpailijoista markkinoilla.

Liiketoimintastrategia eli kilpailustrategia on yrityksen suunnitelma siita, miten se aikoo saa-
vuttaa tavoitteensa ja menestya markkinoilla. Tama strategia sisaltda tarkat suunnitelmat
tuotteiden ja palveluiden kehittamisesta, markkinoinnista, myynnista ja operatiivisista toi-
minnoista. Yrityksen kilpailustrategia keskittyy erityisesti siihen, miten yritys aikoo erottua
kilpailijoistaan, esimerkiksi ainutlaatuisen arvolupauksen, innovatiivisten tuotteiden tai poik-
keuksellisen asiakaspalvelun kautta. Kilpailustrategian tulee olla joustava ja mukautuva, ot-
taen huomioon markkinoiden jatkuvat muutokset ja asiakkaiden tarpeet. (Harvard Business
School.)



Mission merkitys yritykselle on sen syvallisen tarkoituksen maarittely. Se kuvaa, miksi yritys
on olemassa ja mita se pyrkii saavuttamaan pitkalla aikavalilla. Missio antaa yrityksen toi-
minnalle suunnan ja auttaa henkildst6a ymmartamaan heidan tyénsa tarkeyden osana suu-
rempaa kokonaisuutta. Hyvin maaritelty missio inspiroi seka tyontekijoita etta asiakkaita ja
luo perustan yrityskulttuurille. Visio on kunnianhimoinen ja inspiroiva kuvaus siita, mihin yri-
tys pyrkii tulevaisuudessa. Se on pitkan aikavalin nakyma siita, mita yritys haluaa saavuttaa
ja millainen se haluaa olla. Vision tulee olla selkea ja innostava, ja sen tulisi ohjata kaikkia
yrityksen paatoksia ja toimintoja. Visio auttaa yritystd pysymaan keskittyneena tavoittei-

siinsa ja ohjaa sita kohti tulevaisuuden menestysta. (Suomen Yrittajat, 2023c.)

Kun yritys yhdistaa strategiansa, mission ja vision, se luo vahvan perustan, joka auttaa sita
navigoimaan haastavissa markkinatilanteissa ja erottumaan Kilpailijoista. Nama elementit
eivat ainoastaan ohjaa yrityksen paivittaista toimintaa, vaan myds inspiroivat ja ohjaavat

sen pitkan aikavalin kasvua ja kehitysta.
2.3.1 Arvot

Arvot ovat olennainen osa yrityksen identiteettia ja toimivat ohjenuorana kaikessa sen toi-
minnassa, ohjaten sita kohti sen visiota. Yrityksen arvot ovat perustavanlaatuisia uskomuk-
sia ja periaatteita, jotka maarittelevat sen kulttuuria, paatdksentekoa ja tapaa, jolla se tekee
liketoimintaa. Nama arvot eivat ole pelkastaan julistuksia paperilla; ne ovat elavia kaytan-
t6ja, jotka ilmenevat jokapaivaisessa toiminnassa, asiakassuhteissa ja yrityksen sisaisessa
vuorovaikutuksessa. Yrityksen arvojen merkitys on siina, ettd ne luovat perustan, jolle kaikki
muu rakentuu. Ne auttavat hahmottamaan, mita yritys edustaa ja mika tekee siita ainutlaa-
tuisen. Hyvin maaritellyt arvot auttavat erottamaan yrityksen kilpailijoistaan ja luovat tun-
nustusta ja luottamusta asiakkaiden ja sidosryhmien keskuudessa. Arvot ohjaavat yritysta
paitsi tavoitteidensa saavuttamisessa, myos vaikeiden tilanteiden ja eettisten paatésten ka-
sittelyssa. Niiden tulisi heijastaa sen missiota ja visiota, ja ne tulee valita huolellisesti niiden
pitkaaikaisen vaikutuksen vuoksi. Nama arvot voivat kasittaa rehellisyyden, innovaation,
asiakaskeskeisyyden, kestavan kehityksen ja monimuotoisuuden. Niiden tulisi olla yhtey-
dessa yrityksen jokapaivaiseen toimintaan, paatdksentekoon ja strategioihin. (Suomen Yrit-
tajat, 2023c).

Kun yritys sitoutuu vahvasti arvoihinsa ja toteuttaa niitd johdonmukaisesti, se voi rakentaa
vahvan brandi-identiteetin ja luoda positiivisia, pitkakestoisia vaikutuksia seka sisaisesti etta
ulkoisesti. Arvojen johdonmukainen noudattaminen luo uskottavuutta ja auttaa yritysta saa-
vuttamaan vision, jonka se on itselleen asettanut. Yrityksen arvot ovat siis paljon enemman

kuin vain sanoja; ne ovat perusta, jolle yrityksen menestys ja maine rakentuvat. Ne ohjaavat



paivittaista toimintaa, auttavat tekemaan eettisia paatoksia ja luovat yhtenadisen suunnan

kohti tulevaisuuden tavoitteita ja visioita.



3 Digitaalinen markkinointi toimialana

Yleisesti digitaalinen markkinointi viittaa kaikenlaiseen markkinointiin, joka toteutetaan digi-
taalisia kanavia kayttaen. Se kattaa laajan valikoiman markkinointimenetelmia ja -alustoja,
mukaan lukien sosiaalisen median, sahkopostit, hakukoneet ja verkkosivustot. Digitaalisen
markkinoinnin pddmaarana on tavoittaa kohdeyleisté tehokkaasti, missa ja milloin he ovat
digitaalisesti aktiivisimpia. Digitaalisen markkinoinnin avulla yritykset voivat rakentaa bran-

ditietoisuutta, parantaa asiakassuhteita ja ajaa liiketoiminnan kasvua. (Alma Media.)

Yksi digitaalisen markkinoinnin keskeisista osa-alueista on hakukonemarkkinointi, joka si-
saltda hakukoneoptimoinnin (SEO) ja maksetut hakukoneen mainokset. SEO keskittyy
verkkosivuston nakyvyyden parantamiseen hakukoneiden orgaanisissa tuloksissa, kun
taas maksettu hakukonemainonta, kuten Google Ads, tarjoaa yrityksille mahdollisuuden na-

kya hakukoneiden sponsoroitujen linkkien joukossa (Huttunen, 2022.)

Toinen tarkea osa-alue on sosiaalisen median markkinointi, joka hyddyntaa alustoja kuten
Facebook, Instagram, Twitter ja TikTok. Sosiaalisen median kanavat tarjoavat yrityksille
ainutlaatuisia mahdollisuuksia rakentaa vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa, jakaa sisalt6a
ja ajaa kohdennettua liikennetta. Sahkopostimarkkinointi on myos merkittava osa digitaa-
lista markkinointia, tarjoten tehokkaan keino kommunikoida suoraan asiakkaiden kanssa

tarjousten, uutiskirjeiden ja raataloityjen viestien kautta. (Meltwater, 2022.)

Lisaksi verkkosivujen ja konversion optimointi ovat keskeisia digitaalisen markkinoinnin ele-
mentteja. Nama strategiat keskittyvat verkkosivuston kayttdjakokemuksen parantamiseen
ja konversioprosenttien maksimointiin, eli kuinka moni verkkosivuston kavija muuttuu todel-
liseksi asiakkaaksi. Yhteenvetona, digitaalinen markkinointi on monipuolinen ja jatkuvasti
kehittyva ala, joka vaatii yrityksilta jatkuvaa sopeutumista uusiin teknologioihin ja kuluttaja-
kayttaytymisen muutoksiin. Sen avulla yritykset voivat tavoittaa laajemman yleisén, raken-

taa syvempia asiakassuhteita ja saavuttaa tavoitteensa tehokkaammin (Huttunen, 2023).
3.1 Alan yleistilanne

Suomalaisen digitaalisen markkinoinnin tilanne on viime vuosina ollut jatkuvassa kasvussa
heijastaen globaaleja trendeja. Digitaalisen markkinoinnin merkitys on korostunut, kun yri-
tykset pyrkivat saavuttamaan ja sitouttamaan asiakkaitaan tehokkaammin. Kysynta digitaa-
lisen markkinoinnin palveluille on kasvanut, mika johtuu siita, ettd yha useammat yritykset
ovat alkaneet ymmartaa digitaalisen lasnaolon ja verkossa tapahtuvan markkinoinnin mer-
kityksen. Suomessa, kuten muuallakin maailmassa, sosiaalinen media, hakukoneopti-

mointi, ja sahkopostimarkkinointi ovat keskeisia digitaalisen markkinoinnin alueita.



Erityisesti pienet ja keskisuuret yritykset ovat alkaneet panostaa enemman digitaaliseen
markkinointiin, koska se tarjoaa kustannustehokkaan ja mitattavan tavan tavoittaa kohde-
ryhmia. (Leino, 2023.)

Kilpailu alalla on kuitenkin kiristynyt, kun yha useammat toimijat tarjoavat digitaalisen mark-
kinoinnin palveluita. TdGma on johtanut tarpeeseen erottautua Kilpailijoista innovatiivisilla
strategioilla ja raataloidylla sisallélla. Lisaksi asiakkaat odottavat yha enemman personoi-
tuja ja kohdennettuja markkinointikampanjoita, mika asettaa paineita yrityksille pysya ajan

tasalla uusimpien trendien ja teknologioiden kanssa. (Meltwater, 2023.)

Suomalaiset yritykset ovat myds osoittaneet kiinnostusta dataan perustuvaa paatdksente-
koa kohtaan, mika on olennainen osa digitaalista markkinointia. Analytiikan ja big datan
hyddyntaminen auttaa ymmartamaan kuluttajakayttaytymista paremmin ja optimoimaan

markkinointistrategioita vastaavasti. (Taloustutkimus, 2022.)

Yhteenvetona voidaan sanoa, ettd suomalainen digitaalinen markkinointi on dynaaminen ja
nopeasti kehittyva ala, joka tarjoaa sekd mahdollisuuksia ettd haasteita yrityksille. Kilpailun
kiristyessa yritysten on oltava innovatiivisia ja reagoitava nopeasti markkinoiden muutoksiin

pysyakseen kilpailukykyisina.
3.2 Digitaalisen markkinoinnin keinot

Digitaalisen markkinoinnin keinojen kirjo on laaja ja jatkuvasti kehittyva. Nama keinot ovat
yrityksille elintarkeita niiden pyrkiessa rakentamaan ja yllapitamaan online-ldsnaoloaan
seka tavoittamaan ja sitouttamaan kohdeyleisonsa tehokkaasti. Seuraavaksi kaydaan lapi

yleisimpia digitaalisen markkinoinnin keinoja.

Sosiaalisen median mainonta: Sosiaalisen median alustat, kuten Facebook, Instagram,
Twitter ja TikTok, tarjoavat yrityksille mahdollisuuksia tavoittaa laajoja yleiséja ja luoda vuo-
rovaikutusta asiakkaiden kanssa. Mainonta nailla alustoilla mahdollistaa kohdennetun

markkinoinnin ja auttaa rakentamaan branditietoisuutta. (Sanoma Media, 2022.)

Hakukoneet, kuten Google, ovat keskeisia digitaalisen markkinoinnin valineita. Hakukone-
mainonta ja hakukoneoptimointi eli SEO parantavat yrityksen nakyvyyttd hakukonetulok-
sissa, mikd on avainasemassa asiakkaiden houkuttelemisessa verkkosivuille (Huttunen,
2022).

Tehokkaat ja kayttajaystavalliset verkkosivut ovat digitaalisen markkinoinnin perusta. Verk-
kosivujen optimointi konversiota varten tarkoittaa kavijoiden muuntamista maksaviksi asi-

akkaiksi mahdollisimman tehokkaasti.
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Sahkopostimarkkinointi on edelleen yksi tehokkaimmista tavoista saavuttaa asiakkaita suo-
raan. Uutiskirjeet, tarjouskampanjat ja automatisoidut viestintajarjestelmat ovat keskeisia

tydkaluja tdssa segmentissé (Macdonald, 2023).

Nama digitaalisen markkinoinnin keinot ovat tarkeita valineita Yritys X:lle sen pyrkiessa kas-
vattamaan liiketoimintaansa ja parantamaan asiakassuhteitaan. Jokaisella naista keinoista
on omat erityispiirteensa ja parhaat kaytantdénsa, jotka yritysten on otettava huomioon suun-

nitellessaan ja toteuttaessaan digitaalisen markkinoinnin strategioitaan.
3.2.1 Sosiaalisen median mainonta

Sosiaalisen median mainonta on olennainen osa nykyaikaista digitaalista markkinointia. Se
tarjoaa yrityksille mahdollisuuden tavoittaa ja sitouttaa laajoja yleisdja, rakentaa branditie-
toisuutta ja ajaa myyntia. Tarkeimmat sosiaalisen median alustat mainonnalle ovat Face-
book & Instagram (Meta), TikTok, Twitter ja YouTube.

Facebook ja Instagram ovat keskeisia kanavia mainostajille, tarjoten kattavat tydkalut koh-
deryhmien segmentointiin ja mainosten personointiin. Nama alustat mahdollistavat mainos-
ten kohdentamisen kayttajien demografisten tietojen, kiinnostuksen kohteiden ja kayttayty-
misen perusteella. Visuaalinen luonne, erityisesti Instagramissa, tekee naista kanavista

ihanteellisia brandin visuaalisen ilmeen vahvistamiseen (Meltwater, 2023).

TikTok on noussut nopeasti yhdeksi tarkeimmista alustoista erityisesti nuorempien kohde-
ryhmien tavoittamiseksi. Sen ainutlaatuinen sisaltéformaatti, joka keskittyy lyhyisiin, viihdyt-
taviin videoihin, tarjoaa yrityksille mahdollisuuden luoda luovaa ja tarttuvaa sisaltéa. Mai-
nonta TikTokissa vaatii usein luovempaa lahestymistapaa ja trendien tuntemusta. (Miami

Performance Agency, 2022.)

Twitter on erinomainen alusta ajankohtaisen ja keskusteluun perustuvan sisalléon jakami-
seen. Se soveltuu erityisen hyvin brandien mielipidevaikuttamiseen ja yleison osallistami-
seen reaaliaikaisissa keskusteluissa. Twitter-mainonta voi sisaltdad sponsoroituja twiitteja,

trendeja ja profiileja, jotka auttavat lisddmaan nakyvyytta ja osallistumista. (Ukko.fi, 2021.)

YouTube-mainonta tarjoaa yrityksille mahdollisuuden hyédyntaa videon voimaa. Se on eri-
tyisen tehokas branditietoisuuden kasvattamisessa ja tuotteiden esittelemisessa. Youtu-
bessa voidaan kayttaa erilaisia mainosmuotoja, kuten esittelyvideot, skippaamattomat mai-
nokset ja overlay-mainokset, jotka ovat tehokkaita yleisén tavoittamisessa. (Rautilainen,
2022.)



11

Naiden alustojen kaytté mainonnassa vaatii jatkuvaa seurantaa ja analysointia, jotta voi-
daan ymmartaa, mitka lahestymistavat toimivat parhaiten ja miten yleis6 reagoi erityyppisiin
mainoksiin. Sosiaalisen median mainonta mahdollistaa nopean reagoinnin ja strategian mu-
kauttamisen reaaliajassa, mika on olennaista digitaalisen markkinoinnin dynaamisessa ym-

paristossa.
3.2.2 Hakukonemainonta ja optimointi

Hakukonemainonta ja hakukoneoptimointi (SEO) ovat kriittisia osia digitaalisen markkinoin-
nin strategiassa. Nama kaksi komponenttia toimivat yhdessa parantaakseen yrityksen na-

kyvyytta ja saavutettavuutta verkossa, erityisesti hakukoneissa kuten Google.

Hakukonemainonta, erityisesti Google Ads, on tehokas tapa saavuttaa potentiaalisia asiak-
kaita juuri silla hetkelld, kun he etsivat tiettyja tuotteita tai palveluita verkosta. Tama mai-
nonnan muoto mahdollistaa mainosten nayttamisen hakukoneen tulossivuilla tiettyjen ha-
kusanojen perusteella. Mainostajat maksavat vain, kun joku klikkaa heidan mainostaan,
mika tekee siitd kustannustehokkaan tavan tavoittaa kohdeyleis6. Google Ads tarjoaa myos
laajoja kohdennus- ja seurantatyokaluja, joiden avulla mainostajat voivat optimoida kam-

panjoitaan ja parantaa niiden tehokkuutta. (Huttunen, 2023.)

SEO keskittyy verkkosivuston nakyvyyden parantamiseen hakukoneiden orgaanisissa eli
maksuttomissa hakutuloksissa. Tama saavutetaan optimoimalla sivuston sisalt6a, raken-
netta ja teknisia ominaisuuksia, jotta hakukoneet voivat paremmin indeksoida ja arvostaa
sitd. SEO-strategiat voivat sisaltda avainsanojen tutkimuksen ja kayton, sisallon laadun pa-
rantamisen, linkkien rakentamisen ja teknisen SEO:n, kuten nopean latausajan ja mobiiliys-
tavallisyyden. SEO:n tavoitteena on parantaa sivuston sijoitusta hakutuloksissa, mika joh-

taa suurempaan nakyvyyteen ja liikenteen kasvuun. (Huttunen, 2022.)

Hakukonemainonnan ja SEO:n yhdistaminen on tehokas tapa maksimoida online-naky-
vyys. Hakukonemainonta tarjoaa valittdmia tuloksia ja on erityisen hyddyllinen uusien tuot-
teiden tai kampanjoiden lanseerauksessa, kun taas SEO on pitkan aikavalin strategia, joka
rakentaa kestavaa nakyvyytta ja brandin luotettavuutta. Molemmat strategiat edellyttavat
jatkuvaa seurantaa, analysointia ja optimointia vastaamaan markkinoiden muutoksiin ja pa-

rantamaan suorituskykya.
3.2.3 Verkkosivut ja konversio-optimointi

Verkkosivut ovat digitaalisen lasnaolon perusta ja avainasemassa yrityksen menestyksen
kannalta verkossa. Ne toimivat seka digitaalisen markkinoinnin keskuksena etta ensisijai-

sena kosketuspintana asiakkaiden ja yrityksen valilla. Konversio-optimointi on prosessi,
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jonka tavoitteena on lisatd verkkosivuston tehokkuutta muuntamaan vierailijat asiakkaiksi

tai johtamaan heidat toimintaan, kuten tilauksen tekemiseen tai yhteydenottoon.

Verkkosivut ovat kriittinen osa kaikkea liiketoimintaa. Ne tarjoavat alustan, jossa yritykset
voivat esitella tuotteitaan ja palveluitaan, jakaa tietoa ja tarjota asiakaspalvelua. Verkkosivut
ovat myos tarkea tydkalu brandin rakentamisessa ja yllapitamisessa, tarjoten alustan, jossa
yritys voi ilmaista identiteettidan ja arvojaan. Lisaksi verkkosivut ovat keskeisid hakuko-
neoptimoinnin ja digitaalisen markkinoinnin kannalta, silld ne tarjoavat sisalt63, jota voidaan

kayttaa naiden strategioiden tukemiseen. (Huttunen, 2022.)

Tehokkaiden verkkosivujen luominen vaatii huolellista suunnittelua ja toteutusta. Tarkeita
tekijoita ovat selkea ja kayttajaystavallinen suunnittelu, laadukas ja relevantti sisaltd seka
tekninen optimointi, kuten nopea latausaika ja mobiilioptimointi. Hyvat verkkosivut ovat in-
tuitiiviset kayttaa, tarjoavat arvokasta tietoa kavijoille ja ohjaavat heidat haluttuun toimin-

taan.

Konversio-optimoinnin tavoitteena on maksimoida verkkosivuston suorituskyky muunta-
malla suurempi osa vierailijoista asiakkaiksi. Tama prosessi sisaltaa sivuston kayttokoke-
muksen parantamisen, tehokkaampien kehotusten kayttamisen toimintaan (CTA), ja sivu-
jen suunnittelun optimoinnin konversiota silmalla pitden. Analytiikan ja kayttajatestausten
avulla voidaan ymmartaa, miten kavijat kayttaytyvat sivustolla ja tehda tarvittavia muutoksia

konversioprosentin parantamiseksi. (Somemestari.)
3.2.4 Sahkopostimarkkinointi

Sahkodpostimarkkinointi on yksi vanhimmista, mutta edelleen yksi tehokkaimmista digitaali-
sen markkinoinnin valineista. Se tarjoaa yrityksille mahdollisuuden kommunikoida suoraan

asiakkaidensa kanssa, rakentaa pitkakestoisia asiakassuhteita ja ajaa myyntia.

Sahképostimarkkinointi on erityisen tehokas valine asiakasuskollisuuden rakentamisessa
ja sailyttamisessa. Sen avulla yritykset voivat |ahettaa raataloityja viesteja suoraan asiak-
kaiden sahkopostilaatikkoon, mika mahdollistaa henkilokohtaisemman yhteydenpidon. Hy-
vin suunniteltu sahkdpostimarkkinointikampanja voi tarjota merkittavaa palautetta investoin-
nille, silld se tavoittaa asiakkaat sielld, missa he viettavat paljon aikaa: heidan sahkdpostis-
saan. (Komulainen 2023, 267-269.)

Sahképostimarkkinoinnin tehokkuus riippuu monista tekijoista, kuten viestien relevanssista,
ajoituksesta ja personoinnista. Uutiskirjeet, tarjouskampanjat ja kausiluonteiset viestit ovat
yleisia sahkdépostimarkkinoinnin muotoja. On tarkedd segmentoida sahkdpostilistat, jotta

voidaan lahettda kohdennettua sisaltéa eri asiakasryhmille. My6s sahkdpostien suunnittelu
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ja sisaltdé ovat avainasemassa, silla ne vaikuttavat siihen, kuinka hyvin viesti resonoi vas-

taanottajan kanssa.

Uutiskirjeet ovat suosittu sahkdpostimarkkinoinnin muoto, joka tarjoaa yrityksille alustan ja-
kaa tietoa, kuten yritysuutisia, tuotepaivityksia ja erikoistarjouksia. Hyvin suunniteltu uutis-
kirje ei ainoastaan informoi asiakkaita, vaan myds vahvistaa yrityksen brandia ja edistaa

asiakasuskollisuutta.

Sahkoépostimarkkinoinnin automaatio on nykyaikaisen markkinoinnin kulmakivi. Automaa-
tion avulla yritykset voivat ajoittaa ja lahettaa sahkoposteja automaattisesti perustuen asi-
akkaan toimintaan tai tiettyihin ajankohtiin. Esimerkiksi tervetuloviestit uusille tilaajille tai
syntymapaivatoivotukset ovat yleisia automatisoituja sahkoposteja. Personointi lisaa sah-
képostimarkkinoinnin tehoa, silla raataldidyt viestit resonoivat paremmin vastaanottajan

kanssa, mika lisda avaus- ja klikkausprosentteja.

Sahképostimarkkinointi on monipuolinen ja kustannustehokas tapa tavoittaa ja sitouttaa
asiakkaita. Kun sita kaytetdan strategisesti ja taidokkaasti, se voi olla erittdin tehokas tapa

edistaa myyntia, rakentaa brandia ja pitaa yhteytta asiakkaisiin.
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4 Yrittajyys

Nykyajan yrittajyys on dynaaminen ja monimuotoinen alue, joka heijastaa jatkuvasti muut-
tuvaa taloudellista ja teknologista maisemaa. Yrittdjyys ei ole enaa pelkastaan perinteisen
liketoiminnan perustamista; se on laajentunut kattamaan digitaalisen innovaation, sosiaali-
sen yrittajyyden ja joustavat liiketoimintamallit. Nykyaikaiset yrittajat kohtaavat ainutlaatui-
sia haasteita ja mahdollisuuksia, jotka liittyvat nopeaan teknologiseen kehitykseen, globali-

saatioon ja muuttuviin kuluttajakayttaytymisiin.
4.1 Erilaiset yritysmuodot

Suomessa kaytdssa olevat yritysmuodot tarjoavat erilaisia etuja ja haittoja riippuen yrittajan
tarpeista, liiketoiminnan luonteesta ja tavoitteista. Valinta yritysmuodon valilla on merkittava
paatos, joka vaikuttaa muun muassa yrittajan taloudelliseen vastuuseen, verotukseen ja

hallinnollisiin vaatimuksiin.

Yksityinen elinkeinonharjoittaja on yksinkertaisin ja vahiten byrokraattinen yritysmuoto. Se
sopii erityisesti pienimuotoiseen ja yksildlliseen liikketoimintaan. Yrittdja vastaa henkildkoh-
taisesti yrityksen veloista ja sitoumuksista, mika voi olla seka etu ettd haitta. Tama yritys-
muoto tarjoaa helpon tavan aloittaa liiketoiminta, mutta siihen liittyy suurempi henkilokoh-
tainen riski. (Suomen Yrittajat 2023b.)

Osakeyhtié on Suomen suosituin yritysmuoto, joka tarjoaa rajatun vastuun osakkeenomis-
tajille. Tama tarkoittaa, ettd osakkeenomistajien henkilokohtainen taloudellinen vastuu on
rajoitettu heidan sijoittamaansa padomaan. Osakeyhtid vaatii kuitenkin enemman hallinnol-
lista tyota ja tiukempia sdanndksia kuin yksityinen elinkeinonharjoittaja. Osakeyhtié sovel-
tuu erityisesti kasvuhaluisille yrityksille ja on hyva vaihtoehto, jos yrittdja aikoo hankkia ul-

kopuolista rahoitusta tai laajentaa toimintaa. (OP Ryhma, 2023.)

Avoin yhtié (Ay) ja kommandiittiyhtiod (Ky) ovat henkildyhtidita, joissa kaksi tai useampi hen-
kil harjoittaa yhdessa liiketoimintaa. Avoin yhtié ja kommandiittiyhtié tarjoavat joustavuutta
yritystoiminnan harjoittamisessa ja niissa yhtiomiehet vastaavat yhteisesti yrityksen velvoit-
teista. Kommandiittiyhtidssa on kuitenkin danettémia yhtiémiehia, joiden vastuu rajoittuu si-
joittamaansa paaomaan. Nama yritysmuodot soveltuvat parhaiten pienille, usein perheen-

jasenten tai l&hisukulaisten pyorittdmille yrityksille (Suomen Yrittajat, 2023b).

Kunkin yritysmuodon valintaan vaikuttavat monet tekijat, kuten yrittgjan riskinsietokyky, lii-
ketoiminnan koko ja laajuus seka tulevaisuuden suunnitelmat. On tarkeaa, etta yrittajat har-

kitsevat huolellisesti kunkin yritysmuodon etuja ja haittoja ennen paatoksen tekemista.
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4.2 Paatoimiseksi siirtyminen

Siirtyminen kevytyrittajasta paatoimiseksi yrittajaksi on merkittava askel, joka edellyttaa
huolellista suunnittelua ja strategista paatoksentekoa. Tama siirtyma ei ole pelkastaan toi-
minnallinen muutos, vaan myos yrittgjan identiteetin ja roolin uudelleenmaarittely. Paatoi-
miseksi siirtyminen tarkoittaa usein yritysmuodon muuttamista, esimerkiksi osakeyhtioksi,

ja tdma muutos voi olla valttamaton, kun yrityksen tulot kasvavat ja liiketoiminta laajenee.

Kevytyrittdjyys on usein sopiva valinta yrittdjille, jotka aloittavat toimintansa pienimuotoi-
sesti. Kuitenkin, kun liiketoiminta kasvaa ja tulojen maara lisaantyy, kevytyrittajyysmalli voi
kayda rajoittavaksi. Tassa vaiheessa siirtyminen osakeyhtiomuotoon voi olla jarkevaa. Osa-
keyhtio tarjoaa laajemmat mahdollisuudet liiketoiminnan kasvattamiseen, verotuksen suun-
nitteluun ja yrityksen rahoituksen hallintaan. Lisaksi se erottaa yrittajan henkildkohtaiset ja
yrityksen taloudelliset vastuut toisistaan, mika on tarkeaa liikketoiminnan laajentuessa (OP
Ryhma, 2023).

Liiketoiminnan kasvaessa voi tulla tarve palkata tyontekijoitd. Tama askel vaatii huomatta-
via resursseja, mutta samalla se mahdollistaa yrityksen toiminnan laajentamisen ja tehos-
tamisen. Paatoiminen yrittajyys ja erityisesti osakeyhtiomuoto mahdollistavat joustavam-
man hallinnon ja tydvoiman hallinnan. Tyontekijéiden palkkaaminen tuo mukanaan uusia
velvoitteita, kuten tydlainsdadannén noudattamisen ja sosiaaliturvamaksujen hoitamisen,

jotka on otettava huomioon liiketoimintasuunnitelmassa (Suomen Yrittajat, 2023a).

Paatoimiseksi siirtyminen vaatii strategista suunnittelua ja riskienhallintaa. Yrittajan on ar-
vioitava markkinoiden tilannetta, yrityksen taloudellista suorituskykya ja mahdollisuuksia
skaalautumiseen. Lisaksi on tarkeda suunnitella taloudelliset resurssit ja varautua mahdol-
lisiin riskeihin. Tama edellyttda laajempaa likketoimintasuunnitelmaa ja rahoitussuunnitel-
maa, jossa otetaan huomioon yrityksen tavoitteet ja markkinoiden dynamiikka. (First Re-
public, 2022.)

Siirtyminen paatoimiseksi yrittdjaksi on merkittava askel, joka vaatii seka taloudellista etta
henkista sitoutumista. Se on prosessi, joka edellyttda huolellista suunnittelua ja valmiutta

sopeutua muuttuviin olosuhteisiin.
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5 Liiketoimintaymparisto

Liiketoimintaymparistd, erityisesti ulkoinen eli makroymparistd, on keskeinen tekija, joka
vaikuttaa yrityksen toimintaan ja paatoksentekoon. Tama ymparistd koostuu useista ulkoi-
sista tekijoista, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan, mutta joihin yritys ei itse voi suoraan
vaikuttaa. Ymmartamalla ja analysoimalla naita ulkoisia tekijoita, yritykset voivat paremmin

valmistautua ja sopeutua muuttuviin olosuhteisiin. (Kunttu, 2020.)

Ulkoinen liiketoimintaymparistod kasittda laajan kirjon tekijoita, kuten taloudelliset, sosiaali-
set, poliittiset, teknologiset, ekologiset ja lailliset tekijat. Esimerkiksi taloudellinen ymparisto,
kuten inflaatio, tyottdmyysasteet ja kuluttajien ostovoima, vaikuttaa suoraan yrityksen
myyntiin ja kannattavuuteen. Sosiaaliset ja kulttuuriset trendit, kuten kuluttajien arvot ja
kayttaytymisen muutokset, vaikuttavat puolestaan siihen, miten yritysten tulisi markkinoida
tuotteitaan ja palveluitaan. Poliittiset tekijat, kuten lainsaadanto, verotus ja hallituksen poli-
tiikat, maarittelevat toimintaympariston, jossa yritykset toimivat. Teknologiset muutokset,
kuten uusien teknologioiden kehittyminen ja digitalisaatio, luovat mahdollisuuksia innovaa-
tioille, mutta voivat myds aiheuttaa uhkia perinteisille liiketoimintamalleille. Ekologiset teki-
jat, kuten ilmastonmuutos ja kestavan kehityksen painotus, vaativat yrityksiltd ymparistoys-
tavallisempien toimintatapojen omaksumista. Lailliset tekijat, kuten sdadokset ja standardit,

asettavat puitteet yrityksen toiminnalle. (Hesso, 2015, 38—42.)

Naiden ulkoisten tekijoiden ymmartaminen ja niiden vaikutusten arvioiminen on kriittista yri-
tyksen menestyksen kannalta. Yritysten on kyettdva ennakoimaan ja reagoimaan naihin
muutoksiin joustavasti. Strategisen suunnittelun ja riskienhallinnan avulla yritykset voivat
sopeutua naihin muutoksiin ja hyddyntaa niitd mahdollisuuksina kasvuun ja kehitykseen.
Ulkoisen liiketoimintaympariston analysointi auttaa yrityksia tunnistamaan mahdolliset uhat
ja mahdollisuudet, joihin ne voivat varautua ja joita ne voivat hyddyntaa pitkan aikavalin

strategiansa osana.
5.1 Toimialan kuvaus

Toimialan kuvaus on olennainen osa liikketoimintasuunnitelmaa, tarjoten syvallisen ymmar-
ryksen yrityksen toimintaymparistdsta. Se sisaltda analyysin toimialan nykytilasta, markki-
noiden trendeista, kilpailutilanteesta, asiakasdemografiasta ja muista olennaisista tekijoista,
jotka vaikuttavat yrityksen menestymiseen. Toimialan kuvauksen tavoitteena on tarjota kat-
tava yleiskatsaus siitd ymparistosta, jossa yritys toimii, ja auttaa ymmartamaan sen dyna-

miikkaa ja haasteita. (Kevytyrittdjaksi.com)
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Yksityiskohtainen toimialan kuvaus auttaa yritysta tunnistamaan ja hyédyntamaan markki-
namahdollisuuksia. Se mahdollistaa yritykselle paremman valmiuden reagoida markkinoi-
den muutoksiin ja Kilpailijoiden toimiin. Esimerkiksi digitaalisen markkinoinnin alalla, toi-
mialan kuvaus voi sisaltaa tiedot siita, kuinka teknologian kehitys ja kuluttajakayttaytymisen
muutokset vaikuttavat markkinointistrategioihin ja asiakasodotuksiin (Strongest Group,
2023).

Lisaksi toimialan kuvaus auttaa yrityksia tunnistamaan riskit ja haasteet. Ymmartamalla toi-
mialan rakennetta ja kilpailun voimakkuutta yritys voi kehittdd strategioita naiden haastei-
den kohtaamiseen. Esimerkiksi Porterin viiden voiman mallin avulla yritykset voivat arvioida
kilpailijoiden voimaa, asiakkaiden neuvotteluvoimaa, uusien tulokkaiden uhkaa, korvaavien

tuotteiden uhkaa ja toimialan sisaista kilpailua (Harvard Business School).

Toimialan kuvaus edistdd myds yrityksen strategista suunnittelua. Sen avulla yritykset voi-
vat suunnitella tehokkaampia markkinointikampanjoita, kehittaa kilpailuetua ja tehda tietoon
perustuvia paatdksia. Se auttaa yrityksia ymmartdamaan, mitd asiakkaat arvostavat, ja mu-
kauttamaan tuotteitaan ja palveluitaan vastaamaan naita tarpeita. Voidaan todeta, etta toi-
mialan kuvaus on kriittinen tydkalu, joka auttaa yritystd ymmartamaan toimintaymparistdonsa
ja sopeutumaan sen muutoksiin. Se on perusta, jolle yritys voi rakentaa vahvan ja menes-
tyvan liiketoiminnan, ja se auttaa yritysta pysymaan relevanttina ja kilpailukykyisena haas-

tavassa liiketoimintaymparistéssa. (Lahtinen, 2022.)
5.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on strateginen tydkalu, jota kaytetaan yritystoiminnassa yrityksen vahvuuk-
sien, heikkouksien, mahdollisuuksien ja uhkien tunnistamiseen ja analysointiin. Ta&ma ana-
lyysi tarjoaa yrityksille mahdollisuuden saada kattava kuva niiden sisaisesta ja ulkoisesta
toimintaymparistosta, mika on kriittistd strategisen paatoksenteon kannalta. Yritys X:n ta-
pauksessa SWOT-analyysi auttaa tunnistamaan keskeiset tekijat, jotka vaikuttavat sen me-
nestykseen ja kehitykseen. Sen avulla Yritys X voi arvioida sisaisia vahvuuksiaan, kuten
ainutlaatuiset osaamisalueet, teknologinen asiantuntemus tai vahva asiakassuhdehallinta.
Nama vahvuudet ovat perusta, jolle yritys voi rakentaa kilpailuetunsa. Toisaalta heikkouk-
sien tunnistaminen, kuten resurssien puute tai rajalliset markkinointitoimenpiteet, auttaa Yri-
tys X:4a tunnistamaan alueet, joilla on parantamisen varaa ja kehittdmistarpeita. (Hesso
2015, 72-74.)

SWOT-analyysin ulottuvuudet, mahdollisuudet ja uhat, liittyvat yrityksen ulkoiseen ymparis-

téon. Mahdollisuuksien tunnistaminen, kuten uudet markkinatrendit tai teknologiset
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innovaatiot, mahdollistaa Yritys X:n strategisen suunnittelun ndiden mahdollisuuksien hyé-
dyntamiseksi. Uhkien tunnistaminen, kuten kilpailun koveneminen tai markkinoiden muu-
tokset, on yhta lailla tarkea3, silla se auttaa yritysta valmistautumaan ja vahentamaan nai-

den uhkien negatiivisia vaikutuksia.

SWOT-analyysin avulla Yritys X voi kehittada tasapainoisen nakemyksen yrityksen nykyti-
lanteesta ja tulevaisuuden nakymista. Se antaa yritykselle mahdollisuuden suunnitella ja
toteuttaa strategioita, jotka hyddyntavat sen vahvuuksia, kasittelevat heikkouksia, tarttuvat
mahdollisuuksiin ja torjuvat uhkia. Tama strateginen lahestymistapa on elintarkeaa Yritys

X:n pitkan aikavalin menestyksen ja kestavan kasvun kannalta (Sampo Consulting, 2021).

Strengths Weaknesses
+ Uutena toimijana Yritys X voi tuoda * Uutena ja pienempana toimijana

markkinaille uusia nakékulmia ja resurssit voivat olla rajalliset.

innovaatioita. e Vakituisten asiakkaiden hankkiminen
+ Mahdollisuus tarjota raatalditya voi olla haastavaa alkuvaiheessa.

palvelua ja henkilékohtaista

asiakaskokemusta. S W

Threats _I_ O Opportunities

» Digitaalisen markkinoinnin ala on  Digitaalisen markkinoinnin palveluiden
kilpailuvaltainen, jossa monet toimijat kysynta kasvaa jatkuvasti.
kamppailevat samoista asiakkaista. « Erilaisten markkinasegmenttien tai

* Nopeasti muuttuva teknologia voi toimialojen kohdistaminen voi tarjota
tehda nykyiset strategiat ainutlaatuisia mahdollisuuksia.

vanhentuneiksi

Kuvio 1. SWOT-analyysi Yritys X:sta

Yritys X on uusi toimija, joka tuo markkinoille innovatiivisia nakokulmia ja tarjoaa raataloitya
palvelua seka henkilokohtaista asiakaskokemusta. Vaikka resurssien rajallisuus ja vakitui-
sen asiakaskunnan hankkimisen haasteet ovat heikkouksia, digitalisen markkinoinnin kas-
vava Kysynta ja erilaisten markkinasegmenttien kohdentaminen tarjoavat ainutlaatuisia
mahdollisuuksia. Uhkana on kuitenkin digitaalisen markkinoinnin kova kilpailu ja nopeasti

muuttuva teknologia, joka saattaa tehda nykyiset strategiat vanhentuneiksi.
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Yritys X:n kyky luoda kilpailuetua perustuu vahvuuksiensa korostamiseen ja kehittamiseen.
Henkildkohtainen, asiantunteva, nopea ja joustava palvelu auttavat luomaan pitkaaikaisia
asiakassuhteita, jotka perustuvat yhteiseen luottamukseen. Tunnistamalla vahvuutensa ja
uhkansa Yritys X voi laatia riskianalyyseja ja kehittda strategioita, jotka minimoivat mahdol-
liset tulevaisuuden haasteet ja ongelmat. Keskeista liiketoiminnassa on pysya ajan tasalla
alan kehityksen, trendien ja muutosten suhteen ja sopeuttaa toimintaa nopeasti vastaa-

maan naita muutoksia.

SWOT-analyysi on monipuolinen tyokalu, joka tarjoaa yritykselle kriittista tietoa strategisen
paatdksenteon tueksi. Sen avulla Yritys X voi tehda tietoon perustuvia paatdksia ja navi-

goida monimutkaisessa liikketoimintaymparistdéssa tehokkaammin.
5.3 Viiden kilpailuvoiman malli

Viiden voiman malli, joka kehitettiin Michael Porterin toimesta, on keskeinen analyysityokalu
strategisessa suunnittelussa ja kilpailuanalyysissa. Malli tarjoaa kehyksen, jonka avulla yri-
tykset voivat arvioida teollisuudenalan Kilpailudynamiikkaa ja markkinoiden houkuttele-
vuutta. Tama analyysi auttaa yrityksia, kuten Yritys X:aa, ymmartamaan ulkoiset tekijat,

jotka vaikuttavat niiden kilpailukykyyn ja kykyyn saavuttaa menestysta. (Cascade, 2023.)

Porterin viiden voiman malli koostuu viidesta tekijasta: uusien kilpailijoiden uhka, korvaa-
vien tuotteiden tai palveluiden uhka, ostajien neuvotteluvoima, toimittajien neuvotteluvoima
ja alan sisainen kilpailu. Naiden voimien ymmartaminen ja analysointi antaa yrityksille kat-
tavan ndkemyksen toimialan kilpailuasetelmasta ja siita, miten nama tekijat vaikuttavat yri-

tyksen kykyyn menestya markkinoilla. (Zhukova, 2021).

Uusien kilpailijoiden uhka viittaa siihen, miten helposti uudet yritykset voivat tulla markki-
noille ja haastaa vakiintuneet toimijat. Korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka keskittyy
siihen, miten vaihtoehtoiset tuotteet voivat vaikuttaa yrityksen markkina-asemaan. Ostajien
neuvotteluvoima kuvaa asiakkaiden kykya vaikuttaa hintoihin ja ehtoihin, kun taas toimitta-
jien neuvotteluvoima keskittyy siihen, miten toimittajat voivat vaikuttaa tuotantokustannuk-
siin ja saatavuuteen. Alan sisainen kilpailu kuvaa Kilpailun intensiteettia toimialalla ja se,
miten kilpailu vaikuttaa hinnoitteluun, markkinointiin ja innovaatioihin. (Harvard Business
School.)
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The Five Forces

Kuvio 2. Michael Porterin Viiden kilpailuvoiman malli (Harvard Business School)

Yritys X voi hyddyntaa viiden voiman mallia tunnistamalla nama ulkoiset tekijat ja sovelta-
malla niita strategiseen paatdksentekoon. Esimerkiksi, jos uusien kilpailijoiden uhka on kor-
kea, Yritys X voi keskittya erottautumiseen ainutlaatuisilla tuotteilla tai palveluilla. Jos osta-
jien neuvotteluvoima on merkittava, Yritys X voi kehittda strategioita asiakassuhteiden vah-

vistamiseksi ja asiakastyytyvaisyyden parantamiseksi.

Porterin viiden voiman mallin kaytto yritystoiminnassa auttaa Yritys X:4a tunnistamaan kes-
keiset kilpailutekijat ja sopeutumaan niihin tehokkaasti. Tama analyysi ei ainoastaan auta
tunnistamaan ja vastaamaan uhkiin, vaan myds tunnistamaan mahdollisuuksia, jotka voivat

auttaa yritystd menestymaan ja kasvamaan kilpailuymparistdéssaan.
5.4 Kilpailun analysointi

Kilpailun analysointi on kriittinen osa Yritys X:n strategista suunnittelua digimarkkinoinnin

alalla. Taman analyysin avulla yritys voi ymmartaa Kkilpailijoidensa vahvuuksia ja
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heikkouksia, markkina-asemaa, strategioita ja toimintatapoja. Kilpailun analysointi tarjoaa
Yritys X:lle mahdollisuuden tunnistaa markkinarakoja, parantaa omia strategioitaan ja luoda

kilpailuetua.

Kilpailun analysointi tarjoaa useita hyotyja Yritys X:lle. Ensinnakin se auttaa ymmartamaan,
mitka tekijat ohjaavat kilpailua digimarkkinoinnin alalla. Tama ymmarrys on valttamatonta
tehokkaiden strategioiden kehittdmiseksi. Lisaksi kilpailun analysointi auttaa tunnistamaan
alan trendit ja muutokset, mika on erityisen tarkeda nopeasti kehittyvalla ja muuttuvalla di-
gimarkkinointialalla. Ymmartamalla, miten kilpailijat reagoivat naihin muutoksiin, Yritys X voi

sopeuttaa omia strategioitaan vastaavasti.

Kilpailun analysoinnin toteuttaminen digimarkkinoinnin alalla vaatii kattavan lahestymista-
van. Yritys X:n tulisi ensin maarittaa keskeiset kilpailijansa ja kerata tietoa niiden toimin-
nasta. Tama sisaltaa kilpailijoiden verkkosivujen, sosiaalisen median kanavien, asiakasar-
vostelujen ja markkinointikampanjoiden analysoinnin. Lisaksi on hyddyllista kayttaa erilaisia
digitaalisen markkinoinnin tyokaluja, kuten SEO- ja SEM-analyysia, sosiaalisen median
seurantaa ja verkkosivustojen liikkenneanalyysia, jotta saadaan kattava kuva kilpailijoiden

online-nakyvyydesta ja vaikutuksesta (Mangia, 2020).

Yritys X voi myés hyddyntdd SWOT-analyysia kilpailijoidensa vahvuuksien, heikkouksien,
mahdollisuuksien ja uhkien tunnistamiseksi. Taman lisaksi Kilpailijoiden strategioiden ja
asiakaskokemusten vertailu antaa arvokasta tietoa siita, miten Yritys X voi erottua ja paran-
taa omaa tarjontaansa. Kilpailun analysointi on jatkuva prosessi, ja Yritys X:n tulee pitaa
sormensa markkinoiden pulssilla. Jatkuvalla seurannalla ja analyysilla Yritys X voi pysya
askeleen edella kilpailijoitaan ja sopeutua nopeasti muuttuviin markkinoiden olosuhteisiin

digimarkkinoinnin alalla.
5.5 Segmentointi ja ostajapersoonat

Segmentointi ja ostajapersoonien luominen ovat keskeisia tekniikoita modernissa markki-
nointistrategiassa, jotka auttavat yrityksia, kuten Yritys X:88, ymmartamaan ja palvelemaan
kohderyhmiaan tehokkaammin. Nama kaytannot ovat erityisen tarkeita digitaalisen markki-
noinnin alalla, jossa kohdennettu viestinta ja raataloity sisaltd ovat valttamattdmia asiakas-

uskollisuuden ja myynnin kasvattamiseksi.

Yritys X:n menestys digimarkkinoinnin alalla riippuu sen kyvysta ymmartaa ja vastata koh-
deryhmiensa tarpeisiin. Segmentoinnin ja ostajapersoonien hyddyntadminen tarjoaa Yritys
X:lle mahdollisuuden kohdistaa markkinointinsa tehokkaasti, kehittdd syvallisempia asia-

kassuhteita ja rakentaa vahvempaa brandi-identiteettia. Nama kaytannét auttavat Yritys
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X:aa erottumaan kilpailijoistaan ja saavuttamaan parempia tuloksia digitaalisen markkinoin-

nin kampanjoissaan.
5.5.1 Segmentointi

Segmentointi on prosessi, jossa yritykset jakavat potentiaalisen asiakaskuntansa pienem-
piin ryhmiin, jotka perustuvat yhteisiin ominaisuuksiin tai kayttaytymiseen. Tama markki-
noinnin perustekniikka on erittain tarkea yritysten, kuten Yritys X:n, menestyksen kannalta,
koska se mahdollistaa markkinointistrategioiden kohdentamisen tehokkaammin ja asiakas-

[ahtoisemmin.

Yrityksen menestyksen kannalta segmentointi on valttamatonta useista syista. Ensinnakin
se auttaa yrityksia tunnistamaan ja ymmartamaan kohderyhmiensa erityistarpeet ja mielty-
mykset. Tama ymmarrys mahdollistaa raataldityjen tuotteiden, palveluiden ja markkinointi-
viestien luomisen, jotka resonoivat kunkin segmentin kanssa. Segmentointi auttaa myoés
tunnistamaan markkinoiden potentiaaliset aukot ja tarjoaa mahdollisuuden kehittda uusia

tuotteita tai palveluita naihin aukkoihin (Mandal, 2023).

Segmentoinnin toteuttamisessa yritykset, kuten Yritys X, voivat kayttaa erilaisia kriteereja,
kuten demografisia tietoja (ika, sukupuoli, tulotaso), maantieteellisia tekijoita, kayttaytymista
(ostohistoria, kayttajan aktiivisuus) tai psykografisia tietoja (asenteet, mieltymykset, ela-
mantyyli). Esimerkiksi digimarkkinoinnissa segmentointi voi perustua verkkokayttaytymi-
seen, kuten sivuston kavijoiden toimintaan, ostohistoriaan tai heidan vuorovaikutukseensa

sosiaalisessa mediassa (Taloustutkimus, 2022.)

Yritys X voi hyédyntaa segmentointia monin tavoin. Segmentoinnin avulla se voi kohdentaa
markkinointinsa tehokkaammin, mika parantaa mainonnan ROIl:ta (Return on Investment)
ja vahentada markkinoinnin kustannuksia. Lisdksi segmentointi auttaa Yritys X:83 kehitta-
maan syvemman ymmarryksen asiakaskunnastaan, mika johtaa parempaan asiakastyyty-
vaisyyteen ja asiakassuhteiden vahvistumiseen. Tama asiakaskeskeinen I&dhestymistapa
on erityisen tarkea digitaalisen markkinoinnin alalla, jossa personoitu lahestymistapa ja

asiakaskokemus ovat avainasemassa.

Yhteenvetona voidaan todeta, etta segmentointi on strateginen tyokalu, joka auttaa yrityk-
sia, kuten Yritys X:aa, ymmartamaan ja palvelemaan kohderyhmiaan paremmin. Kun seg-
mentointi toteutetaan oikein, se voi johtaa suurempaan asiakasuskollisuuteen, parempaan

markkinoinnin tehokkuuteen ja lopulta yrityksen menestykseen.



23

5.5.2 Ostajapersoonat

Ostajapersoonat ovat fiktiivisia, mutta tietoihin perustuvia edustuksia yrityksen ihanteelli-
sista asiakkaista. Ne ovat tydkaluja, jotka auttavat yrityksia, kuten Yritys X:88, ymmarta-
maan syvallisemmin kohdeyleisdaan, jolloin markkinointitoimenpiteet voidaan raataléida
entista tarkemmin vastaamaan asiakkaiden tarpeita ja odotuksia. Ostajapersoonien luomi-
nen ja niiden hyédyntaminen markkinoinnissa on erityisen tarkeaa digimarkkinoinnin alalla,

jossa asiakaskeskeisyys ja personoitu viestintd ovat keskeisessa asemassa.
Ostajapersoonien Merkitys

Ostajapersoonien luominen auttaa Yritys X:48 ymmartamaan paremmin, keitd heidan asi-
akkaansa ovat, mitd he arvostavat ja miten he tekevat ostopaatoksia. Tama ymmarrys mah-
dollistaa markkinointiviestinnan kohdentamisen tehokkaammin, parantaen markkinointi-
kampanjoiden vaikuttavuutta ja tehostaen asiakaskokemusta. Ostajapersoonat auttavat
my0ds tunnistamaan eri asiakassegmenttien ainutlaatuiset tarpeet ja mieltymykset, mika on

avainasemassa luotaessa tehokkaita markkinointistrategioita (Mandal, 2023).

Ostajapersoonien hyédyntaminen markkinoinnissa edellyttda niiden perusteellista tutki-
musta ja analysointia. Yritys X voi kerata tietoa nykyisista ja potentiaalisista asiakkaistaan
eri lahteista, kuten markkinatutkimuksista, asiakaskyselyista, verkkosivustojen analytiikasta
ja myyntitiedoista. Tama tieto auttaa muodostamaan kattavia persoonia, jotka kuvaavat eri-

laisia asiakasryhmia.

Kun persoonat on luotu, Yritys X voi kayttaa niitd ohjaamaan kaikkia markkinointitoimiaan,
mukaan lukien sisalléntuotantoa, mainontaa, tuotekehitysta ja asiakaspalvelua. Ostajaper-
soonien avulla voidaan myds parantaa asiakaskokemusta kohdentamalla viestintaa ja tar-
jouksia asiakkaiden erityistarpeiden ja mieltymysten mukaisesti. Tama lahestymistapa ei
ainoastaan paranna asiakassuhteita, vaan myos lisda asiakkaiden sitoutumista ja uskolli-

suutta.

Voidaan siis todeta, ettad ostajapersoonat ovat tarkead osa Yritys X:n markkinointistrategiaa.
Ne tarjoavat syvallisen ymmarryksen asiakkaista, mika on olennaista tehokkaan ja kohden-
netun markkinoinnin toteuttamisessa. Ostajapersoonien kaytté auttaa Yritys X:aa rakenta-
maan vahvempia asiakassuhteita ja saavuttamaan parempia tuloksia markkinointikampan-

joissaan.
5.6 Toimeenpidesuunnitelma ja markkinointistrategia

Toimenpidesuunnitelma ja markkinointistrategia ovat keskeisia elementteja yrityksen me-

nestyksen kannalta. Yhdessad ne muodostavat suunnan ja toimintatavan, jonka avulla



24

yritykset, kuten Yritys X, voivat saavuttaa asetetut tavoitteensa ja kasvattaa markkinaosuut-
taan. Taman prosessin avulla yritykset voivat yksilida tarkeat toimenpiteet ja maarittaa,

miten ne toteutetaan tehokkaasti.

Toimenpidesuunnitelma sisaltda askel askeleelta etenevat ohjeet siitd, miten yritys aikoo
saavuttaa strategiset tavoitteensa. Se kuvaa konkreettisia toimia, kuten tuotekehityksen,
markkinointikampanjoiden ja myynnin edistamistoimien suunnittelua ja toteutusta. Toimen-
pidesuunnitelman avulla yritys voi varmistaa, ettd kaikki osa-alueet tydskentelevat yhdessa
kohti yhteisia tavoitteita. Se auttaa myos mittaamaan edistymista ja varmistamaan, etta toi-

minnot ovat linjassa yrityksen pitkan aikavalin suunnitelmien kanssa. (Barone, 2023.)

Markkinointistrategia puolestaan kuvaa, miten yritys aikoo saavuttaa markkinointitavoit-
teensa ja houkutella asiakkaita tuotteilleen tai palveluilleen. Se sisaltda yksityiskohtaisen
suunnitelman markkinoinnin kohdentamisesta, brandin viestinnasta, tuotteen sijoittelusta ja
hinnoittelusta. Yritys X:n tapauksessa markkinointistrategia voi sisaltaa digitaalisen markki-
noinnin keinoja, kuten sosiaalisen median markkinointia, hakukoneoptimointia ja sahkdpos-
timarkkinointia, jotka ovat olennaisia nykyaikaisessa liiketoimintaymparistdssa.
(Wijayasinha 2021.)

Yhdistamalla toimenpidesuunnitelman ja markkinointistrategian Yritys X voi varmistaa, etta
sen toimenpiteet ovat seka strategisesti etta taktisesti kohdennettuja. Tama tarkoittaa, etta
jokainen markkinointitoimenpide, tuotekehitysprojekti tai asiakaspalvelun parannus on
suunniteltu tukemaan yrityksen laajempia tavoitteita. Esimerkiksi, jos Yritys X pyrkii kasvat-
tamaan markkinaosuuttaan tietylla segmentilla, sen markkinointistrategia voi keskittya koh-
dennettuun sisaltdmarkkinointiin ja raataloityihin tarjouksiin kyseiselle kohderyhmalle. Toi-
menpidesuunnitelman ja markkinointistrategian tehokas yhdistaminen vaatii jatkuvaa seu-
rantaa ja analysointia. Yritys X:n on arvioitava saanndllisesti strategioidensa tehokkuutta ja
mukautettava niita tarvittaessa markkinoiden muutosten tai asiakaspalautteen perusteella.
Tama joustavuus ja kyky reagoida nopeasti muutoksiin ovat elintarkeita digitaalisen mark-

kinoinnin dynaamisessa ymparistossa.
5.6.1 Kilpailukeinot ja erottumien

Kilpailukeinojen tunnistaminen ja erottautuminen markkinoilla ovat elintarkeita tekijoita yri-
tyksen menestykselle. Yritys X voi hyédyntda neljan P:n mallia — tuote (product), hinta
(price), paikka (place) ja promootio (promotion) — maarittddkseen kilpailustrategiansa ja
erottautuakseen kilpailijoistaan. Tama markkinoinnin perusmalli auttaa yrityksia, kuten Yri-
tys X:aa, ymmartamaan ja optimoimaan markkinointitoimenpiteitadn kohdennetusti ja te-
hokkaasti.
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Tuote-strategiassa Yritys X keskittyy palveluidensa ainutlaatuisuuteen, laatuun ja ominai-
suuksiin. Digitaalisen markkinoinnin alalla tdma tarkoittaa innovatiivisia ratkaisuja, kaytta-
jaystavallista suunnittelua ja asiakkaan tarpeisiin raataloityja palveluja. Yritys X:n tulisi pyr-
kia kehittdmaan tuotteita, jotka erottuvat kilpailijoistaan ja tarjoavat todellista arvoa asiak-
kaille. Tama sisaltada uusia teknologioita, erikoistuneita ominaisuuksia ja ylivoimaista suori-
tuskykya (Lahtinen, 2022).

Hinnoittelustrategiassa Yritys X maarittaa tuotteidensa ja palveluidensa hinnat. Hinnoittelun
tulee heijastaa tuotteen arvoa, kohdemarkkinan maksukykya ja kilpailijoiden hinnoittelua.
Yritys X voi kayttaa kilpailuhinnoittelua, arvohinnoittelua tai premium-hinnoittelua riippuen
markkinapositiostaan ja asiakaskunnastaan. Hinnoittelun joustavuus ja innovatiiviset hin-
noittelumallit, kuten tilauspohjaiset mallit tai dynaaminen hinnoittelu, voivat olla tehokkaita

keinoja erottautua kilpailijoista (Barone, 2023).

Paikka tai jakelukanavat ovat keskeisia Yritys X:n tuotteiden saatavuuden ja asiakaskoke-
muksen kannalta. Digitaalisen markkinoinnin alalla tdma tarkoittaa tehokasta online-lasna-
oloa, kuten verkkosivustoja, e-kaupan alustoja ja sosiaalisen median kanavia. Jakeluka-
navien valinta ja hallinta vaikuttavat siihen, miten helposti asiakkaat voivat I16ytada ja ostaa
Yritys X:n tuotteita. Tehokas online-jakelu ja monikanavainen lahestymistapa voivat auttaa
Yritys X:4a tavoittamaan laajemman asiakaskunnan ja tarjpamaan paremman asiakasko-
kemuksen (Mishra, 2020).

Promootiossa Yritys X keskittyy tuotteidensa ja palveluidensa markkinointiin ja mainontaan.
Tama sisaltdd mainoskampanjat, PR-toimet, sosiaalisen median strategiat ja muut markki-
nointitoimenpiteet, jotka lisaavat tietoisuutta ja houkuttelevat asiakkaita. Tehokas promoo-
tiostrategia yhdistaa luovuuden ja datan hyodyntamisen, jotta viestit tavoittavat oikeat koh-

deryhmat ja luovat kiinnostusta Yritys X:n tarjontaa kohtaan (Wijayasinha, 2021).
5.6.2 Tavoitteiden asettaminen

Tavoitteiden asettaminen on kriittinen prosessi Yritys X:n strategisessa suunnittelussa, silla
se antaa suunnan ja mittapuut yrityksen toiminnalle. Tavoitteiden asettaminen ei ole pel-
kastaan tulevaisuuden paamaarien maarittelya, vaan myos keino maaritella, miten naihin
paamaariin paastaan. Tavoitteiden asettamisen prosessi ja sen vaikutus yrityksen toimin-

taan ovat monitahoisia ja vaativat huolellista harkintaa.

Tavoitteiden asettaminen alkaa yrityksen vision ja mission ymmartamisesta. Yritys X:n tulee
maaritella selkeat, mitattavat ja saavutettavat tavoitteet, jotka ovat linjassa sen pitkan aika-
valin strategisten suuntaviivojen kanssa. Tavoitteet voivat kattaa erilaisia alueita, kuten

myynnin kasvun, markkinaosuuden lisdamisen, asiakastyytyvaisyyden parantamisen tai
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uusien tuotteiden kehittamisen. SMART-menetelma (Specific, Measurable, Achievable, Re-
levant, Time-bound) on hyodyllinen tydkalu tavoitteiden asettamisessa, silla se varmistaa,

etta tavoitteet ovat konkreettisia, mitattavia ja realistisia. (Tanskanen, 2022.)

Kun tavoitteet on asetettu, ne vaikuttavat kaikkiin yrityksen toimintoihin. Ne ohjaavat paa-
toksentekoa, resurssien allokointia ja toimintatapojen kehittdmista. Tavoitteiden asettami-
nen auttaa myos priorisoimaan toimia ja keskittymaan olennaiseen. Yritys X voi kayttaa
asetettuja tavoitteita suorituskyvyn mittareina, mika auttaa seuraamaan edistymista ja arvi-
oimaan strategioiden tehokkuutta. Lisaksi tavoitteiden asettaminen edistaa tyontekijoiden
motivaatiota ja sitoutumista, silla selkeat tavoitteet tarjoavat suunnan ja tarkoituksen tyolle.
(Puranen, 2021).

Tavoitteiden asettaminen on my0és tarkeaa Yritys X:n kyvylle sopeutua muuttuvaan liiketoi-
mintaymparistoon. Kun tavoitteet on asetettu joustavasti, yritys voi mukauttaa toimintaansa
markkinoiden muutosten tai uusien mahdollisuuksien mukaisesti. Tdma joustavuus on eri-
tyisen tarkeaa digitaalisen markkinoinnin alalla, jossa markkinat ja teknologiat kehittyvat

jatkuvasti.
5.6.3 Tavoitteiden seuranta ja mittaus

Tavoitteiden seuranta ja mittaus ovat keskeisia prosesseja Yritys X:n strategisessa suun-
nittelussa, silld ne mahdollistavat yrityksen toiminnan tulosten arvioinnin ja ohjaavat jatku-
vaa parantamista. Tavoitteiden seurannan ja mittauksen avulla yritys voi arvioida, kuinka
hyvin se on onnistunut saavuttamaan asetetut tavoitteet, ja tehda tarvittavia saatoja strate-
gioihinsa. Tavoitteiden seuranta ja mittaus auttavat Yritys X:4a ymmartamaan, missa maa-
rin sen strategiset toimenpiteet ovat tuottaneet toivottuja tuloksia. Tama prosessi sisaltaa
suorituskyvyn indikaattoreiden (KPI, Key Performance Indicators) asettamisen, joiden
avulla voidaan mitata eri toimenpiteiden tehokkuutta. KPI:t voivat olla esimerkiksi myyntilu-
vut, verkkosivuston liikkenne, asiakastyytyvaisyys tai markkinaosuus. Mittaamalla naita indi-
kaattoreita saannollisesti, Yritys X voi seurata edistymistaan ja tehda tarvittavia muutoksia

strategioissaan. (Sanoma Media, 2022.)

Tavoitteiden seurannan ja mittauksen toteuttaminen vaatii jarjestelmallistd l1ahestymista-
paa. Ensimmainen askel on maaritella relevantit KPI:t, jotka heijastavat yrityksen strategisia
tavoitteita. Yritys X:n tulisi valita mittarit, jotka ovat seka relevantteja etta mitattavissa. Esi-
merkiksi digitaalisen markkinoinnin alalla KPI:t voivat sisaltaa verkkosivuston konversioas-
teet, sosiaalisen median sitoutumisen tai sahkopostikampanjoiden avausprosentit. Kun
KPI:t on maaritelty, Yritys X:n on kerattava ja analysoitava tietoja naiden indikaattoreiden

suorituskyvystd. Tama voi sisadltdaa datan keraamisen eri lahteista, kuten
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myyntijarjestelmista, verkkosivuston analytiikasta tai asiakastyytyvaisyyskyselyista. Tiedon
analysointi auttaa ymmartamaan, mitka toimenpiteet toimivat ja missa on parantamisen va-

raa.

Lopuksi tavoitteiden seurannan ja mittauksen tulisi olla jatkuva prosessi. Yritys X:n on saan-
ndllisesti tarkasteltava ja arvioitava KPI-dataa, jotta se voi reagoida nopeasti muuttuviin olo-
suhteisiin ja saataa strategioitaan tarpeen mukaan. Tama jatkuva seuranta ja analysointi
mahdollistavat Yritys X:lle joustavan ja reagoivan toimintatavan, joka on valttamatonta dy-
naamisessa ja kilpailullisessa liiketoimintaymparistossa. Tavoitteiden seuranta ja mittaus
ovat siis keskeisia tyOkaluja Yritys X:n menestyksen varmistamiseksi. Ne tarjoavat tarkeaa
tietoa paatdksenteon tueksi ja mahdollistavat yrityksen jatkuvan kehityksen ja parantami-

sen.
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6 Toteutus

Taman opinnaytetyon toteutus on suoritettu laadullisen toimintatutkimuksen muodossa,
keskittyen liiketoimintasuunnitelman kehittamiseen Yritys X:lle, joka toimii digitaalisen mark-
kinoinnin alalla. Ennen tata tutkimusta Yritys X ei ollut luonut virallista liiketoimintasuunni-
telmaa, joten tdma opinnaytetyd tarjoaa ensimmaisen systemaattisen lahestymistavan yri-
tyksen strategiseen suunnitteluun. Toteutuksessa on hyddynnetty laajasti ammattikirjalli-
suutta, alan verkkosivustoja ja Yritys X:n omaa kerattya dataa, jotta voidaan rakentaa kat-

tava ja realistinen suunnitelma yrityksen tulevaisuuden toimintaa varten.

Laadullinen toimintatutkimus on tutkimusmenetelma, joka yhdistaa teoreettisen tiedon kay-
tannon toimintaan. Tama lahestymistapa on erityisen hyddyllinen liiketoimintasuunnitelmien
kehittamisessa, silla se mahdollistaa teorian soveltamisen konkreettisiin liiketoiminnan
haasteisiin ja mahdollisuuksiin. Toimintatutkimuksen prosessi sisaltaa suunnittelun, toimin-
nan, havainnoinnin ja reflektion vaiheet, jotka toistetaan iteratiivisesti (Hesso, 2015; Mishra,
2020).

Yritys X:n liiketoimintasuunnitelman kehittdminen aloitettiin maarittelemalla yrityksen perus-
tiedot, visio, missio ja arvot. Taman jalkeen suoritettiin markkina-analyysi, jossa tarkasteltiin
digitaalisen markkinoinnin alan nykytilaa, kilpailutilannetta ja tulevaisuuden trendeja. Ana-
lyysin avulla tunnistettiin Yritys X:n mahdollisuudet ja haasteet markkinoilla. Tama vaihe
sisalsi tietojen kerdamisen alan verkkosivustoilta ja ammattikirjallisuudesta, kuten "Digi-
markkinointi" (Lahtinen, 2022) ja "From Starting Small to Winning Big" (Mishra, 2020).

Seuraavaksi keskityttiin strategian kehittamiseen, joka kattoi neljan P:n mallin mukaiset
strategiset paatokset tuotteista, hinnoittelusta, jakelusta ja promootiosta. Tassa vaiheessa
kaytettiin hyvaksi seka teoreettista tietoa etta Yritys X:n keradmaa dataa asiakaskunnasta

ja markkinatilanteesta.

Lisaksi kehitettiin toimenpidesuunnitelma, jossa maariteltiin konkreettiset askeleet yrityksen
tavoitteiden saavuttamiseksi. Tama sisalsi yksityiskohtaisen suunnitelman markkinointi-
kampanjoista, myynnin edistamistoimista ja asiakassuhteiden hallinnasta. Tassa vaiheessa
hyddynnettiin "Marketing Strategy" (Barone, Investopedia, 2023) ja "Seven Tips For
Creating A Successful Marketing Plan" (Wijayasinha, Forbes, 2021) kaltaisia |ahteita.

Koko prosessin ajan toteutusta arvioitiin sdanndllisesti, jotta voitiin varmistaa, ettd suunni-
telma pysyy linjassa yrityksen tavoitteiden ja markkinoiden muutosten kanssa. Arvioinnissa
hyédynnettiin Yritys X:n omaa dataa, alan kirjallisuutta ja asiakaspalautetta. Taman iteratii-
visen prosessin avulla voitiin varmistaa, etta liikketoimintasuunnitelma pysyy relevanttina ja

realistisena Yritys X:n tarpeisiin.
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Taman opinnaytetydn toteutus on esimerkki siitd, miten teoria ja kaytantd voidaan yhdistaa
luomaan arvokasta tietoa ja suuntaviivoja yrityksen liiketoiminnan kehittamiseksi. Laadulli-
sen toimintatutkimuksen avulla Yritys X on saanut kattavan ja toteuttamiskelpoisen liiketoi-
mintasuunnitelman, joka ohjaa sen tulevaisuuden toimintaa digitaalisen markkinoinnin
alalla.
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7 Yhteenveto

Tassa opinnaytetydssa on kasitelty Yritys X:n liiketoimintasuunnitelman kehittamista digi-
taalisen markkinoinnin alalla. Ty on toteutettu laadullisen toimintatutkimuksen menetelmin,
hyddyntaen seka teoreettista viitekehysta ettd kaytannon dataa. Tavoitteena oli luoda kat-
tava ja toteuttamiskelpoinen suunnitelma, joka ohjaa Yritys X:n toimintaa ja edesauttaa sen
kasvua ja menestysta markkinoilla. Tassa yhteenvedossa arvioidaan projektin onnistumista

asetettujen tavoitteiden nakdkulmasta ja pohditaan opinnaytetydn prosessia ja tuloksia.

Projektin aikana kaytiin l1api Yritys X:n liketoiminnan eri osa-alueita, alkaen yhtion perustie-
doista, vision ja mission maarittelyista aina markkina-analyysiin, kilpailustrategiaan ja mark-
kinointisuunnitelmaan. Tarkea osa tyota oli myds toimintaympariston ja kilpailutilanteen
analysointi, mukaan lukien SWQOT-analyysi ja Porterin viiden voiman malli. Lisaksi tydssa
keskityttiin  segmentointiin, ostajapersooniin, toimenpidesuunnitelman kehittdmiseen ja

markkinointistrategian maarittelyyn.

Opinnaytetyon ja liiketoimintasuunnitelman paatavoitteena oli Yritys X:n strategisen suun-
nittelun vahvistaminen ja sen kilpailuaseman parantaminen digitaalisen markkinoinnin
alalla. Projektissa onnistuttiin luomaan perusteellinen liiketoimintasuunnitelma, joka kattaa
yrityksen keskeiset strategiset ja operatiiviset osa-alueet. Tydssa onnistuttiin tunnistamaan
Yritys X:n vahvuudet ja heikkoudet sekd markkinoiden mahdollisuudet ja uhat, mika antaa

yritykselle vankan pohjan paatdksenteolle ja strategian kehittamiselle.

Vaikka opinnaytety0ssa saavutettiin sen asettamat tavoitteet, on tarkeaa tunnistaa, etta lii-
ketoimintasuunnitelma on elava dokumentti, joka vaatii jatkuvaa paivitysta ja tarkistusta.
Digitaalisen markkinoinnin nopeasti muuttuva luonne edellyttda Yritys X:Ita jatkuvaa mark-
kinoiden seurantaa ja kykya sopeutua uusiin trendeihin ja asiakastarpeisiin. Jatkossa Yritys
X voi hyddyntaa tata opinnaytety6ta ja liitteena olevaa liikketoimintasuunnitelmaa perustana
strategisen suunnittelunsa jatkuvalle kehittamiselle, varmistaen, ettéd se pysyy ajan tasalla

ja reagoi tehokkaasti markkinoiden muutoksiin.

Voidaan siis todeta, etta tama opinnaytetyo on tarjonnut Yritys X:lle arvokkaita oivalluksia
ja tyokaluja, jotka auttavat sitd menestymaan digitaalisen markkinoinnin haastavilla mark-
kinoilla. Tyossa kayty prosessi ja saavutetut tulokset ovat merkittava askel yrityksen strate-

gisessa kehityksessa ja kilpailukyvyn vahvistamisessa.
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