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Opinnaytetyon aiheena oli markkinointisuunnitelman ja uusien verkkosivujen
luonti teollisuusalan yritykselle X. Opinnaytetyossa tutkittiin Pohjois-Suomessa
toimivalle puuntuotannon yritykselle sopivia markkinointikeinoja. Paatutkimusky-
symyksena oli, miten case yritys voisi saada nakyvyytta ja tunnettuutta digitaali-
sen markkinoinnin kanavissa. Tavoitteena oli toteuttaa tutkimuskysymysten mu-
kaisesti tapausyritykselle selked markkinointisuunnitelma, jota he voivat lahtea
toteuttamaan matalalla kynnyksella. Tapausyrityksella ei ennestaan ollut markki-
nointisuunnitelmaa eika sosiaalisen median kanavia.

Teoriaosuudessa opinnaytetydssa kasiteltiin markkinoinnin eri kasitteita ja kei-
noja, jotka tukivat sitten tuotosten toteutumista. Tutkimusmenetelmana kaytettiin
kvalitatiivista tutkimusotetta. Toimeksiantajayrityksen toimitusjohtajan kanssa
keskusteltiin yrityksen liiketoiminnasta ja sen tavoitteista. Opinnaytetydssa kay-
tettiin puolistrukturoitua menetelmaa teemahaastattelun merkeissa, joka toteutet-
tiin kahdelle teollisuusalan ammattilaiselle. Naiden haastatteluiden pohjalta luo-
tiin someopas tapausyritykselle

Markkinointisuunnitelman toteutukseen selvitettiin alussa tapausyrityksen lahto-
kohdat, ja tdman pohjalta osana opinnaytetyota seka yhtena toiminnallisena
osuutena yritykselle luotiin uudet ja nykyaikaiset verkkosivut, jotka palvelevat hei-
dan tarpeitaan paremmin. Toiminnallisena tuotoksena yritykselle luotiin myos so-
mestrategia, markkinoinnin vuosikello seka kahdenkuukauden somekalenteri.
Tuotokset auttavat yritysta toteuttamaan sosiaalisen median markkinointia suun-
nitelmallisesti ja johdonmukaisesti, seka he saavat osviittaa siita, mita sisallon-
tuotanto voisi olla. Tuotokset osoittavat, ettd on tarkeaa ymmartaa digitaalinen
markkinointi ja sen suunnittelu kokonaisvaltaisesti seka ottaa verkkosivuissa huo-
mioon sen sisaltd, hakukoneoptimointi, kaytettavyys seka visuaalinen ulkoasu.
Nama tukevat digitaalista lasnaoloa, seka sen myaota yrityksen liiketoiminnan ta-
voitteita. Opinnaytetyon avulla tapausyrityksella on valmiudet toteuttaa digitaa-
lista markkinointia uusien verkkosivujen ja sosiaalisen median oppaan myota.

Avainsanat markkinointisuunnitelma, sosiaalinen media, verkkosi-
vusto, hakukoneoptimointi, digitaalinen markkinointi
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The topic of the thesis was to create a marketing plan and new website for indus-
trial company X. The thesis investigated suitable marketing methods for a wood
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was how the case company could gain visibility and recognition through digital
marketing channels. The goal was to develop a clear marketing plan for the case
company, which could be implemented with a low threshold. The case company
did not have a marketing plan or social media channels before this thesis work.

The theoretical part of the thesis covered various marketing concepts and meth-
ods, which then supported the implementation of the results. A qualitative re-
search approach was used as the research method. Discussions about the com-
pany's operations and objectives were conducted with the CEO of the case com-
pany. A semi-structured method in the form of theme interviews was used in the
thesis, conducted with two industry professionals. Based on these interviews, a
social media guide was created for the case company.

To implement the marketing plan, the starting points of the case company were
clarified, and based on this, new and modern websites serving their needs were
created as part of the thesis and as a functional output for the company. Addi-
tionally, a social media strategy, an annual marketing calendar, and a two-month
social media calendar were created for the company. The results will help the
company implement social media marketing systematically and consistently and
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pearance on the website. These aspects support digital presence as well as the
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1 JOHDANTO

Lahes jokainen yritys tarvitsee markkinointia menestyakseen vuonna 2023. Co-
vid-19:n, Ukrainan sodan ja nousevan inflaation vuoksi moni yritys on menossa
konkurssiin, tai on mennyt jo, ja viimeistaan nyt myos teollisuusalan yritysten on
otettava digitaaliset markkinointikeinot kayttoon. Vuonna 2022 moni yritys painoi
jarrua markkinoinnin suhteen, vaikka olisi pikemminkin pitanyt nostaa kaasua.
Nyt nahdaan, etta jos yritys panosti markkinointiin Covid-19:n, sodan ja inflaation
aikana, se palkitsee nyt. (Rajamaki 2022.) Oli yritys vasta perustettu tai jo ole-
massa oleva, on hyva laatia selkea markkinointistrategia, joka auttaa yritysta toi-
mimaan tehokkaasti markkinoinnissa ja saavuttamaan tavoitteet. Kun halutaan
varmistaa yrityksen kasvu, tuotteiden nakyvyys ja erotettavuus, toimii markkinoin-
tisuunnitelma tahan hyvana tyokaluna ja apuna. Markkinointisuunnitelmaan olisi
hyva laatia yrityksen tarvittavat toimenpiteet seka asettaa tavoite, jota kohti

menna strategisesti. (Nummikoski & Tohkanen 2018.)

Itse markkinointi on hyvin laaja kasitteena ja se herattaakin ihmisissa erilaisia
tuntemuksia ja mielipiteita. Markkinoinnissa tehdaan prosesseja, joilla viestitaan
yrityksen palveluita ja tehdaan tarjouksia. Nailla tarjouksilla on tarkoitus tuottaa
arvoa potentiaalisille asiakkaille ja yhteiskunnalle. Markkinoinnilla on tarkoitus
myos mitata yrityksen tuottopotentiaalia seka paikantaa, mita asiakassegment-
teja yritys palvelee parhaiten. Nykypaivana digitaalinen markkinointi ja sosiaali-
sen median kanavat toimivat suosittuina markkinointikeinoina ja se onkin yrityk-
selle paras paikka markkinoida tuotteitaan. Puhuttiin sitten sosiaalisen median
markkinoinnista tai sahkopostimarkkinoinnista, sitouttaminen on tarkein osa mo-
lemmissa, kun halutaan myyda yrityksen tuotteita tai palveluita. Yritykset kaytta-
vat edelleen myoOs perinteista markkinointia, kuten mainostauluilla, julisteilla ja
televisiossa mainostamista. Markkinoinnissa on lisaksi myds muita keinoja, kuten
yrityksen verkkosivut, B2B-markkinointi, inbound-markkinointi, suoramarkki-
nointi, outbound-markkinointi seka B2C-markkinointi. Kayttipa sitten mita keinoa
tahansa, markkinoinnin tarkein tehtava on ymmartaa asiakasta ja mita han tarvit-
see, saada yritykselle tuloja seka luoda arvoa yrityksen palvelulle tai tuotteelle.
(Meltwater 2022.)



1.1 Toimeksiantaja esittely ja opinnaytetyon tausta

Opinnaytety6 toteutetaan puuntuotannonalan tapausyritykselle. Tassa opinnay-
tetydssa tutkin teollisuusalan yritykselle X sopivia markkinointikeinoja. Opinnay-
tetyon tarkoituksena on luoda teollisuusalan tapausyritykselle sopiva markkinoin-
tisuunnitelma, jossa yrityksen tarpeet on huomioitu. Tapausyritys on Pohjois-
Pohjanmaalla toimiva sahatun puutavaran tuotantoon keskittynyt perheyritys. Yri-
tyksen juuret yltavat 1950-luvulle asti, jolloin ensimmaiset puuautot ovat aloitta-
neet toimintansa. Saha on perustettu 1970-luvun alussa puun ostoon ja myynti-
toimintaan. Yritys on kasvanut vuosien aikana ja talla hetkella se tyollistaa 13
henkil6a. (Toimitusjohtaja 2023.)

Opinnaytety6 toteutetaan puunteollisuusalan yritykselle ja on osa kirjoittajan
omaa tyOpanosta. Opinnaytetyon aihe ja tarve tuli ilmi, kun kirjoittaja mietti toi-
meksiantajan toimitusjohtajan kanssa yrityksen markkinoinnin tulevaisuutta. Uu-
det verkkosivut tuli ajankohtaiseksi, silla toimeksiantaja ei ollut tyytyvainen nykyi-
siin verkkosivuihin ja kaipasi naihin muutosta. Opinnaytetyon laatija on ollut vah-
vassa yhteydessa perheyritykseen ja toiminut siella osa-aikaisesti vuosia eri tyo-
tehtavien parissa. Markkinointisuunnitelma tuli tarpeelliseksi, kun kirjoittaja ja toi-
mitusjohtaja mietti markkinointia verkkosivujen ulkopuoleltakin. Opinnaytetyon
vastuu on kirjoittajalla ja tyon laatiminen hyodyttaa seka kirjoittajaa etta koko or-
ganisaatiota. Markkinointisuunnitelmalla saadaan suunniteltua ja toteutettua yri-

tyksen tulevaisuuden markkinointia seka liiketoiminnallisia tavoitteita.

1.2 Tutkimusongelma ja tavoitteet

Tutkimustyo on tullut ajankohtaiseksi, kun yrityksen toimitusjohtaja on kaynyt kir-
joittajan kanssa keskustelua yrityksen verkkosivujen ja markkinoinnin uudistami-
sesta. Tutkimusongelmana on, ettei toimeksiantajayrityksella ole talla hetkella so-
siaalisen median kanavia tai minkaanlaista markkinointia. Tutkimusongelman
paakysymyksena on, miten tapausyritys voisi saada nakyvyytta ja tunnettuutta
digitaalisen markkinoinnin kanavissa. Tutkimusongelman alakysymyksina ovat

seuraavat:



1. Mita toimenpiteita tehdaan, jotta tapausyritys saisi jalansijaa ja nakyvyytta

sosiaalisessa mediassa?

2. Kuinka teollisuusalan yritykselle luodaan WordPress-pohjaiset verkkosivut

toimivaksi ja potentiaalisen asiakkaan nakyville?

3. Mitd sosiaalisen median keinoja tapausyritys voisi hyddyntaa digitaali-
sessa markkinoinnissa ja milla tavalla digitaalisen markkinoinnin onnistu-

mista voidaan mitata?

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan, miten teollisuusalan tapausyritys voisi nostaa
itseansa paremmin esille ja saada enemman nakyvyytta verkkosivuilla ja sosiaa-
lisen median kanavissa. Vaikka yritys ei ole tahan mennessa viela panostanut
markkinointiin, on se silti arvostettu ja menestynyt. Yritys haluaisi jalansijaa myos
sosiaalisessa mediassa ja tatd kautta enemman nakyvyytta. Opinnaytetydssa
luodaan tapausyritykselle sopivia markkinoinnin tyokaluja, joita yritys voi hyodyn-

taa tulevaisuudessa.

Toiminnallisen opinnaytetyon tavoitteena on laatia tapausyritykselle toimivia
markkinointikeinoja markkinointisuunnitelman avulla, jonka mukaisesti he voivat
alkaa toteuttamaan markkinointia. Opinnaytetyon tuloksena laaditaan yritykselle

uudet nykyaikaiset ja nayttavat verkkosivut seka tehdaan kattava someopas.

1.3 Tutkimusote, aineistot ja rajaus

Opinnaytety0 toteutetaan laadullisella tutkimusotteella. Laadullinen eli kvalitatii-
vinen tutkimus on tutkimusmenetelma, jonka avulla pyritddn ymmartamaan ilmi-
Oiden valisia suhteita kokonaisvaltaisemmin ja syvemmin. Tavoitteena on tuottaa
yksityiskohtaista tietoa tutkittavasta kohteesta ja ilmiosta seka saada selville ih-
misten kokemuksia, uskomuksia, tunteita, mielipiteita ja motiiveja. (Koppa 2021.)
Laadullisessa tutkimuksessa kerataan laajasti tietoa esimerkiksi haastatteluilla,
havainnoinnilla seka dokumenttien analysoinnilla. Tutkimusote on usein hyodylli-
nen, kun tutkitaan ihmisten kokemuksia, kulttuuria, sosiaalisia suhteita ja yrityk-
sen kaytantoja ja toimintaa. Laadullisen tutkimusmenetelman avulla saadaan sy-
vallista osallistamista ja tutkijan on mahdollista tulkita esimerkiksi haastattelut

monipuolisesti. (Alasuutari 2011.)



Tutkimusongelma ratkaistaan tutkimuksellisena seka toiminnallisena opinnayte-
tydna. Tama tapa soveltuu parhaiten teollisuusalan tapausyritykselle, kun halu-
taan loytaa heille toimivia ja soveltuvia markkinointikeinoja. Jotta opinnaytetyo
saadaan toteutettua ja tutkimuskysymyksiin I0ydetaan vastaukset, kaytetaan ai-
neistonkeruumenetelmina haastatteluja ja havainnointia. Aineiston kerdamisen

lisaksi perehdytaan aihepiiriin liittyvaan kKirjallisuuteen laajasti.

Laadullisen aineiston avulla voidaan ratkaista paatutkimuskysymyksen mukai-
sesti, miten tapausyritys saisi nakyvyytta ja tunnettuutta sosiaalisessa mediassa.
Laadullinen tutkimus auttaa myos l6ytamaan vastaukset tutkimuksen alakysy-
myksiin, miten tapausyritys saisi jalansijaa sosiaalisessa mediassa, Kuinka ta-
pausyritykselle luodaan sopivat WordPress-pohjaiset verkkosivut seka mita sosi-
aalisen median keinoja tapausyritys voisi hyodyntaa digitaalisessa markkinoin-
nissa. Laadullisella aineistolla saadaan markkinointisuunnitelmaan tarpeeksi ja
monipuolisesti luotettavaa tietoa. Laadullisen tutkimuksen avulla saadaan syval-
linen ymmarrys tutkittavasta aiheesta seka tuotettua arvokasta tietoa. (Sur-

veymonkey 2019.)

Empiirisen tutkimusaineiston hankintaan kaytan tapausyrityksen tietopankkia ja
heidan kertomuksiansa. Saan tietoa esimerkiksi asiakkaista, liiketoiminnallisista
tavoitteista ja tulevaisuuden suunnitelmista. Naiden pohjalta luon heille tulevai-

suuteen toimivan johdonmukaisen markkinointisuunnitelman.
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2 DIGITAALISEN MARKKINOINNIN KEINOT JA KANAVAT

2.1 MRACE-malli

Digitaalisen markkinoinnin kanavia ja eri keinoja on runsaasti ja monipuolisesti
saatavilla. MRACE-malli on suosittu tapa jakaa yrityksen digimarkkinointi. Kuvion
1 mukaan digimarkkinoinnin ja MRACE-mallin erilaisia markkinointikeinoja ovat
yrityksen verkkosivut, sisaltomarkkinointi, asiakkuusmarkkinointi, hakuko-
nemarkkinointi ja verkkomarkkinointi seka viimeisena erittain tarkeana sosiaali-
sen median markkinointi. (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto & Mero 2022,160.)

Yrityksen verkkosivut Sisaltomarkkinointi

Digitaalisen

markkinoinnin

Sosiaalisen median keinot Hakukonemarkkinointi &
markkinointi verkkomarkkinointi

Asiakkuusmarkkinointi

Kuvio 1. Digitaalisen markkinoinnin keinot (Lahtinen ym. 2022,159)

Tapausyrityksen suunnitelmaan on valittu sosiaalisen median markkinointi, yri-
tyksen verkkosivut hakukoneoptimoinnilla seka sisaltdmarkkinointi. MRACE-
malli (kuvio 2) auttaa yritysta kehittymaan ja kulkemaan selkeasti ja joustavasti
kohti digitaalista liiketoimintaa ja myyntia. MRACE-malli on monikanavaista mark-
kinointia, jossa jokainen markkinoinnin tydkalu ja kanava kulkee kasikadessa toi-
siinsa nojaten kohti tavoitteita. Measure (kuvio 2) eli mittaaminen on otettu tassa
omaksi osa-alueekseen, silla se muuttaa RACE-mallin perusluonnetta ja kehittaa
jatkuvasti digitaalista markkinointia. RACE-malli koostuu sanoista reach, act,

convert ja engage. (Lahtinen ym. 2022, 120.)
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Measure

ainseap
Measure

Measure

Kuvio 2. MRACE-mallissa RACE malliin on lisatty viides vaihde: mittaaminen
(Lahtinen ym. 2022, 149)

MRACE-mallin ensimmainen vaihe on Reach, jossa luodaan tietoisuus ja tavoite
yrityksen brandista, palveluista tai tuotteista. Asiakas ohjataan muualta verkosta
yrityksen verkkosisaltojen pariin. Reach-vaiheessa potentiaaliset asiakkaat jae-
taan kolmeen eri ostajapersoonan sisalla olevaan segmenttiin, joita on ensimmai-
sena aktiivisesti tuotetta etsivat, toisena vastaavaa tuotetta etsivat ja kolmantena
ne, joilla ei ole tarkoituksena etsia tuotetta mutta hyotyisivat siita. (Lahtinen ym.
2022, 128.)

Toisena vaiheena on Act, joka on lyhenne sanasta interact, joka tarkoittaa vuo-
rovaikutusta. Act-vaihe kaynnistyy ja alkaa, kun sivustolle saapuu tiedonhakija,
ja paattyy, kun tiedonhakija/kavija muuntuu myyntivalmiiksi liidiksi. Actissa liidit
tehdaan myyntiprosessien nakokulmasta, eli esimerkiksi rekisterdidaan verkko-
kaupan kanta-asiakkaaksi, tuotesivun katsominen, ostajan oppaan lataaminen,
tuotteiden lisaaminen ostoskoriin tai somesisaltdjen tykkaaminen ja jakaminen
sosiaalisessa mediassa. Act-vaihe voi olla jollekin yritykselle koko MRACE-mallin
ratkaisevin vaihe ja jos se epaonnistuu syysta tai toisesta, talloin myyntimahdol-
lisuuksia ei synny. Act-vaiheessa on tarkeaa, etta sivusto ja brandi erottuu muista
kilpailijoista, herattdad mielenkiintoa ja vetoaa unelma-asiakkaisiin. (Lahtinen ym.
2022, 132.)
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Kolmannessa Convert-vaiheessa, eli konvertoimisessa tapahtuu ostaminen digi-
taalisessa palvelussa tai offline-kanavassa. Convert-vaiheessa tapahtuu markki-
noinnin tarkein tehtava, eli liidi taytyy muuttaa myyntivalmiiksi markkinoinnin au-
tomaatiolla tai saada asiakas pyytamaan tarjous. Tassa vaiheessa verkkosivuilla
olisi hyva olla referenssitarinoita ja case studyt, joissa kaydaan lapi onnistunut
yhteisty0, asiantuntijasisallot ja ostajan oppaat, jotka auttavat asiakasta osta-
maan tuotteen tai palvelun. Convert-vaiheessa asiakas tekee ostopaatdksen ja

brandi on vaikuttanut jo asiakkaaseen positiivisesti. (Lahtinen ym. 2022, 140.)

Mallin viimeisessa vaiheessa on Engage, joka tarkoittaa sitouttamista. Sitoutta-
misella rakennetaan pitkaaikaisia asiakassuhteita hyodyntamalla digitaalisia ka-
kaskunta voi olla vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa. Sitouttaminen tapahtuu

brandimielikuvan ja asiakaskokemuksen avulla. (Lahtinen ym. 2022, 145.)

2.2 Sosiaalinen media

Sosiaalisessa mediassa yritys tuottaa sisaltda ja voi tata kautta mainostaa omia
tuotteitaan tai palvelujaan. Erilaisia sosiaalisen median alustoja 16ytyy nykypai-
vana paljon, mutta tadssa opinnaytetydssa keskitytaan Instagramiin, Facebookiin
seka TikTokiin. Markkinointi sosiaalisessa mediassa kohdistuu mainossisaltoon,
ja sen tarkoituksena on |oytaa oikea kohderyhma, johon voi kohdistaa mainontaa.
Sosiaalisen median analytiikkaa taytyy seurata aktiivisesti, jotta on tietoinen alus-
tojen kehityksesta ja trendeista. Kun mainonnasta saadaan dataa ja sita seura-
taan analytiikan avulla, kasvaa kohderyhmatuntemus sitd mukaan. (Lahtinen ym.
2022, 234.) Yha useampi yritys hyddyntaa vaikuttajamarkkinointia yrityksen
markkinoinnissa. Vaikuttajat tekevat yrityksen tuotteista arvosteluja ja kasvatta-
vat sitd kautta tuotteiden nakyvyytta. Vaikuttajilla on vahva seuraajakunta, joka
on kiinnostunut vaikuttajan toimintatavoista ja kayttamista tuotteista. (Manninen
2022.) Vuonna 2023 todettiin 4,76 miljardia ihmista sosiaalisen median kaytta-
jiksi. Sosiaalinen media kasvaa koko ajan ja on yha enemman lasna ihmisten
elamassa. Taten yritykset ovat paattaneet alkaa hydodyntamaan tata tuotteidensa
markkinoinnissa. Kuvio 3:n mukaan nahdaan vuoden 2023 kaytetyimmat sosiaa-

lisen median kanavat koko maailmassa. (Meltwater 2023.)
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sl THE WORLD’S MOST USED SOCIAL PLATFORMS

RANKING OF SOCIAL MEDIA PLATFORMS BY GLOBAL ACTIVE USER FIGURES (IN MILLIONS)
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Kuvio 3. kaytetyimmat sosiaalisen median alustat vuonna 2023 (Meltwater 2023)

Instagram on yksi maailman suosituimmista sosiaalisen median kanavista ja yksi
tarkeimmista nykypaivan markkinointikanavista. Yha useampi yritys haluaa olla
esilla Instagramissa ja taten mainostaa palveluitaan. Instagram toimii ilmaisena
sosiaalisena verkostona, jossa jaetaan kuvia ja videoita. Kayttajat luovat sisaltoa,
julkaisevat kuvia ja videoita seka seuraavat muiden julkaisuja. Facebook omistaa
Instagramin ja sovelluksella on jo yli miljardi kuukausittaista kayttajaa. Kun yritys
on Instagramissa, on se helpommin potentiaalisten asiakkaiden loydettavissa.
Nykypaivana eri yritykset toteuttavat myos maksettua mainontaa Instagramissa,
joka on talloin tehokkaampi tapa I0ytaa uudet asiakkaat. (Sinivaara 2020.) In-
stagram on tehokas markkinointikanava (kuvio 4) ja se tavoittaa Suomessa 2,30
miljoonaa ihmista. Suomessa Instagramilla on enemman naiskayttajia, kuin mies-
kayttajia. (Meltwater 2023.)
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INSTAGRAM ADVERTISING AUDIENCE OVERVIEW

THE POTENTIAL AUDIENCE THAT MARKETERS CAN REACH WITH Al

TOTAL POTENTIAL REACH INSTAGRAM AD REACH QUARTER-C NGE YEAR-ON- ANC
OF ADS ON INSTAGRAM vs. TOTAL POPULATION IN REPORTED AD REACH REPORTED INS { AD F‘E \CH

2.30 - -2.1% -4.2%

MILLION -50 THOUSAND -100 THOUSAND

MALE INSTAGRAM AD REACH
vs. TOTAL INSTAGRAM AD REACH

d

43.5%

<O>Meltwater
socnul

Kuvio 4. Instagramin kaytté Suomessa tammikuussa 2023 (Meltwater 2023)

Facebook on sosiaalisen median kanavista vanhin ja Facebookia kayttaa noin
2,7 miljoonaa ihmista suomessa. Facebookin alkuaikoina se oli suosittu etenkin
nuorten keskuudessa, mutta nykyaan se on suositumpi yli 45-vuotiaiden keskuu-
dessa. Suomalaisia aktiivisia kayttajia Facebookissa on edelleen eniten. Face-
book on monipuolinen sisallontuotanto kanava, silla siella toimii tasapuolisesti
niin kuvat, tekstit kuin videotkin. Facebookin algoritmin mukaan siella toimii par-
haiten kuvat ja videot. Facebook on my0s laaja sosiaalinen verkosto ja siella ih-
miset voivat liittya erilaisiin keskusteluryhmiin, joita on kaikille eri aihealueille. (Vir-
tanen 2020.)

Mainonta Facebookissa on edelleen tehokasta ja siella voikin tavoittaa helposti
omalle yritykselle relevantteja kohderyhmia. Maksettua mainontaa kaytetaan
myos Facebookissa ja talloin kohdentaminen onnistuu helpommin. Facebookissa
pystyy kohdentamaan sisallolle haluaman kohderyhman ja se maaritellaan ian,
kielen, kayttaytymisen, sijainnin, sukupuolen ja kiinnostuksen kohteiden valin-
nalla. Mainonnalla saa myds tietoon tarkeaa dataa, jota voi hyddyntaa mydhem-
min markkinoinnissa. (Orpana 2019.) Suomessa Facebookilla on 2,40 miljoonaa
kayttajaa vuonna 2023 (kuvio 5) ja 43,3 % suomalaisista kayttaa Facebookia
(Meltwater 2023).
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FACEBOOK: ADVERTIS[NG AUDIENCE OVERVIEW : —

THE POTENTIAL AUDIENCE THAT MARKETERS CAN REACH WITH ADS O

TOTAL POTENTIAL REACH FACEBOOK AD REACH QUARTER-ON-QUARTER CHANG
OF ADS ON FACEBOCK vs. TOTAL POPULATION IN REPORTED FACEBOCK /£

f 3

2.40 43.3% -4.0% -4.0%

MILLION -100 THOUSAND -100 THOUSAND

FACEBOOK AD REACH FACEBOOK AD REACH M. K AD REACH MALE F. OOK AD REACH
vs. TOTAL INTERNET USERS vs. POPULATION AGED 13+ vs. TO K AD REACH vs. TOTAL EBOOK AD REACH

® o Q g

44.3% 49.6% . 45.8%

socml <O>Meltwater

Kuvio 5. Facebookin kayttdé Suomessa tammikuussa 2023 (Meltwater 2023)

TikTok somekanavana kasvaa massiivisesti koko ajan ja on noussut vuonna
2020 kaikista ladatuimmaksi sovellukseksi. Suomessa TikTokin kayttajat on kes-
kimaarin 18-24-vuotiaita, joista naisia on 56 % ja miehia 44 %. TikTok on tehokas
markkinointikanava, mutta ei sovi kaikille yrityksille. TikTokissa voi julkaista 15
sekunnin, 60 sekunnin tai 10minuutin ”pohjalla” tehtyja lyhytvideoita. Videoiden
pituutta voi myos itse saataa haluamakseen. Yritysten markkinointi on menossa
kovaa vauhtia myds TikTokiin, jossa yritykset voivat luoda oman kanavan ja mai-
nostaa omia palveluitaan. Sosiaalisen median vaikuttajia hyddynnetaan paljon
kaupallisten yhteistoiden merkeissa eri yritysten kanssa. Talla tavalla saadaan
tehokkaasti lisaa nakyvyytta eri yleisoille. TikTok on uusi kanava ja taten muuttuu
ja kehittyy koko ajan. Kuten muissakin sosiaalisen median kanavissa, myos Tik-
Tokissa voi mitata ja analysoida yrityksen tuloksia. (Kyllonen 2023.) Kuvio 6:n
mukaan Suomessa TikTok tavoitti tammikuussa 2023 1,42 miljoonaa ihmista,

kun tahan on laskettu vain yli 18-vuotiaat (Meltwater 2023).
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LM TIKTOK: ADVERTISING AUDIENCE OVERVIEW =

POTENTIAL REACH CF ADS TIKTOK AD REACH AGE 18+ QUARTER-ON-QUARTER CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE IN
ON TIKTOK (A 8+ ONLY) vs. TOTAL POPULATION IN REPORTED TIKTOK AD REACH REPORTED TIKTC ACH

) 3

1.42 25.6% +4.4% +18.1%

MILLION +60 THOUSAND +218 THOUSAND

TIKTOK REACH AGE 18+ TIKTOK AD REACH AGE 18+ FEMALE TIKTOK AC! MALE TIKTOK AD REACH
vs. T ERNET USERS vs. POPULATION AGE 18+ vs. TOTAL TIKTOK REACH vs. TOTALTIKTOK AD REACH

B o g

26.3% 31.4% 47.2%

we

are. <O>Meltwater

Kuvio 6. TikTokin kayttd Suomessa tammikuussa 2023 (Meltwater 2023)

Sosiaalisen median merkitys yritysten markkinoinnissa kasvaa jatkuvasti. Mai-
nonnan kohdistaminen oikealle kohderyhmalle on tarkeaa niin Instagramissa, Fa-
cebookissa kuin TikTokissakin. Yritykset hyddyntavat paljon myds vaikuttaja-

markkinointia ja etenkin lyhytvideot ovat suosittuja. (Meltwater 2023.)

2.3 Sisaltomarkkinointi

Tama opinnaytetyd kasittelee jo itsessaan sisaltomarkkinoinnin teoriaa ja ter-
meja. Sisaltomarkkinoinnissa yritys on digitaalisilla markkinointialustoilla, kuten
verkkosivuilla ja sosiaalisen median kanavissa. Yritys tuottaa arvokasta sisaltoa,
joka voi olla blogeja ja artikkeleja nettisivuille, sosiaalisen median sisaltojen tuo-
tantoa, markkinoinnin automaatiota (uutiskirjeita), influencerin eli vaikuttajan luo-
maa sisaltda yrityksen tuotteista (kaupallista yhteisty6ta) tai pikaoppaita. Sisalto-
markkinoinnissa viestitdan asiakkaan suuntaan markkinoivasti ja kaikki viestinta
suunnitellaan asiakkaan tarpeisiin. Tavoitteena sisaltomarkkinoinnissa on aina
luoda arvokasta sisaltda kohderyhmalle, potentiaalisille asiakkaille joko inspi-
roimisen, opastuksen tai muuten vain viihdyttamisen kautta. Tehtavana on myds
tukea yritysta tavoitteiden saavuttamisessa liiketoiminnallisesti. Sisaltdmarkki-
noinnilla on tarkoitus luoda asiakkaalle lisaarvoa jo ennen kuin mitaan myydaan.
Vasta vuonna 2010 sisaltomarkkinointi on lIahtenyt kasvamaan yhdysvaltalaisen

Content Marketing Instituten kautta. (Rummukainen, Hakola & Hiila 2019.) Kuvio
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7:n mukaan tammikuussa 2023 Suomessa on ollut 5,41 miljoonaa internetin kayt-

tajaa, joka on 97,7 % Suomen vaestdsta (Meltwater 2023).

NTERNET USE

TOTAL INTERNET USERS AS YEAR-ON-YEAR CHANGE M J XY
INTERNET A PERCENTAGE OF IN THE NUMBER OF SHARE OF SOCIAL MEDIA USERS
USERS TOTAL POPULATION INTERNET USERS ACCESSING VIA MOBILE DEVICES

5.41 97.7% +0.09% 98.6%

MILLION [UNCHANGED] +4,850

(- dre. | CO>Mel
preeyreps ADVISORY Sodial eltwater

Kuvio 7. Internetin kaytté Suomessa tammikuussa 2023 (Meltwater 2023)

Sisaltdmarkkinoinnissa on tarkeaa luoda selkea somestrategia, ostajapersoonat
seka tavoitteet sisaltomarkkinoinnille. Sisaltdbmarkkinoinnissa tarkein tehtava on
luoda sisaltoa, joka todella hyodyttaa ja tarjoaa ratkaisuja ihnmisten ongelmiin. Si-
saltd markkinoinnin olennainen osa on hakukoneoptimointi, silla sen tehokas na-
kyvyys Googlessa on keskeistd kampanjoiden menestymiselle. Kun hakuko-
neoptimointi on toteutettu huolellisesti, asiakkaille suunnattu sisaltd on talldin hel-
posti I6ydettavissa hakutulosten karjesta. Google-hakujen kautta saapuvat kavi-
jat sivustolle ovat lahempana ostopaatosta, mika tekee hakukoneliikenteesta ar-

vokasta. (Suojanen 2023.)
2.4 Uudet verkkosivut osana digitaalista markkinointia

Tulimme yhdessa tapausyrittajan kanssa siihen lopputulokseen, etta panoste-
taan enemman yrityksen uusien verkkosivujen tekemiseen. Useimmiten verkko-
sivut ovat digimarkkinoinnin tarkein tyokalu ja silla aloitetaan yleensa yrityksen
digitaalinen lasnaolo. Verkkosivuilla on iso merkitys ja ne vaikuttavat usein myds
ihmisen ostopaatokseen. Kuvio 8:n mukaan verkkosivuston tulee olla sisalloltaan
tarkea, ulkoasun helposti kaytettava ja sivuston tulee olla hakukoneystavallinen.
(Lahtinen ym. 2022,160.)
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Sisalto

Sisalto on tarkein myyntia
edistava asia verkkosivustolla
Hyva sisalto auttaa loytymaan

hakukoneissa

Ulkoasu

Helppokayttoinen ja selkea rakenne
Ohjaa kohti yhteydenottoa eika jata kayttajaa jumiin

Tekninen toteutus

Sivusto latautuu nopeasti ja on responsiivinen
Sivuston rakenne tehdaan hakukoneystavalliseksi

Kuvio 8. Digitaalista myyntia tukeva verkkosivusto (Lahtinen ym. 2022)

Verkkosivut on tarkoitettu tapausyrityksen potentiaalisille asiakkaille ja kumppa-
neille. Verkkosivujen tarkoituksena on myds pitda huolta yleisesta nékyvyydesta.
Verkkosivuilta olisi hyva loytya yrityksen ja tuotteiden tietoja, yhteystiedot, analy-
tiikka, ajankohtaisia julkaisuja seka linkitykset sosiaalisen median kanaviin. Ta-
pausyrityksen verkkosivuilla keskitytaan yrityksen tuotteisiin, henkilokuntaan, toi-
mintaan seka vastuullisuuteen. (Toimitusjohtaja 2023.) Race mallissa (kuvio 9)
nahdaan, miten verkkosivusto ohjaa asiakasta tuotteen ostoon ja miten tama tu-
lisi toteuttaa (Lahtinen ym. 2022).
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Mita asiakas Mita yrityksen

i N Mita seuraa
tekee/haluaa pitaa tehda
Etsil Hstoa Falibneista SIVLI.StOFI sisalto ja { Asnakasr paatyy
tekninen toteutus : verkkosivustolle
on hakukoneoptimoitu
A Etsil tietoa verkkosivustolta Slvust.on rakerllne or\ selked, X Amakaé teketla halutun
ohjaa kohti tavoitetta toimenpiteen

- Helposti taytettavit ja kevyet
Haluaa ottaa yhteytta lomakkeet, klikattava Asiakas ottaa yhteytta
puhelinnumero ja sahkoposti

Paivittyva ja ajankohtainen
E Sitoutuu palveluun sisalté mm. blogissa ja
sahkopostimarkkinoinnissa

Asiakas viettaa aikaa
brandin parissa

Kuvio 9. Sivusto ohjaa asiakasta kohti ostoa, kun se mukailee asiakkaan tarpeita
(Lahtinen ym. 2022)

Verkkosivut muodostavat usein digimarkkinoinnin tarkeimman tyokalun ja vaikut-
tavat merkittavasti ostopaatoksiin. Verkkosivuston tulisi olla sisalloltaan olennai-
nen, ulkoasultaan helppokayttdinen ja hakukoneystavallinen. Sivuston tarkoituk-
sena on tarjota potentiaaliselle asiakkaalle tietoa yrityksesta ja sen tuotteista, yl-
lapitaa yleisnakyvyytta ja ohjata asiakkaita tuotteiden ostoon. (Lahtinen ym.
2022,160.)

2.4.1 Hakukoneoptimointi ja hakusanatutkimus

Hakukoneoptimoinnissa eli Search Engine Optimizationissa (SEO) parannetaan
verkkosivujen ja verkkosisallon nakyvyytta ja liikenteen maaraa eri hakusanoilla
hakukoneessa (Google). Hakukoneoptimoinnissa on useita eri prosesseja, kuten
avainsanatutkimus, optimointi sisallélle, tekninen SEOQ, linkit, analysointi/metatie-
dot, Sosiaalinen media seka paikallinen SEO. Paatavoitteena hakukoneoptimoin-
nissa on kasvattaa sivuston liikennemaaraa ja tata kautta saada asiakas toimi-
maan tietylla tavalla, kuten pyytamaan tarjousta. Hakukoneoptimoinnissa ensim-
maisena vaiheena halutaan saada sivusto nousemaan Googlen hakutuloksissa
esimerkiksi MRACE-mallin Reach vaiheessa. Tama vaatii kolme eri tapaa: sisal-
td6a verkkosivuilla hakusanatutkimuksen mukaisesti, vahva tekninen toimivuus si-

vustolla seka vahvaa verkkotunnusta eli Domainia. (Lahtinen ym. 2022.).
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Avainsanatutkimuksessa eli hakusanatutkimuksessa selvitetdan mitka hakusa-
nat toimivat sivustolla parhaiten ja ovat tarkeitd. Tassa selvitetdan myds, mita
hakusanoja potentiaaliset asiakkaat etsivat hakukoneissa. Teknisella toimivuu-
della tarkoitetaan sivuston toimivuutta, nopeutta seka kayttajan kannalta oikein
toimimista. Kuviossa 10 on otettu huomioon verkkosivujen luomiseen liittyvat
kolme tarkeaa osa-aluetta. Sisallon taytyy olla rikasta, sivuston teknisesti toimiva
ja luotettava, jolloin saadaan Google-hakukoneeseen orgaaninen hakutulos.
(Lahtinen ym. 2022.)

Rikas sisalto

Hakusanatutkimus Optimoitu sisalté
Google
Teknisesti toimiva
Tekninen auditointi Toimivat sivut
Verkossa arvostettu
Domainin vahvuus Luotettavat sivut

Kuvio 10. Hakukoneoptimoinnin kolme tarkeinta osa-aluetta ovat hakusanatutki-
mukseen pohjautuva sisalto, sivuston ensiluokkainen tekninen toimivuus seka
vahva verkkotunnus (Lahtinen ym. 2022)

Hakusanatutkimuksen avulla verkkosivu optimoidaan mahdollisimman monelle
|I0ydettavaksi hakukoneista. Hakusanatutkimuksen avulla selvitetdan, milla haku-
sanoilla asiakkaat hakevat ja googlettavat yrityksen tuotteita tai palveluita. Kun
hakusanat vastaavat yrityksen verkkosivuilla nakyvia sanoja, sitda enemman verk-
kosivuille tulee liikennettda. Hakusanatutkimus voidaan toteuttaa erilaisilla tyOka-
luilla, kuten Google-haulla. Google Keyword Planner selvittaa, mitka avainsanat

liittyvat yrityksen verkkosivujen teemaan tai aiheeseen. (Ranta 2023.)

Verkkosivuille suositellaan kirjoitettavaksi informatiivisia ja houkuttelevia otsi-

koita, jotka nakyvat hakutulossivuilla. Valitut avainsanat suositellaan sijoitetta-
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vaksi luontevasti sisaltoon, kuten otsikoihin, URL-osoitteisiin ja kuvien Alt-teks-
teihin. Verkkosivut tukevat myos hakukoneita, kun ne toimivat kaikilla laitteilla

moitteettomasti ja ovat kayttajaystavallisia. (Lahtinen ym. 2022, 163.)

2.4.2 Suunnittelu

Verkkosivujen tekeminen lahtee liikkeelle suunnittelusta. Suunnitteluvaihe aloite-
taan yleisella katsauksella. Verkkosivujen tarkoituksen maarittaminen on tarkein
vaihe. Tapausyrityksen verkkosivujen tarkoitusperana on kaupanteon edistami-
nen seka digitaalisilla alustoilla nakyminen. Yrityksen verkkosivuilla viestitaan yri-
tyksen palveluista, olemassaolosta, tuotteista, historiasta, yhteystiedoista, vas-
tuullisuudesta seka perheyrityksen merkityksesta. Suunnittelun toisena vaiheena
on hakusanatutkimuksen tekeminen. Hakusanatutkimuksen tarkoituksena on
selvittaa, mita hakutermeja inmiset kayttavat etsiessaan yrityksen tarjoamia pal-
veluita Googlesta. Sivustolle valitaan runkohakusanat, jotka ovat niita kaikista
keskeisimpia sanoja yrityksen kannalta. Kolmantena suunnitteluvaiheena on si-
vuston rakenteen suunnittelu. Sivuston rakenteesta kannattaa tehda selkea
suunnitelma esimerkiksi Google Docsiin tai vaikka piirtda paperille. Tapausyrityk-
sen tapauksessa suunnitelma luotiin paperille. Suunnitelmaan tulisi suunnitella
eri sivut, kuten yrityssivut, yhteystiedot, referenssisivut ja niiden rakenteet. Kai-
kissa sivuissa yhtenaista tulisi olla se, etta sivut ovat helposti klikattavissa toisiin.
(Trustmary 2023.)

Neljantena vaiheena verkkosivujen suunnittelussa on visuaalisen ulkoasun suun-
nittelu. Yrityksen tulisi miettia, miltd haluaa sivuston nayttavan ja miten visuaali-
nen ulkoasu toteutetaan. Tarkeinta olisi suunnitella sivu kumminkin brandinmu-
kaisesti ja kayttaa sivuissa esimerkiksi brandin vareja. Verkkosivujen suunnitte-
lun viidentena vaiheena on tekninen toteutus. Sivujen alustan valitseminen on
my0s tarkea osa, ja se tulisi valita sen mukaan mita sivustolla halutaan olevan.
(Trustmary 2023.) Tapausyritykselle tehtiin brandikartta, joka ohjaa sivujen suun-
taa ja tavoitteiden tayttymista. Heidan nykyiset verkkosivunsa on toteutettu Wix-
ohjelmalla, ja tapausyrityksen toimitusjohtaja on kokenut tdaman olevan liian al-
keellinen ja vanhanaikainen. Wix-ohjelmassa ei ole tarpeeksi tarvittavia ominai-
suuksia. Tapausyrityksen uudet nettisivut toteutetaan WordPress-ohjelmalla,

joka tarjoaa laajan valikoiman mahdollisuuksia ja lisaosia.
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243 Tietosisalto ja sisaltomarkkinointi verkkosivuilla

Verkkosivuilla tietosisalto kulkee kasikadessa sisaltomarkkinoinnin kanssa ja ne
luovat yhdessa kokonaisuuden. Kun mietitaan tietosisaltoa, on hyva miettia osta-
japersoonia ja mita tietoa he haluaisivat verkkosivuilta 10ytaa. Ostajapersoonalle
selvitetdan draiveri eli eniten ostopaatosta ohjaava tekija. Draiveri nostetaan si-
salldissa esille, jotka ovat tarkoitettu kyseiselle ostajapersoonalle. Ostajapersoo-
nille rakennetaan ostopolut draiverin mukaan. Ostopolun rakentaminen ohjaa os-
tajapersoonaa toivomille toiminnoille kuten yhteydenotolle tai uutiskirjeen tilaami-
selle. Ostopolun tarkoituksena on saada myds ostajapersoona ymmartamaan
tuotteen arvon ja ostamaan sen. Tietosisaltona verkkosivuilla on hyva olla infor-
matiivista tekstia, kuten tuotteiden kuvauksia ja esittelyja, taulukoita, linkkeja, lo-
makkeita, kuvia ja grafiikkaa, yrityksen yhteystiedot, hakutoiminto, sosiaalisen
median kanavien painikkeet, arvosteluja, tietopankki yrityksesta, sijaintitietoja
seka kayttdehdot ja tietosuojaseloste. Sisallon tulisi olla informatiivista, asiantun-

tevaa ja selkaa. (Lahtinen ym. 2022.)

Sisaltémarkkinoinnin tavoitteena on luoda arvokasta ja houkuttelevaa sisaltoa
kohdeyleisélle verkkosivuilla. Sisaltdmarkkinointi verkkosivuilla voi olla kuvia, vi-
deoita, blogikirjoituksia, oppaita, podcasteja tai artikkeleita. Sisaltomarkkinointi
edistaa brandin tunnettuutta ja kasvattaa yrityksen myyntia. Yrityksen tulisi tietaa
mitd kohderyhma haluaa, heidan ongelmansa ja kiinnostuksen kohteensa ja
luoda sisallot siihen perustuen. (Komulainen 2023.) Tapausyrityksen sisallontuo-
tanto verkkosivuilla tulee olla arvokasta, informatiivista ja kohdeyleisdlle suunnat-
tua. Verkkosivuilla tullaan nakemaan monipuolisia kuvia, joita on otettu yrityksen
tiloista, linjastosta, henkildista ja toimintatavoista. Kuvien valityksella korostuu
brandin arvot ja yrityksen lapindkyvyys. Opinnaytetydohon haastateltavat olivat
my0Os vahvasti sita mielta, etta verkkosivuilla pitaa olla monipuolisia kuvia eri na-

kokulmista.

244 Ulkoasu

Verkkosivun ulkoasun tulisi olla visuaalisesti yhtenevainen, kohdeyleis6a tavoit-
televa seka visuaalisesti houkutteleva. Sivuston tulee olla suunniteltu brandinmu-

kaisesti, ja sivuston ensivaikutuksen voi antaa potentiaaliselle asiakkaalle vain
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kerran. Brandin mukaisesti viestiminen fonttien, varien, valokuvien, sommittelun
ja grafiikan avulla lisaa yrityksen tunnettuutta. Brandilupauksen pitdminen on tar-
keada ja verkkosivujen tulisi olla hallittu ja kilpailijoista erottuva. (Komulainen
2023.)

Tapausyrityksen verkkosivujen ulkoasu suunnitellaan brandin mukaisesti ja verk-
kosivun tekoa varten yritykselle tehdaan brandikartta, joka ohjaa verkkosivujen
tekoa. Suunnittelu aloitettiin brandikartalla, jonka tekoon kaytettiin tapausyrityk-
sen brandin mukaisia vareja, fontteja otsikoita ja verkkosivuilla nahtavia kuvia.
Vareina kaytetdan neutraaleja vareja seka kontrastina kaytetdan vihreaa tuo-
maan metsan ja Suomen luonnon vareja eri savyissa. Verkkosivuilla olevat otsi-
kot ovat Playfair Display-fonttia ja sisaltdotekstina kaytetaan fonttina DM sansia.
Verkkosivuilla tullaan nakemaan paljon kuvia, jotka nayttavat yrityksen arvoja,
toimintatapoja, henkiloita seka tiloja. Erilaiset kuvat, fontit ja varit korostavat yri-

tyksen brandia ja tuovat verkkosivuille kontrastia.

2.4.5 Kaytettavyys

Verkkosivujen kaytettavyyden (kuvio 12) tulisi olla kayttajalle helppoa, vaivatonta
ja selkeaa. Verkkosivujen tulisi I16ytya hakukoneista, toimia kaikilla laitteilla seka
toimia vaivattomasti. Sivulla olisi hyva olla selkea ja nopea navigaatio, jolloin kayt-
tajan tulisi Ioytaa helposti haluamansa tiedon ja liikkkua helposti sivujen valilla.
Jotta sivuja voi nopeuttaa, tulisi kuvat, sivuston koko, sisallon ja sivustopyyntdjen

maara olla kohtuullinen. (Lianatech 2022.)
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Kaytettéavyys

Koodi @ @ @ Kéayttélogiikka
Ana|yfiikkq® @ Testaus
e (@) @ s
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Kuvio 12. Nettisivujen suunnittelu tarkedssa roolissa (Mthing 2021)

Sivustolla olisi hyva suorittaa kaytettavyystesteja, jolloin saadaan varmistettua si-
vujen toimivuus. WordPressissa sivustoa voi nopeuttaa "turhien” poistolla, esi-
merkiksi Pluginien poistolla. Kaikille kayttjille sivun tulisi olla saavutettavissa, jol-
loin esimerkiksi nakdvammaiset voivat myos vierailla sivulla. Sivuston ulkoasun
tulee olla selkea ja visuaaliset elementit ja otsikot tulee sijoittaa selkeasti naky-
ville. Verkkosivujen tulisi asettua selkeasti myos kaikille laitteille ja WordPressin

asetuksesta voi valita sivun kaytettavaksi kaikilla laitteilla. (Lianatech 2022.)
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3 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

3.1 Toteutustapa

Opinnaytety0 toteutetaan seka tutkimus- ettd kehittdmismenetelmalla. Opinnay-
tetyo toimii toiminnallisena opinnaytetyona eli tutkimuksellisen kehittamispainot-
teisena tyona. Kehittdmispainotteisessa opinnaytetydssa tutkimuksellinen ja ke-
hittava tyo yhdistetaan kaytannonlaheiseksi, esimerkiksi tassa markkinointisuun-
nitelma ja sen sisaltamat osat toimivat toiminnallisena tuotoksena. Kehittavassa
opinnaytetyossa luodaan tuotos, joka kokeillaan kaytanndssa. Prosessissa on
selkeat tavoitteet, tapausyrityksen laheinen yhteistyd seka arvioiminen ja koko
prosessin lapi vienti yhdessa yrityksen kanssa. (Kostamo, Airaksinen & Vilkka,
2022.)

Toiminnallinen opinnaytetyo toimii yhtena tutkimuksellisen kehittamisen tapana.
Opinnaytetyon tarkoituksena on opastaa tapausyritysta, mihin suuntaan heidan
yrityksensa markkinointia ja digitaalisia palveluja tulisi vieda. Opinnaytetyon tuo-
toksena luodaan kokonaisuudessaan yritykselle kattava ja monipuolinen markki-
nointisuunnitelma, joka sisaltda markkinoinnin strategian luomisen, someop-
paan, verkkosivujen suunnittelun ja tuotannon seka sisaltokalenterin yrityksen
somekanaviin. Opinnaytetydn avulla yritys voi perustaa sosiaalisen median pro-

fiilit ja alkaa kasvattamaan markkinointia yrityksen somekanavissa.

3.2 Tutkimusmenetelméat

Tulen itse keraamaan tutkimusaineistoa teemahaastattelulla ja tapausyrityksen
tietopankista. Toteutan teemahaastattelun tapausyrityksen asiantuntijoille seka
toimitusjohtajalle toteutetaan oma yksityiskohtainen haastattelu. Jotta saadaan
mahdollisimman paljon laadukasta aineistoa, haastattelen myds muita teollisuus-
ja puualan asiantuntijoita digitaalisesta markkinoinnista ja sosiaalisesta medi-
asta. Tavoitan haastateltavat itse henkildkohtaisesti tapausyrityksesta ja muut

yritykset tavoitan henkilokohtaisilla urasuhteillani.

Sitoudun ja olen suorassa kontaktissa yrityksen henkilokuntaan, jotta tutkimuk-

sen tavoitteet saavutetaan. Keskityn haastattelukysymyksiin ja kyselyihin, jotta
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saadaan havainnoitua keskusteluiden merkitys. (Ks. Juhila 2021.) Keraan aineis-
toa organisaatiossa myos havainnoimalla. Hyédynnan henkilékohtaista tydsuh-
dettani ja olen lasna yrityksen paivittaisessa arjessa. Saan talla tavalla tietoa ko-
konaisvaltaisesti yrityksen toiminnasta ja esimerkiksi somekayttaytymisesta. Ha-
vainnointi tukee muita aineistonkeruu menetelmia. Havainnointi tapahtuu omalla

tyopaikallani, jolloin roolini on osallinen tutkittavassa ymparistossa.

Opinnaytety6hon sisallytetaan myds toiminnallista aineistoa someoppaan eli oh-
jekirjan kautta. Someoppaaseen luodaan yritykselle somestrategia, markkinoin-
nin vuosikello seka somekalenterit sosiaaliseen mediaan. Yritys voi halutessaan
tasta ottaa mallia sosiaalisen median toteutukseen. Someopas toteutetaan mark-
kinointisuunnitelmaan sopivaksi ja tama luodaan, jotta saadaan huolellisesti ja
hyvin suunniteltu somesuunnitelma. Ohjekirjan tarkoituksena on ohjeistaa, mita
yrityksen sosiaalisessa mediassa tehdaan. Tahan maaritetdan sosiaalisen me-
dian tavoitteet, kohderyhmat, julkaisuideat seka kanavat. Kahdenkuukauden so-
mekalenterin avulla aikataulutetaan julkaisut ja yritys saa tasta ideaa somekalen-
teriin. (Popa 2023.) Toiminnallisen tuotoksen toteuttamiseen keratédan tutkimus-

aineistoa teemahaastattelulla seka havainnoimalla.

3.3 Tutkimuksen eettisyys ja luotettavuus

Opinnaytetyo toteutetaan kvalitatiivisella tutkimusmenetelmalla. Jotta tutkimus
saadaan toteutettua ja tiedon luotettavuus varmistettua, taytyy tutkijan vakuuttaa
ammattitaitonsa ja valitsemansa menetelmat oikeaksi. Tutkimuksen eteneminen
kuvataan, siten kun se on tapahtunut ja jokainen tutkimusvaihe taytyy ottaa huo-
mioon tutkimuksessa. Haastattelussa kysymykset tehdaan ja esitetaan selkeasti,
jolloin virheymmarryksilta valtytaan ja saadaan luotettavia tuloksia. Validius ku-

vaa aineiston luotettavuutta. (Tuomi & Sarajarvi 2017.)

Eettisyydessa tutkija noudattaa eettisia periaatteita tutkimusta tehtaessa jokai-
sessa vaiheessa. Menetelmien ja analyysien on taytettava kriteerit, jotka toimivat
tutkimuksen ohjenuorina. Eettisyydessa myos koko tutkimus ja tassa tapauk-
sessa markkinointisuunnitelma taytyy olla hyvaksi organisaatiolle. Tutkimus ei
saa vaarantaa tai olla haitaksi tapausyrityksen toiminnalle tai sen millekaan toi-

mintatavalle. (Tuomi & Sarajarvi 2017.)
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Opinnaytety0sopimuksessa kaydaan lapi salassapitovelvoitteita ja taten tassa on
otettu huomioon eettiset nakdkulmat. Kun osapuolet luovuttavat luottamuksellisia
tietoja, noudatetaan talldin opinnaytetydsopimuksen yleisia sopimusehtoja. Tut-
kimusaineiston luovuttamista ja jatkokayttda varten laaditaan aineistonluovutus-
sopimus, henkilotiedot suojataan salassapidolla ja niita kasitellaan ainoastaan
opiskelijan OneDrive tililla, mihin ei padse kukaan muu kasiksi. Jos henkilotietoja
kasitellaan sahkdisesti tai viestien vaihtamisella, taytyy talldin ne lahettaa suoja-
tulla viestilla. HenkilGtietoja tulee kasitellda GDPR:n mukaisesti ja ne tulee poistaa
sen jalkeen, kun tutkija ei enaa tarvitse niita. Kaikki tieto, minka tutkija on saanut
yhteistyotaholta, on luottamuksellista tietoa eika naita saa luovuttaa kolmansille
osapuolille. Luottamuksellista tietoa on tekniset sopimukset, liikesalaisuudet ja
suullisesti annettu tieto. Luottamuksellisia tietoja ei ole oikeutta levittaa muuhun
tarkoitukseen, kun opinnaytetyon velvoitteisiin. Kaikkien tutkimukseen osallistu-

vien henkildiden tulee noudattaa salassapitovelvollisuutta. (Lapin AMK 2023.)

Tutkimuksessa kaytetaan sen mukaisia tiedonhankinta- ja tutkimismenetelmia,
jotka Lapin AMK on hyvaksynyt. Kun suoritetaan haastatteluja, taytyy siihen osal-
listuminen olla vapaaehtoista ja tutkittavan on mahdollisuus kieltaytya haastatte-
lusta. Tutkittavia ei saa vahingoittaa ja heidan yksityisyytensa pitaa ottaa huomi-
oon. Haastateltaville ei anneta valmiita vastauksia ja heidan tulisi itse pohtia onko
osallistuminen tutkimukseen hyodyllistd heidan kannaltansa. Haastattelun avulla
tutkija saa olennaista ja tarkeaa tietoa tutkimusta varten, jolloin haastateltavilla
on suuri merkitys tutkimukseen. Tutkimuksen validius varmistetaan silla, etta
opinnaytetyo toteutetaan johdonmukaisesti ja siten kuin se on suunniteltu. Tie-
donkeruun hankintamenetelmat, kuten haastattelut, kuvataan opinnaytetydssa

tarkasti ja lapinakyvasti. (Kainulainen & Honkatukia 2021.)
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4 DIGITAALISEN MARKKINOINNIN JA SOSIAALISEN MEDIAN
HAASTATTELUN TOTEUTUS JA TULOKSET

4.1 Teemahaastattelun toteutus

Tassa opinnaytetyossa tutkitaan puunteollisuusalalla toimivalle yritykselle X digi-
taalista markkinointia markkinointisuunnitelman muodossa. Paatutkimuskysy-
myksena on, miten tapausyritys voisi saada nakyvyytta ja tunnettuutta digitaali-
sen markkinoinnin kanavissa. Alatutkimuskysymyksina on "mita toimenpiteita
tehdaan, jotta tapausyritys saisi jalansijaa ja nakyvyytta sosiaalisessa mediassa
ja kuinka teollisuusalan yritykselle luodaan WordPress-pohjaiset verkkosivut toi-
mivaksi ja potentiaalisen asiakkaan nakyville seka viimeisimpana alakysymyk-
sena oli, mita sosiaalisen median keinoja tapausyritys voisi hyodyntaa digitaali-
sessa markkinoinnissa ja milla tavalla digitaalisen markkinoinnin onnistumista

voidaan mitata.

Opinnaytetyon tarkoituksena on vastata naihin kysymyksiin tutkimusmenetel-
mien avulla. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisella menetelmalla, jonka tarkoituk-
sena oli kerata laadullista tietoa havainnoinnin ja haastattelun avulla. Kvalitatiivi-
sen menetelman tarkeytena on kerata syvallista tietoa ja ymmarrysta tutkittavasta
kohteesta. Menetelmana kaytettiin tdssa opinnaytetydssa teemahaastattelua
kahdelle eri teollisuusalan asiantuntijalle, toimitusjohtajan haastattelua seka kir-
joittajan omaa havainnointia yrityksen ymparistosta. Teemahaastattelu sopii erin-
omaiseksi haastattelutavaksi, silla haastattelun tarkoituksena on ymmartaa sy-
vemmin ihmisten nakodkantaa ja ilmiéta. Haastattelu toteutettiin puolistrukturoi-
tuna, jolloin teemahaastattelu oli joustava ja haastattelun aikana pystyi tarvitta-

essa muokkaamaan kysymyksia tai kysymaan lisakysymyksia.

4.2 Haastattelun taustoitus

Tutkimusaineiston yhtena kvalitatiivisena keraysmenetelmana kaytettiin teema-
haastattelua (liite 1), jotka toteutettiin kahdelle eri teollisuusalan asiantuntijalle.
Haastattelukohteet pidetaan anonyymina ja niista kaytetaan nimitysta kohde 1 ja

kohde 2. Haastatteluun osallistuvat ihmiset tavoitettiin kirjoittajan tydéelaman suh-
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teiden kautta ja kysyttiin heidan halukkuuttansa osallistua haastatteluun. Haas-
tattelut toteutettiin paikan paalla tapausyrityksen ja kohde 2:n yrityksessa. Haas-
tattelut aanitettiin ja tallennettiin, jotta tuloksia voidaan analysoida ja litteroida pa-
remmin. Aanitykseen ja tallennukseen pyydettiin lupa haastatteluun osallistuvilta

ennakkoon ennen haastattelua seka haastattelun alussa.

Haastatteluun valittiin teemaan sopivat kysymykset ja tassa kaytettiin kolmea eri
teemaa (liite1). Ensimmainen osio kasitteli digitaalista markkinointia, toinen osio
kasitteli sosiaalista mediaa, kolmas osio kasitteli yrityksen verkkosivuja ja viimei-
nen osio kasitteli markkinamuutoksia. Haastateltaville ei naytetty kysymyksia en-
nen haastattelua ja haastattelut kestivat noin 20-30 minuuttia. Haastattelun tar-
koituksena oli kerata teollisuusalan asiantuntijoiden nakokantaa digitaalisen

markkinoinnin kayttoon alalla.
4.3 Teollisuusalan asiantuntijoiden haastatteluiden analysointi

Molemmilta haastateltavalta kysyttiin samat kysymykset, jotta haastattelun vas-
tauksia voidaan vertailla. Haastattelut aloitettiin lammittelykysymyksilla, joita oli:
kuka olet ja mita teet kyseisessa yrityksessa. Ensimmainen haastattelun tee-
maosio kasitteli digitaalisen markkinoinnin merkitysta ja tarvetta teollisuusalalla.
Molempien kohteiden vastauksissa tulee ilmi digitaalisen markkinoinnin tarve te-
ollisuusalalla ja sen hyodyntaminen nakyvyyden kasvattamisessa. Kysymysta
jatkettiin tunnistamalla erilaisten markkinointistrategioiden tarvetta teollisuus-
alalla ja tahan molemmat haastateltavat olivat sita mielta, etta keskitytdan koh-
deyleison tavoitteluun esimerkiksi hakukoneoptimoinnilla. Kun kysyttiin rahan ja
budjetin kaytdosta markkinointiin, haastateltavat ilmaisivat tarkeyden budjetoida
rahaa markkinointiin ja kohde 2 nakee tarkeana, etta heidan toimintansa ja maine
on markkinoilla ja talldin mainontaa ja digimarkkinointia tarvitsee yha enemman.
Kysyttaessa digitaalisen markkinoinnin hyddyntamista tuotteiden ja palveluiden
myymisessa kohde 1 on sita mielta, etta sosiaalista mediaa tarvitaan tassa ja
hyvien nettisivujen tarkeys nousee esiin. Kohde 2 nostaa esiin tassa oikean asi-

akkaan loytamisen ja tuotteiden tarjoamisen laajamittaisesti.

Viimeisena digitaalisen markkinoinnin kasittely osiossa kysymys kasitteli mita di-

gitaalisen markkinoinnin alustoja ja palveluja teollisuusala tarvitsee. Kohde 1:n
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mielesta teollisuusala tarvitsee alustoikseen sosiaalisen median kanavia, kuten
Instagramia, TikTokia ja Facebookia. Kohde 2:n mielesta pitaa ajatella laajemmin
ja sosiaalisessa mediassa vaihtuu seuraajakunta ja talloin yksittaiset sovellukset,
kuten Instagram, Facebook ja YouTube ovat tarkeita digitaalisen markkinoinnin
alustoja teollisuusalan markkinointiin. Molempien haastateltavien vastauksissa

nousee esiin sosiaalisessa mediassa olevan lasnaolon tarkeys.

Seuraava teema kasitteli sosiaalista mediaa. Ensimmaisena kysyttiin minkalai-
nen sisalto sopisi teollisuusalan yritysten sisallon tuottamiseen sosiaalisessa me-
diassa. Seka kohde 1:11a ettd kohde 2:lla nousee esiin yritysten arjen jakaminen
ja tuote-esittelyiden nostaminen esiin sosiaalisessa mediassa. Kohde 1:n mie-
lesta sosiaalisessa mediassa voisi tuoda esiin myos teollisuusalojen tyontekijoi-
den hyvinvointia ja tyooloja, silla kokee ne olevan positiivisessa asemassa teolli-
suusalalla. Han nostaa esiin myos tarkeyden yhteistydkumppaneiden nostami-
sesta ja asiakaspalautteiden jakamisesta. Hanen mielestansa myos laitteistojen
ja kaluston jakaminen toisi esiin yrityksen luottamusta somessa. Kohde 2:n mie-
lesta olisi myos hyva tuoda esiin tarttumapintaa yhtiosta ja enemman tietoa yhtion

toimintatavoista.

Kysyttaessa teollisuusalan tiedon jakamista ja esiin tuomista sosiaalisessa medi-
assa kohde 1 kertoo, etta on erityisen tarkeaa tassakin tuoda esiin taman paivan
tyooloja, joka houkuttelee lisaa tyontekijoita ja antaa positiivista kuvaa yrityk-
sesta. Kohde 2:n mielesta somessa olisi hyva jakaa enemman yrityksen arkea
teollisuusalalta ja visuaalisella iimeella tuoda esiin myds todellisia kuvia. Kysy-
mysta jatkettiin kasittelemalla sosiaalisen median roolin merkitysta asiakassuh-
teiden hoitamisessa. Kohde 1 nostaa esiin jollain tasolla roolin olevan, kuten po-
sitiivisen yrityskuvan luomisella ja sisallon leviamisellda mahdollisimman laajalle
yleisdlle. Kohde 2:n mielesta iso rooli on tiedottamisessa, kuulumisten vaihdossa
ja uudistusten esiin nostamisessa. Han pitaa silti edelleen itselle tarkeana live
tapaamisia asiakkaiden ja yhteistydbkumppaneiden kanssa. Seuraava kysymys
kasitteli sosiaalisen median merkitysta ja tarkeytta tulevaisuudessa. Kohde 1
seka kohde 2 nostaa esiin somen tarkeyden nyt ja tulevaisuudessa. Kohde 2
mielesta sosiaalinen media on viela vieras tydkalu, joka antaa varmasti paljon
mahdollisuuksia tulevaisuudessa, ja pohtii tulevaisuutta virtuaalisen todellisuu-

den nakokulmasta.
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Kolmas teemaosio kasitteli verkkosivuja, niiden sisaltda ja tarkeytta. Kysyttaessa
verkkosivujen tukemisesta yrityksen liiketoiminnassa, kohde 1:n mielesta nykyi-
set verkkosivut tukevat huonosti liiketoiminnan tavoitteita ja myyntia tulee huo-
nosti verkkosivujen kautta. Han lisaa myds, etta "nykyiset verkkosivut ovat sup-
peat, eika niista saa mitaan irti”. Kohde 2:n mielesta heidankaan verkkosivunsa
eivat tue talla hetkella hyvin liiketoiminnan tavoitteita, mutta tahan on tulossa
muutos. Heidan uudet verkkosivunsa ovat valmistumassa ja ne on rakennettu
yhdenmukaisesti ja brandin ilmeen mukaisesti. Kysyttaessa, minkalaista sisaltoa
verkkosivuilla tulisi olla, nostaa kohde 1 tarkeyden verkkosivuilta 16ytyvan yrityk-
sen referenssit, palvelut laajasti, oman kuljetuksen nakyvyyden sekd vahvan
esiin nostamisen yrityksen erilaisista mahdollisuuksista. Kohde 2:n mielesta verk-
kosivuilta tulisi I0ytya yrityksen perustiedot, kattavasti kuvia ja muuta materiaalia
seka detaljitason tietoa heidan toiminnastaan ja kayttamistaan tavaroista. Kohde
2 painottaa, etta sivuilla tulisi olla tietoa ja infoa, joka saa uuden asiakkaan kiin-
nostumaan. Molemmissa vastauksissa tulee vahvasti ilmi yrityksen toiminnan

esiin nouseminen verkkosivuilla.

Seuraavana kysymyksena oli, miten verkkosivuilla esteettinen yhtenevaisyys ja
brandin tunnistettavuus varmistetaan. Kohde 1:n mielesta verkkosivut tulisi luoda
ihmisen kanssa, joka toimii myos puualalla ja ymmartaa koko yrityksen prosessi-
ketjun. Verkkosivuilla alan tieto taytyy olla Ioydettavissa ja tapausyrityksesta tulee
olla tietoa ja toimintaa. Talla tavalla saadaan varmistettua brandin tunnettuus.
Kohde 2 mainitsee, etta heilla on tehty brandiuudistus vuonna 2019, jota nouda-
tetaan ja tama tukee mainontaa, sosiaalista mediaa seka kaikkea yrityksen na-
kyvilla olevaa toimintaa. Logot, tekstit ja varit ovat tarkkaan mietitty, ne ovat bran-
din ilmeen mukaiset ja naita kaytetaan verkkosivuilla. Heidan verkkosivunsa tu-
levat samasta paikasta koko maailmalle, kolmella eri kielella. Talla tavalla verk-
kosivusta saadaan yhtenevainen ja helposti luettava. Kysyttaessa, mita verkko-
sivuilla halutaan asiakkaalle viestia ja mika merkitys niilla on yrityksen liiketoimin-
taan ja myyntiin, kohde 1 vastaa, etta verkkosivuilla on aarimmaisen tarkeaa edis-
taa myyntia, saada lisaa asiakkaita ja kasvattaa luottamusta. Hanen mielestansa
verkkosivuilta asiakkaalla tulisi olla helppo tapa ottaa yhteytta yritykseen ja lahes-
tya sita matalalla kynnyksella. Kohde 2 haluaa viestia yrityksen verkkosivuilla tar-

keita arvoja, mita tuotteet ja palvelut edustaa. Han lisaa myds, etta verkkosivuilla
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on iso merkitys myyntiin ja usein verkkosivut toimivat ensimmaisena kosketuk-
sena yhtioon ja taten toimii "kayntikorttina”. Molemmissa vastauksissa tulee ilmi
palveluiden ja tuotteiden esiin nostaminen seka “kayntikorttina toimiminen”. Kun
tutkija haluaa tietaa, miten verkkosivujen kayttajakokemus ja informaation 10yta-
minen varmistetaan verkkosivuilla, molemmilla haastateltavilla nousee esiin am-
mattilaisen tekemat verkkosivut, jotka ovat selkeat, yksinkertaiset, tunnetta he-

rattavat ja tarkasti hakukoneoptimoidut.

Viimeinen teemaosio kasitteli markkinamuutoksia ja niiden vaikutusta yrityksen
kilpailutilanteisiin. Etenkin viime vuosina vallitsevat Ukrainan sota, Covid 19 ja
korkean inflaation nousu on vaikuttanut yritysten toimintaan. Talléin taytyy olla
kartalla myos markkinoinnissa ja varmistaa etta yrityksen toiminta on kannatta-
vaa myos kriisiaikoina. Kohde 1:n mielesta inflaatiot ja maailman muutokset vai-
kuttavat ja kriisitilanteissa ja muutoksissa pitaa kohdistaa hyvin markkinointia oi-
kealle kohderyhmalle seka laajentaa asiakaskuntaa, jolloin ei olla yhden tai kah-
denkaan asiakkaan varassa toiminnalla. Kohde 2 nostaa esiin yhtion tarkean toi-
minnanohjausjarjestelman, joka pohjautuu yrityksen toimintaan ja pitaa toiminnan
my0Os Kriisitilanteissa kunnossa. Han lisaa viela, etta yrityksen taytyy pysya ajan

hermoilla hintapoliittisesti ja tuotantokapasiteetillisesti.

Molempien haastatteluiden kohdalla on huomattava, etta selkeasti teollisuusalan
asiantuntijat tietavat, miten heidan alansa yrityksen digitaalista markkinointia tu-
lisi toteuttaa. Sosiaalisen median rooli ja tulevaisuus on teollisuusalan markki-
noinnissa merkittava. Haastatteluissa korostui myds verkkosivujen esteettisen
yhtenevaisyyden tarkeys ja brandin tunnistettavuus. Erityisesti kriisiaikoina on

myOs huomioitava sosiaalisen median markkinointi.
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5 DIGITAALISEN MARKKINOINTISUUNNITELMAN TOTEUTUS

Tama luku kasittelee varsinaista markkinointisuunnitelmaa teollisuusalan tapaus-
yritykselle X. Luku 5 toimii toiminnallisena tuotoksena ja tassa kaydaan lapi yri-
tyksen lahtokohdat, tavoitteet, markkinoinnin mikro- ja makroyhdistelmat, SWOT-
analyysi seka laaditaan yritykselle someopas, jota yritys voi hyddyntaa tarvitta-
essa. Markkinointisuunnitelma kannattaa laatia, jotta se auttaa ja ohjaa markki-
noinnin tekemista. Suunnitelman avulla saavutetaan paremmin tuloksia, lisataan
nakyvyytta, parannetaan brandimielikuvaa ja markkinointi pysyy johdonmukai-
sena. (Nummikoski & Tohkanen 2018.)

5.1 Yrityksen nykytila-analyysi ja tavoitteet

Markkinointisuunnitelmaa laatiessa on tarkeaa kayda yrityksen lahtokohdat Iapi.
Lahtokohta-analyysi kertoo yrityksen nykytilasta liiketoiminnallisten ja markki-
noinnin tekijoiden nakokulmasta. Markkinointitutkimuksilla on tarkoitus selvittaa
uusia markkinointimahdollisuuksia seka tiedostaa nykyisten markkinointitoi-
meenpiteiden vaikutukset. Lahtokohta-analyysilla tunnistetaan ongelmat, vah-
vuudet ja I6ydetdan uudet markkinointitavat. (Bergstrom & Leppanen 2021.) Ta-
pausyrityksella ei ole tdhan asti ollut sosiaalisen median kanavia kaytossa ja ta-
ten markkinointi digitaalisilla alustoilla on ollut hyvin pienta. Tapausyrityksella on
ainoastaan verkkosivut, jotka eivat ole tahan asti palvelleet toimintaa tarpeeksi.
Tasta syysta tassa opinnaytetydssa luodaan case yritykselle myos uudet nykyai-
kaiset ja yksinkertaiset verkkosivut, jotka palvelevat paremmin yrityksen tarpeita.
(Toimitusjohtaja 2024.)

Yritysanalyysissa kaydaan lapi yrityksen liikeideaa sen nykysuhteessa. Analyy-
sissa selvitetdan, missa tilanteessa yritys on talla hetkella. (Bergstrom & Leppa-
nen 2021). Tapausyritys sijaitsee Suomessa ja toimii perheyrityksena Pohjois-
Pohjanmaalla Oulun alueella. Tapausyritys on puunteollisuuden sahatavaran yri-
tys, joka ostaa ja myy puutavaraa erilaisille tehtaille. Tapausyrityksen tuotteita
ovat raakapuutavara, joka jalostetaan asiakkaalle maaramittaisena haluamallaan
tavallaan. Yrityksen tuotteita menee teollisuuteen ja yritykselld ei ole ollenkaan
kuluttaja myyntia. Yritys on kasvanut vuosien varrella ja talla hetkella tyollistaa 12

henkil6a tayspaivaisesti. (Toimitusjohtaja 2023.)
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Tapausyrityksen toimitusjohtajan mukaan yritys on erikoistunut pakkauspuutava-
raan ja taten kilpailu on talla hetkella tasaista. Vuoden 2023 rakentumisen vahe-
neminen ei ole vaikuttanut yrityksen toimintaan negatiivisesti ja kauppa kay hyvin.
(Toimitusjohtaja 2024.) Yrityksen markkinointi pohjautuu talla hetkella pitkalti
verkkosivujen ja suorakontaktoinnin varaan. Yrityksella ei ole talla hetkella sosi-
aalisen median kanavia, jossa he voisivat markkinoida tuotteitaan. Tapausyrityk-
selta 1oytyy verkkosivut, jotka ovat talla hetkella vanhanaikaiset ja vaativat uusi-
mista. Opinnaytetydssa toteutetaan toiminnallisena osuutena myds tapausyrityk-

selle verkkosivut.

Yrityksen tulevaisuuden suunnitelmina on kasvattaa Baltian maiden vientia ja
kansainvalistya puumarkkinoilla. Toimitusjohtajan mukaan yritys haluaa kasvat-
taa liiketoimintaa, asiakaskuntaa seka pitaa nykyisetkin sopimusasiakkaat mu-
kana. Yrityksen uusilla verkkosivuilla halutaan saada kansainvalisia asiakkaita
ottamaan yhteyttda matalalla kynnyksella. (Toimitusjohtaja 2024.) Yritys toivoo
verkkosivuilta saavan lisattya vientia seka saada lisaa asiakkaita. Verkkosivuilla
halutaan tuoda esille nykyista asiakaskuntaa, yrityksen tarkeita arvoja ja toimin-
tatapoja, tuotteita seka niiden saatavuudesta tietoa. Verkkosivujen tavoitteena on

nayttaa yrityksen lapinakyvyytta seka saatavuutta.

5.2 Markkinoinnin mikroyhdistelma

Markkinoinnin mikroyhdistelman tarkoituksena on tarkastella yrityksen lahiympa-
riston markkinoinnin tekijoita. Nailla tarkoitetaan yrityksen arkipaivassa huomioon
otettavia ymparistotekijoitd. Markkinoinnissa on tavoitteena saada kauppaa, tal-
I6in taytyy olla markkinat, joille yrityksen tuotteita voidaan tarjota. Kyseiset mark-
kinat muodostuvat asiakkaista, ketka ostavat yrityksen tuotteita. Yrityksen ylei-
simmat tavoittelemat markkinat voivat olla kuluttaja (consumer), jalleenmyyja (re-
tailer), yhteisdmarkkinat (nonprofit market) tai yritysasiakkaat (manufacturer).
Kun kohdemarkkinat maaritellaan, tulee nailta loytya riittavasti ostokykyisia asi-
akkaita. Jotta yritys voi menestya markkinoilla, tulee sen olla perillda potentiaali-
sesta ostajakunnasta seka sen toiminnasta. (Bergstrom & Leppanen 2018, 54.)
Tapausyrityksen tavoin tavoittelevat markkinat ovat teollisuusalan tehdas- ja yri-

tysasiakkaat. Talla hetkella yrityksen asiakkaita ovat teollisuusalojen sopimus-
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asiakkaat. Ostajat ovat isoja tehdastoimijoita, jotka tarvitsevat tuotantoonsa raa-
kapuutavaraa. Tuotteiden ostaminen tapahtuu paaosin sahkadisesti, sahkopostin
valityksella. Uusia tuotetilauksia tulee paivittain ja tavaraa lahtee tapausyrityksen

tuotannosta paivittain maailmalle. (Toimitusjohtaja 2023.)

Kilpailu alalla on yksi yrityksen tarkeimmista yritysympariston tekijoista. Yrityksen
taytyy pystya erottautumaan liikeidealla ja Ioytaa etu, mita muilla markkinoilla toi-
mivilla yrityksilla ei ole (Bergstrom & Leppanen 2015, 68). Case yrityksella olisi
hyva olla oma erikoistumisalue ja lahtokohdat kilpailuedulle. Kun tarkastellaan
erikoistumisaluetta, puhutaan yleensa nichesta eli markkinaraosta. Tama tarkoit-
taa markkinoilla asiakasryhmaa, jonka tarpeet yrityksen tulee tayttaa. Case yri-
tyksen tavoin heidan erikoistumisalueenansa on pakkauspuutavara, johon he
ovat erikoistuneet. Toimitusjohtajan mukaan ei ole tarvetta myyda kaikkea puu-
tavaraa, kun on erikoistuttu yhteen tuotteeseen ja ollaan siina hyvia. Raakapuulla
on isot markkinat ja eri teollisuudet tarvitsevat tata. Yritys onkin vuosien varrella

saanut itselleen isoja yrityksia sopimusasiakkaikseen. (Toimitusjohtaja 2023.)

5.3 Markkinoinnin makroyhdistelma

Markkinoinnin makroyhdistelma on yrityksen paatoksentekoon vaikuttava tausta-
tekija ja tama on hyva maaritelld yrityksen markkinointia suunnitellessa. Makro-
yhdistelma jaetaan PESTEL- ja SWOT-analyysiin. Silla katsotaan yrityksen haas-
teita, mahdollisuuksia, rajoituksia ja uhkia. Makroymparistoon eli tutummin Pes-
tel-analyysiin kuuluu erilaiset ymparistotekijat, kuten taloudellinen, poliittinen ja
yhteiskunnallinen, teknologinen, ekologinen, sosiaalinen seka demografinen eli

lainsdadanto. (Bergstrom & Leppanen 2021, 37.)

5.3.1 PESTEL-analyysi

Makroymparistoon kuuluu seitseman eri ymparistotekijaa, joista ensimmainen on
poliittinen. Yrityksen poliittisella seka yhteiskunnallisella ymparistdlla tarkoitetaan
eduskunnan, hallituksen ja muiden yhteiskunnallisten paattajien toimintaa, jolla
ohjataan, sadadetaan ja mahdollistetaan yrityksen paatoksentekoa. Julkinen valta

toimii myds asiakkaana, joka vaikuttaa yrityksen toimintaan joko parantaen tai
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heikentden markkinointimahdollisuuksia. Julkisen vallan saannostely, veropoli-
tiikka seka erilaiset tukitoimet vaikuttavat yrityksen tuloksellisuuteen. (Bergstrom
& Leppanen 2018, 42.) Erityisesti tapausyrityksella on tarkea ottaa huomioon yh-
dyskuntasuunnittelu, energia- ja ymparistokysymysten merkeissa. Yrityksen tulisi
olla perilla jatkuvasti yhteiskunnan kehityksesta ja mahdollisista muutoksista. Ta-
pausyrityksen taytyy tehda paatOkset ja luoda tavoitteet sen mukaan, vastaa-
vatko ne maan poliittista ilmastoa. Tapausyrityksen mukaan poliittisella tasolla
voidaan vaikuttaa negatiivisesti puualan yrityksen toimintaan. Esimerkiksi, jos
Suomen rajat suljetaan, talldin kansainvalinen toiminta on hankalaa eika laivoilla
saada vietya puutavaraa muihin maihin. Polttoaineiden hinnan nousut vaikuttavat
myo0s negatiivisesti, silla tapausyrityksella on myos oma tavaran kuljetuspalvelu.
(Toimitusjohtaja 2024.)

Taloudellisella ymparistolla katsotaan yrityksen ostajien taloudellista mahdolli-
suutta ostaa tuotteita eli kokonaisostovoimaa. Tahan vaikuttavat yhteiskunnalli-
set tekijat, kuten maan tai alueen talouskasvu, vauraus- tai kdyhyysaste seka
tuottavuus. Erityisesti tulotaso ja tulojen kasvu ovat tarkeita talouden mittareita,
joita kuvataan bruttokansantuotteella (BKT, Gross domestic product, GDP) ja
asukasta kohden bruttokansantuotteella (per capita). Bruttokansantuotteella kat-
sotaan yhteisarvoa kaikkien tietyn valtion yritysten ja asukkaiden tuottamia hyo-
dykkeita eli palveluja ja tavaroita. Suhdanteet vaikuttavat talouden kehitykseen ja
niilld on vaikutusta inflaatioon, tyodllisyyteen, saastamiseen, ostoihin seka vel-
kaantumiseen. (Bergstrom & Leppanen 2021, 38.) Loppuvuonna 2023 Inflaatio
on lasna koko maailmalla ja rahan arvon heikkeneminen aiheuttaa merkittavasti
ongelmia Suomessakin hintojen ja korkojen noustessa (Kangasniemi 2023). Ta-
pausyrityksen isojen investointien hinnat ovat nousseet ja uusista rakennettavista
rakennuksista on tullut keskeneraisia. Vuoden 2023 korkea ja epavakaa inflaa-
tion pitkittyminen voi vaikuttaa tuloksellisesti yrityksen toimintaan, jos inflaatio pit-
kittyy. Tapausyrityksella on myds noussut vuoden 2023 aikana hinnat seka hei-
dan ostaman puun hinta on korkea ja sita on ollut vaikeasti saatavilla. (Toimitus-
johtaja 2024.)

Sosiaaliset tekijat eli sosiokulttuuri ohjaa ihmisten jokapaivaista elamaa. Yhteis-
kunta muovaa ihmisten perusarvoja, uskomuksia, kayttaytymista ja normeja. Ih-

misilla on omat arvonsa, oli ne sitten yhteison hyvaksyttavat tai eivat, vaikuttavat
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nama kumminkin vahvasti myos ostokayttaytymiseen. (Bergstrom & Leppanen
2021.) Ihmisilld on myds kasitys tapausyrityksesta sen mukaan, toimiiko yritys
heidan arvojensa mukaisesti. Eettiset tekijat vaikuttavat esimerkiksi ostaako tuot-
teita, joiden tuotannossa on kaytetty lapsitydvoimaa tai miten suhtaudutaan puun
hakkaamiseen. Tapausyritys on sahayritys, joka varmasti herattaa yhteiskun-
nassa kysymyksia ja puunhakkaaminen voi aiheuttaa yhteiskunnassamme

suurta huolta. (Toimitusjohtaja 2024).

Teknologiaosio ohjaa ihmisten tekemista ja vaikuttaa yrityksen markkinointipaa-
toksiin. Nopeasti kehittyva teknologia luo uusia mahdollisuuksia yrityksen toimin-
nan kehittamiseksi. Digitaalisuuden ja tietotekniikan nopea kehitys vaikuttaa lah-
tokohtaisesti positiivisesti usean alan kehitykseen. Informaatio lisdantyy ja sen
nopean kasittelyn takia uudenlaiset toimintatavat on helpompi ottaa kayttoon.
Sahkoinen liiketoiminta on kehittynyt ja parantanut yrityksen asiakkaiden ja yh-
teistydkumppaneiden viestintaa. (Bergstrom & Leppanen 2018, 43.) Teknologia
on myos edistanyt tapausyrityksen kehittamista sen perustamisesta lahtien ja
vuosi vuodelta kehittyy koko ajan sahatuotannossa. Toiminta muuttuu ja sahkai-
nen kaupankaynti on yleistynyt. Viennin ja ulkomaiden kaupat kdydaan kokonaan
sahkoisesti sahkopostin valityksella. Saha-alueelle hankitaan jatkuvasti uusia
laitteita, jotka ovat nykyaikaisempia ja teknologisesti kehittyneempia. (Toimitus-
johtaja 2024.)

Ekologisella ymparistolla tarkastellaan yrityksen suhtautumista luontoon ja sen
hyvinvointiin. Markkinoijan kannalta tahan voidaan katsoa kuuluvan maan luon-
nonvarat, luonnon ilmasto ja kayttd, sailyminen, jatteet, melu ja vesistot. (Berg-
strom & Leppanen 2018, 43.) Erityisesti tapausyrityksen toimipaikan sijainnilla on
tarkea ja tarkka merkitys. Kun puhutaan sahayrityksesta, ymparistdasiat on otet-
tava huomioon, sillda ne vaikuttavat myos kysyntaan ja asiakkaisiin. Raakapuun
alkupera on seurannassa ja sita seurataan Pefc-sertifioinnilla. Pefc-sertifioinnin
avulla on tarkoitus varmistaa, ettei puu tule suojelluilta mailta ja alueelta. Yrityk-
sen paivittdisessa arjessa on otettava huomioon myos ekologiset asiat, sahko-
moottorit on sammutettava taukojen ajaksi ja pakettien paketoinnista tuleva yli-

maarainen muovi on kierratettava. (Toimitusjohtaja 2024.)
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Pestel-analyysin lainsdadantéosio kasittelee yrityksen lainsaadantoa, joka on
otettava huomioon yrityksen kehittyessa. Yrityksen taytyy ottaa huomioon erilai-
set lait, jotka vaikuttavat markkinointiin. Naita ovat muun muassa kuluttajansuo-
jalaki, tavaramerkkilaki, tekijanoikeuslaki, tuoteturvallisuuslaki, kilpailulaki, jate-
laki, kirjanpitolaki, maankayttd- ja rakennuslait seka elintarvikelaki. Yleensa mo-
net tahot ja lait auttavat yritysta ja sen markkinointia. Tahot puuttuvat eparehelli-
seen ja harhaanjohtavaan toimintaan. Naita tahoja ovat kuluttajaviranomaiset,
verohallinto, erilaiset rekisterdintiviranomaiset, valtion ja kuntien paatoksentekijat
seka valvonta- ja lupaviranomaiset. (Bergstrom & Lahtinen 2018, 43.) Tapausyri-
tyksella kay saanndllisesti valvonta- ja lupaviranomaisia tarkastamassa tehtaan
toimintaa seka yrityksen on otettava toiminnassaan huomioon seuraavat lait: tyo-
suojalaki, ymparistosuojalaki, verotuslaki seka pelastuslaki. (Toimitusjohtaja
2024.)

5.3.2 SWOT analyysi

SWOT-analyysissa tarkastellaan yrityksen strategista asemaa, luokittelemalla
yrityksen vahvuudet (strengths), heikkoudet (weaknesses), mahdollisuudet (op-
portunities) ja uhat (threats). SWOTin tarkoituksena on 10ytaa keskeisia kohtia,
joihin yritys voi jatkossa keskittaa kehittymisen. Vahvuuksilla ja heikkouksilla kat-
sotaan yrityksen sisaisia asioita ja mahdollisuuksilla seka uhkilla keskitytaan lii-
ketoimintaymparistdéon liittyviin teemoihin. SWOT-analyysilla voidaan perehtya
moniin eri ajankohtiin ja silla voidaan katsoa esimerkiksi nykyhetkea, tulevai-
suutta, kasvustrategiaa ja kotimaan liiketoimintoja. SWOT-analyysi toimii hyvin
markkinoinnin suunnittelun perustana. (Vuorinen & Huikkola 2023, 47.) Tassa ta-

pausyrityksen SWOT-analyysissa perehdytaan yrityksen tulevaisuuteen.

Vahvuudet-osio kasittelee yrityksen sisaisia vahvuuksia, liiketoiminnassa ja kai-
kissa eri osa-alueissa. Vahvuudet-osion avulla selvitetaan yrityksen kilpailuetua
markkinoilla. Puuntuotannonalan vahvuuksia voisi olla esimerkiksi pitkaaikaiset
asiakkaat ja sopimukset. Tapausyrityksen vahvuutena on tuotteiden toimitusvar-
muus, yrityksen sitoutunut henkilokunta, toimitusten logistiikka, pitkakestoiset
asiakassuhteet, raaka-aineiden saatavuus, hyva sijainti sekad pakkaustuotteilla

erottautuminen. (Toimitusjohtaja 2024.)
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Heikkoudet-osio kasittelee yrityksen sisaisia heikkouksia, jotka ovat mahdollisesti
markkinoilla este. Heikkoudet voivat liittya yrityksen tuotteisiin, toimintatapaan,
teknologiaan, olemattomaan markkinointistrategiaan, lakimuutoksiin, raaka-ai-
neiden hinnannousuun ja inflaatioon seka maailmalla vallitseviin pandemioihin ja
sotiin. Puuntuotannon heikkouksina voi olla raaka-aineiden hinnan nousu ja eri-
laiset ymparistoluvat. Heikkoutena voi olla myos kiireaikoina tuotannon puolella

vallitseva kiire. (Toimitusjohtaja 2024.)

Mahdollisuudet-osio kasittelee yrityksen ulkoisia tekijoita ja mahdollisuuksia, joita
yritys voi hyddyntaa. Naita voi olla kaupan kasvu, uudistunut teknologia, lainsaa-
danndlliset muutokset ja kilpailijoiden heikkous. (Vuorinen 2023, 47.) Puuntuo-
tannon alalla ja erityisesti tapausyrityksella mahdollisuuksia on paljon ja yksi tar-
keimmista nousee ilmi toimitusjohtajan haastattelussa ja se on vientikaupan ja
kansainvalistymisen kasvattaminen. Taman lisaksi mahdollisuutena pidetaan
my0s resurssien ja kapasiteetin kasvattamista, kuten uusien sahalaitteiden uusi-

mista ja toiminnan laajenemista. (Toimitusjohtaja 2024.)

Uhkina ovat ulkoiset tekijat ja uhkat, jotka vaikuttavat yrityksen menestymiseen
ja kasvuun negatiivisesti. Uhkia voivat olla taloudelliset haasteet, inflaatio ja maa-
iimalla vallitsevat ongelmat, teknologiset muutokset seka kilpailun kasvu. (Vuori-
nen 2023, 48.) Uhkia I6ytyy myds puuntuotannon alalta ja naita voi olla saaolo-
suhteet, kuten korkeat pakkaset, vallitseva inflaatio seka puun hakkuiden vahe-
neminen. Yhtena isona uhkana on saharakennusten ja alueiden tulipalot. (Toimi-
tusjohtaja 2024.)

Kuviossa 13 on luotu tapausyritykselle SWOT-analyysi digitaalisen markkinoinnin
nakokulmia hyddyntaen. SWOT-analyysissa on otettu huomioon yrityksen sisai-
sen ympariston vahvuudet, heikkoudet seka ulkoisen ympariston mahdollisuudet
ja uhat. Yrityksen sisdisend vahvuutena on tuoda esiin sosiaalisessa mediassa
erikoisosaamistaan ja heikkoutena voi olla puute resursseista somen kayttoon.
Yrityksen ulkoisen ympariston mahdollisuutena on lisata tunnettuutta ja naky-
vyyttd sosiaalisessa mediassa ja uhkana voi olla kilpailu digitaalisilla alustoilla.
Tapausyritys on kypsa tuottamaan sisaltda sosiaalisessa mediassa ja hyodynta-
maan digitaalista markkinointia yrityksen tuotteiden nakyvyyden lisaamiseksi.
(Toimitusjohtaja 2024.)
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Kuvio 13. SWOT-analyysi tapausyritykselle

SWOT-analyysi tarjoaa yritykselle kokonaisvaltaisen katsauksen nykytilasta ja tu-
levaisuuden mahdollisuuksista. Tapausyrityksen SWOT-analyysissa keskitytaan

yrityksen tulevaisuuteen.

5.4 Someopas tapausyritykselle

Tapausyritykselle luodaan sosiaalisen median opas, jota yritys voi hyddyntaa so-
siaalisen median markkinoinnissa. Opas on osana toiminnallista opinnaytetyota.
Someoppaaseen tehdaan somestrategia, markkinoinnin vuosikello ja kahden
kuukauden sisaltokalenteri, jota voi hyddyntaa TikTokissa ja Instagramissa sisal-
Idntuottamisessa. Someoppaan tarkoitus on saada yritys perustamaan sosiaali-
sen median kanavat matalalla kynnyksella seka tuottamaan niihin sisaltéa val-

miita ideoita hyodyntaen.

541 Somestrategia

Tapausyrityksen somestrategiana on luoda vahva ja positiivinen kuva yrityksesta
sosiaalisessa mediassa. Yritys haluaa lisata brandin tunnettuutta, tukea liiketoi-

mintaa seka tuoda teollisuusalan positiivisia tydoloja esiin. Yrityksen tulisi viestia
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somessa brandin elementtien mukaan, kuten kayttaa brandin vareja, teksteja, ar-
voja ja aanta. Sosiaalisen median kanavissa varit, kuvat, videot ja tekstit tulee
olla visuaalisesti houkuttelevia, mika saa ulkopuolisenkin kiinnostumaan yrityk-

sesta ja sen tarjoamista tuotteista.

Strategiana taytyy maarittda myds yrityksen kohdeyleisd, jotka voisivat tapaus-
yrityksessa olla teollisuusalalle pyrkivia opiskelijoita, yhteistyokumppaneita ja po-
tentiaalisia asiakkaita. Kohdeyleison kanssa sisallontuotanto voi olla vuorovaikut-
teista ja tapausyritys voisi jarjestdd somessa esimerkiksi livelahetyksia sahalta.
Sisalléntuotanto voisi olla rentoa ja houkuttelevaa, mutta myds asiallista ja joh-

donmukaista.

5.4.2 Markkinoinnin vuosikello

Markkinoinnin vuosikello on ympyranmallinen tai Excel-taulukkoinen sisaltoka-
lenteri yrityksen markkinoinnille. Vuosikelloa voi toteuttaa jakamalla se kahteen-
toista kuukauteen tai kvartaaleiksi. Vuosikelloon kirjataan kaikki yritykselle tar-
keat paivat, teemat, merkkipaivat ja ajankohdat. Kello ei ole sidonnainen ja sita
voidaan koko ajan paivittaa. Vuosikellon avulla markkinoinnista saadaan suunni-
telmallisempaa ja se nayttaa mitd markkinoidaan, kenelle ja milloin. Kelloa seu-
rataan ja se toimii osana yrityksen markkinointisuunnitelmaa. Yrityksen mainos-
kampanjat on helposti ajoitettavissa vuosikellon avulla, jolloin ne eivat tule unoh-
detuksi. Kelloa voi kayttaa vuosia ja sita voikin vain vuoden vaihtuessa muokata
seuraavalle vuodelle sopivaksi. Markkinoinnin vuosikelloa tehdessa on hyva
miettia liiketoiminnan ja markkinoinnin tavoitteet, tunnistaa ja maaritella kohde-
ryhma, miettia toimenpiteet, joilla tavoitteet saadaan saavutettua, aikatauluttaa
seka seurata, mitata ja analysoida tuloksia. Vuosikello mahdollistaa suunnitel-

mallisemman ja johdonmukaisen markkinoinnin. (lkonen, 2023.)

Markkinoinnin vuosikello (kuvio 14) ohjaa somemarkkinointia ja sisalldntuotantoa
ymparivuoden tapausyrityksessa. Vuosikelloon on luotu eri teemoja ja merkkipai-
via, joita voi hyodyntaa sosiaalisen median markkinoinnissa. Tapausyritykselle
luotu markkinoinnin vuosikello auttaa suunnittelemaan koko vuoden markkinoin-

titoimenpiteita. Vuosikellon avulla saadaan kokonaisvaltainen nakyma vuoden
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markkinointisuunnitelmasta. Eri teemoja on luotu jokaiselle kuukaudelle, mika tu-
kee yrityksen markkinoinnin tavoitteita. Vuosikellon avulla voidaan seurata yrityk-
sen markkinointia ja sen toteutumista. Taytyy ottaa kumminkin huomioon, etta

vuosikello ei ole sitova ja sita voidaan muokata kesken vuodenkin.

Joulukuu
Marraskuu

Itsendisyyspaiva Tammikuu

Is&inpaiva Joulukalenteri Lhisivtosk
Tavoitteet

Black Friday Joulu

Uudet

lanseeraukset

Lokakuu .
> : Helmikuu
Halloween i E Laskiainen

Ystavanpaiva

Kiertue

sahalla ekl

SELE i it alennukset .
' Markkinoinnin Maaliskuu

vuosikello o Kiertue sahalla

Syyskuu
Sesonki

Arki " - _ Passidinen

Bl Aprillipgiva

lkupers
allper Earth day

Elokuu : , . Huhtikuu

Sesonki i
Juhannus
. ditienpéiva
Kestavyys Kiertue sahalla
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Kuvio 14. Tapausyritykselle luotu markkinoinnin vuosikello

Vuosikello auttaa suunnittelemaan markkinointitoimenpiteita, kuten mainoskam-
panjoita ja varmistaa niiden ajoitus. Vuosikellon avulla saadaan seurattua mark-
kinoinnin etenemista ja saavuttamista. Ymparivuoden voidaan muokata vuosikel-

loa joustavasti yrityksen tarpeiden mukaisesti. (Ikonen, 2023.)

5.4.3 Sisaltokalenteri

Sisaltdkalenteri toimii yhtena markkinoinnin tydkaluna, joka mahdollistaa johdon-
mukaisen ja suunnitelmallisen markkinoinnin. Sisaltokalenteri toimii sisalléntuo-
tannon tukena. Kun on valmis sisaltOkalenteri, on yrityksen sisallontuotanto jo

puoleksi tehty. Kuviossa 15, on tapausyritykselle luotu sisaltokalenteri maalis-
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kuulle, jota voi toteuttaa esimerkiksi somekanavien perustamiskuukausille. Sisal-
tokalenterista I10ytyy jokaiselta viikolta viisi postausta ja tama on taysin muokatta-

vissa. Somekanavien sisallontuotanto olisi hyva aloittaa 1-3 julkaisulla viikossa.

Somekalenteri toimii yhtena markkinoinnin tyokaluna sosiaalisen median strate-
gian suunnittelussa ja toteutuksessa. Somekalenteri auttaa yritystd suunnittele-
maan etukateen kunkin kuukauden postaukset ja valttamaan kiirettd. Someka-
navien sisallontuotanto pysyy saannollisena, joka auttaa yllapitamaan ja kasvat-
tamaan seuraajakuntaa. Kalenterin avulla toteutetaan eri teemoja ja kampanjoita
sosiaalisessa mediassa ja taten pystytaan suunnittelemaan myés enemman vuo-

rovaikutteista sisaltéa kuten kysymys- ja vastaus sessioita.

SISALTOKALENTERI

Maaliskuu

04.03 09.03
ENSIMMAINEN 05.03 06.03 07.03 08,03 Jaa TikTokkiin video 10.03
POSTAUS/ Yeitys Tumteideu_w esittely Jaa stoariin nippeli S t;etoa yril_yksen SGSLaRAOn
esittelyvideo > Jako | UVO*teksti->joko g tietoayrityksests -> | ot S T Lo | esittelysta > nosta
TikTokja IG &Fe Vilipgivé somesta | Linkki verkkosivuille ‘ se Instagram Viipéivé somesta

stooryyn

12.03 15.03

1.03 |G Reels / TikTok 13.03 Yrityksen historia
Asiak teiden video tyd Tee tuctanto esittely P IM".OS postaus kuvat + Vil ---IéJos " 17..'03
jakaminen -> IG/FB kokemuksesta ->|G/FB Story Va!lpalva somesta tekstit -> IV somesta Vallpawa somesta
tybnantajasta IG/FB/TikTok

18.03 19.03 21.03 22,03
ARVONTA |IG/FB/ STORY/TT 20.03 Puutuotteiden IG REELS/ TIKTOK 23.03 24.03

Halkokuorma video -> | video -> uuden hallin Vilipdiva somesta erityispiirteiden video tydntekijd Vilipsivé somesta Vilipdiva somesta

IG/FB/TIKTOK esittely Jjakaminen -> |G/FB esittely osa 1

25.03 27.03 28.03
IG REELS/ TIKTOK 26.03 - IG/ FB -> Kuvia 29.03
video asiantuntija ASIAKASKOKEMUS Vnittp;?;cj’:\‘::su 5 yrityksen kuukauden IG/FB STORY -> Vil ___50'03 % vili 3!.'03 b
esittely puun POSTAUS -> IG/FB IG/ FB/ TIKTOK tapahtumista/ paasisistoivotukset alpava somasta Alpaiva somesta
jalostuksesta tuotannosta

Kuvio 15. Tapausyritykselle luotu maaliskuun somekalenteri

Tapausyritykselle tehtiin somekalenteri (kuvio 16), jonka mukaan sosiaalisen me-
dian sisalléntuotantoa voidaan toteuttaa huhtikuussa. Somekalenteri toimii aika-
tauluna ja suunnitelmana sosiaalisen median julkaisuiden toteutukseen. Some-
kalenterin avulla somemarkkinointi pysyy suunnitelmallisena, johdonmukaisena
ja helposti toteutettavana. Somekalenteriin on luotu paivittaiset postaukset, mitka

toteutetaan Instagramiin, Facebookiin tai TikTokiin. Kalenteriin on laitettu myos
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vapaat paivat, jolloin yritys ei postaa mitaan sosiaalisen median kanaviinsa. So-
mekalenterissa on hyddynnetty erilaisia sisaltdideoita, teemoja ja aihealueita,

joita tapausyritys haluaa tuoda esiin sosiaalisessa mediassa.

SISALTOKALENTERI Huhtikuu

02.04
IG/ FB STORY -> Jaa
01.04 tietoa puun 03.04
Vilipaiva somesta mittaamisesta / Vilipaiva somesta
PEFC sertifioinnista

04.04
asiakasreferenssien
jakaminen IG/ FB

05.04
1G REELS/ TIKTOK 06.04 07.04
Tyontekija esittely Vilipdiva somesta Valipdiva somesta
QOSA2

08.04 09.04 10.04
IG/FB Uusien |G REELS/ TIKTOK IG/FB -> kerro TIKTOK/IG REELS IG/FB Miksi ostaa 13.04 14.04
nettisivujen Tyontekija esittely | ekologisuudesta ja Kulissien takana yrityksen tuotteita Valipaiva somesta Valipaiva somesta
lanseeuraus OSA3 vastuullisuudesta postaus

11.04 12.04

15.04 16.04 19.04

IG/FB IG/FB Arvot ja 17.04 18.04 IG/TIKTOK REELS -> 20.04 21.04
Pakkauspuutavaran niiden nakyminen |G STORY -> Q&A Valipaiva somesta Puun jalostus Vilipdiva somesta Vélipéiva somesta
esittely toiminnassa prosessi

26.04
25.04 IG/FB ->
TIKTOK IG REELS Maisemakuvan
Tydntekijan myday jakaminen +
sijainnin esittely

24.04
23.04 IG/FB
Viélipaivd somesta Asiakasreferenssin

jakaminen

22.04
IG/FB STORY -»
Kalusto esittely

27.04 28.04
Vilipdiva somesta Vilipdiva somesta

29.04 30.04
TIKTOK LIVE -> IG/FB vastuullisuus
saha alueen esittel jametsénhoito

01.05
Valipaiva somesta

Kuvio 16. Tapausyritykselle luotu somekalenteri huhtikuulle

Kuten julkaisukalentereista huomaa, sosiaalisen median sisaltd on suunniteltu
haastatteluiden ja opinnaytetyon teorian pohjalta. Teollisuusalan yrityksen sosi-
aalisen median kanavissa voisi jakaa tietoa yrityksen tuotteista ja palveluista,
vastuullisuudesta ja kestavasta kehityksesta, tyontekijoiden esittelyja ja myday-
videoita, asiantuntijasisaltda teollisuusalasta, asiakaspalautteita ja referensseja,
tietoa yrityksen toiminnasta ja eri prosessiketjuista, faktoja toimialan tydllisyy-

desta ja tyooloista seka rehellista ja rentoa sisaltoa Reels-videoiden muodossa.

5.5 Verkkosivujen tuotanto

Tapausyrityksen verkkosivut aloitettiin suunnittelulla ja webhotellin ostamisella.
Webhotellitoimijaksi valittiin ennestaan tuttu yritys, jonka kautta oli hankittu do-
main ja aikaisempi webhotelli. Verkkosivujen sisallon suunnittelu aloitettiin luon-
nostelemalla "pohjat” verkkosivuista paperille. Jokaisesta sivusta kuten etusi-

vusta ja tuotantosivusta tehtiin oma verkkosivupohja, joiden mukaan varsinaisia
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verkkosivuja lahettiin toteuttamaan. Verkkosivut toteutettiin WordPress-ohjelmis-

tolla, joka on maailman suosituin verkkosivu alusta (Louhi 2022).

Kuvion 17 mukaisesti nettisivujen rakentaminen aloitettiin valitsemalla teema, jo-
hon otettiin suosittu ja helppokayttdinen Astra. Astra-teema on erittain nopea ja
kevyt teema, joka mahdollistaa sivujen helpon toimivuuden kayttajalle. Astran
mukauta osiossa verkkosivuille valittiin fontit, varit, otsikot ja muut visuaaliset ele-
mentit, joita tarvittiin koko sivujen rakentamisprojektin ajan. Mukauta osiossa luo-
tiin myos yla- ja alabanneri, johon laitettiin yrityksen logo, vimpaimet ja muut tar-

vittavat tiedot.

| Sivut

B Koot Lisda teemoja | Latas teema

o Spectra Rank Math has detected new post types: e-landing-page , elementor-hf . You may want to check the settings of the Titles & Meta page and the Sitemap. ]
4l Rank Math SEO

B) weForms @ Suositut  Uusimmat  Lohkoteemat  Suosikit ¥ Ominaisuussuodatin Etsi teemoja

® Elementor

B Mallit Asennettu o I Asennettu

M Ulkoasu H el Io

Toomat The works of Berthe

: Morisot, 1800s-era
French painter

BRI

Hello Elementor Twenty Twenty-One

K Lisdosat @0 ST PR s o ) = s

- Kayttajat .

5 Tv:ka:m e 38 Welcome to the Swedish 583235,,

. . EVERYTHING YOU NEED '; i Museum of Modern Art lf:':':::::'.-..“:"'-

All-in-One WP AND SO MUCH MOR

Kuvio 17. WordPress-ulkoasun teemat

Sivujen rakentamiseen kaytettiin kuvio 18:n mukaisia valmiita templates Kits loh-
koja seka normaaleja lisattavia lohkoja. Alustalle ladattiin tarvittavat lisdosat ku-
ten Weforms, jonka avulla verkkosivuille voi upottaa yhteystietolomakkeita, Rank
Math SEO, joka mahdollistaa hakukoneoptimoinnin, ALL-In-One WP Migration,
joka varmuuskopioi sivuja automaattisesti seka Wordfence, joka suojaa sivuja
hakkereilta ja ilmoittaa epailyttdvasta toiminnasta. Verkkosivujen sivut hakuko-
neoptimoitiin Rank Math SEO:n avulla, jolla verkkosivujen sisaltd yhdistettiin

Googlen hakukenttaan.
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e Template Kits [ pages & patterns ([l Wireframes

Filter by Color

Categories

Kuvio 18. Erilaisia WordPressin tarjoamia Templates Kits lohkoja

Verkkosivujen sisaltéona kaytettiin eri aihealueihin liittyvaa informaatiota ja niihin
liittyvia kuvia. Verkkosivuille kirjoitettiin tietoa yrityksen historiasta, yrityksesta,
tuotteista, arvoista, henkilokunnasta, referensseja asiakkaista, tuotannosta ja toi-
mintaprosessista, kestavyydesta ja sen nakymisesta yrityksen toiminnassa ja
ymparistossa seka tarkeaa tietoa sertifikaateista ja luvista. Verkkosivuille upotet-
tiin myos yhteystietolomake, joka mahdollistaa matalan kynnyksen yhteydenoton

yritykseen.

Verkkosivuille upotettiin lyhyt 30 sekunnin yritysesittely video seka Google Maps.
Pakollinen henkilétietolain (1999/523) 10 §:n mukainen rekisteriseloste tehtiin
myOs verkkosivuille omana sivuna, johon paasee alabannerista 16ytyvan linkin
kautta. Tietosuojaselostesivulla lukee, miten yritys kasittelee henkilotietoja, nii-
den tarkoitus, kuka niita kasittelee ja mihin niitd kaytetaan. (Finlex 1999.) Verk-
kosivut toteutettiin tapausyritykselle heidan toiveiden ja tavoitteiden pohjalta. Uu-
sien verkkosivujen tarkoitus on luoda vahva brandiuskottavuus ja kasvattaa bran-

din tunnettuutta ja tuoda taman myota uusia asiakkaita.
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6 TULOSTEN SEURANTA JA MITTAUS

Niin kuin Komulainen (2023) toteaa, digitaalisen markkinoinnin onnistumista tulee
seurata mittauksen kautta. Digitaalisen markkinoinnin onnistumista ja tuloksia
voidaan mitata monella eri keinolla. Digitaalisen markkinoinnin alustat, kuten so-
siaalisen median kanavat ja verkkosivut, tuottavat koko ajan dataa, jota voi hyo-
dyntaa tulosten analysoimisessa. Analytiikkaa hyodyntamalla on mahdollisuus
ymmartaa asiakasta paremmin ja kehittaa tata kautta liiketoimintaa. Verkkosivu-
jen analytiikasta nakee vierailijoiden kavijamaaran, sijainnit, sivujen katselukerrat
ja kuinka kauan vierailijat viihtyvat verkkosivuilla. (Komulainen 2023.) Sosiaalisen
median kanavia, kuten Instagramia ja Facebookia voidaan seurata Meta busi-
ness Suiten oman analytiikan kautta (Meta 2023). TikTokissa on myds oma ana-
lytiikkatyokalu, jonka avulla voidaan seurata sivuston vierailijoita, julkaisuiden
nayttokertoja, profiilin nayttokertoja, kommentteja, seuraajien maaria seka seu-
raajien analytiikkaa, kuten ikda, sukupuolia, sijaintia ja paikallacloaikaa TikTo-
kissa. Analytiikan avulla nakee, kuinka moni on jakanut, tykannyt ja tallentanut

yrityksen tuottamaa sisaltéa. (TikTok 2023.)

Instagramin ja Facebookin ammattilaisen hallintapaneelissa voidaan seurata pro-
fiilin tavoitettuja ja sitoutuneita tileja ja ketka heista ovat seuraajia ja ei seuraajia,
sisaltdjen nayttdkertoja, profiilin vierailuja, sisallon vuorovaikutuksia, kuten tyk-
kayksia, jakamisia ja tallennettuja julkaisuja, ulkoisen linkin napautuksia, kuten
verkkosivuille johdattava linkki biossa. Meta business Suitessa voidaan luoda
myoOs maksettu mainos julkaisu, jonka seurauksena nakee kavijatiedot mainok-
sen tuloksista, kuten mainoksen vierailut profiilissa, julkaisun kattavuus, naytto-
kerrat, mainoksen kohderyhman, julkaisun tykkaykset, tallennukset, jaot ja kom-
mentit. Meta Business Suitea voidaan hyddyntada monella tavalla mittaamaan ja

analysoimaan sosiaalisen median suorituskykya ja tuloksia. (Meta 2023.)
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7 POHDINTA

7.1 Johtopaatokset

Opinnaytetydssa luotiin puunteollisuusalan sahayritykselle kattava ja monipuoli-
nen markkinointisuunnitelma seka verkkosivut WordPress-alustalla. Paatos opin-
naytetyon aiheesta syntyi yhdessa toimeksiantajayrityksen toimitusjohtajan
kanssa heidan tarpeisiinsa nojautuen. Yrityksella ei ole ennestaan ollut markki-
nointisuunnitelmaa ja edelliset verkkosivut vaativat uusimista. Paatutkimuskysy-
myksena oli, miten tapausyritys voisi saada nakyvyytta ja tunnettuutta digitaali-
sen markkinoinnin kanavissa. Tutkimusongelman alakysymyksina oli, mita toi-
menpiteita tehdaan, jotta tapausyritys saisi jalansijaa ja nakyvyytta sosiaalisessa
mediassa, kuinka teollisuusalan tapausyritykselle luodaan WordPress-pohjaiset
verkkosivut toimivaksi ja potentiaalisen asiakkaan nakyville seka mita sosiaalisen
median keinoja yritys voisi hyodyntaa digitaalisessa markkinoinnissa ja milla ta-

valla digitaalisen markkinoinnin onnistumista voidaan mitata.

Teoriaosuudessa kasiteltiin digitaalisen markkinoinnin termeja, keinoja ja tapoja.
Teoriassa tuotiin ilmi markkinointisuunnitelmassa kaytettavat keinot ja kasiteltiin
sosiaalisen median kanavia ja verkkosivujen tekoa. Tietoperustaa hankittiin vah-
vasti ja paljon, jolloin toiminnallisen osuuden tuotokset olivat luotettavia. Tietope-

rustan lahteena kaytettiin digitaalisia kirjoja, artikkeleja ja tilastoja.

Tutkimuskysymyksiin vastattiin tutkimalla ratkaisuja puuntuotannonalalle sopiviin
markkinointikeinoihin haastatteluiden avulla. Haastatteluista huomattiin, etta te-
ollisuusalalla tarvitaan digimarkkinointia ja tatad voidaan toteuttaa eri menetel-
milla. Teollisuusalanyritysten sosiaalisen median kanavissa olisi hyva toteuttaa
monipuolista ja kiinnostusta herattavaa sisaltdoa. Rento sisalto, kuten yrityksen
arjen jakaminen ja teollisuusalojen tyontekijoiden hyvinvoinnin esiin nostaminen
sosiaalisessa mediassa herattaisi kiinnostusta. Tapausyritykselle laadittiin toi-
minnallisena osuutena kattava markkinointisuunnitelma seka digimarkkinointiin
tarkoitettu someopas, joka sisalsi somestrategian, markkinoinnin vuosikellon ja
uudet verkkosivut. Tapausyritykselld ei ole ennestaan ollut muuta digitaalista

markkinointia kuin huonosti toimivat verkkosivut. Yritys voi halutessaan toteuttaa
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sosiaalisen median markkinointia valmiin somestrategian ja sisaltokalenterin

avulla.

Tapausyrityksen somestrategian tavoitteena on tuoda esiin vahvaa ja luotettavaa
teollisuusalan toimijaa sosiaalisessa mediassa. Brandin tunnettuutta pyritaan li-
saamaan ja samalla tavoittelemaan liiketoiminnan tavoitteita. Sosiaalisessa me-
diassa viestimisessa on tarkeaa, etta edustetaan yrityksen brandin elementteja,
kuten varimaailmaa, arvoja, teksteja ja aanta. Avainasemassa somessa on talla
hetkella erilaiset lyhytvideot seka houkuttelevat kuvat ja tekstit, jotka herattavat
ulkopuolisten kiinnostusta yritysta ja sen tarjoamia tuotteita kohtaan. Strategiassa
on olennaista maarittaa kohderyhma ja tapausyrityksen tapauksessa se on teol-
lisuusalan isot toimijat, alalle pyrkivat opiskelijat, yhteistydkumppanit ja potenti-

aaliset asiakkaat.

Markkinoinnin vuosikellon ottaminen kayttoon olisi varteenotettavaa, ja se auttaisi
yritysta aikatauluttamaan markkinointia etukateen, varmistamaan oikea-aikaiset
kampanijat ja saavuttamaan markkinoinnin ja liikketoiminnan tavoitteet. Vuosikello
on jaettu 12 kuukauteen ja sen tarkoitus on tuoda johdonmukaisuutta ja suunni-
telmallisuutta markkinointiin. Tapausyritykselle toteutettiin vuosikello ottaen huo-
mioon merkkipaivat, vuodenajat ja erilaiset teemat, kuten joulu. Yritykselle tehdyt
kahdenkuukauden somekalenterit on luotu haastatteluiden ja teorian pohjalta.
Somekalenteri maarittda sisalldontuotannon ja ohjaa sen toteuttamista. Valmiit

ideat ja tarkkaan maaritellyt paivat helpottavat somemarkkinointia.

Uudet ja nykyaikaiset verkkosivut luotiin tapausyritykselle heidan toiveiden ja ta-
voitteiden mukaisesti. Verkkosivujen tarkoituksena on lisata brandin uskotta-
vuutta ja luotettavuutta seka tuoda lisaa asiakkaita. Verkkosivuilla kaytettiin bran-
din mukaisia vareja, logoja, fontteja ja teksteja. Sisallontuotantona WordPress
pohjaiselle sivulle lisattiin kuvia, videoita ja tekstikappaleita. Nailla haluttiin viestia
yrityksen tarkeita arvoja, tuotteita, toimintatapoja, referensseja ja historiaa. Haas-
tatteluissa tuli ilmi, etta verkkosivut tulisi toteuttaa kayttajaystavallisesti ja kaytta-
jan tulisi olla helppo siirtya sivulta toiselle ja ottaa matalalla kynnyksella yhteytta

yritykseen.

Opinnaytetyon luvussa 6 kasiteltiin erilaisia mittauskeinoja, joita voidaan hyodyn-

taa digimarkkinoinnin eri alustoilla onnistumisen ja tulosten analysoimisessa.
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Verkkosivujen mittaamista ja analysointia on mahdollista suorittaa verkkosivun
tarjoamasta tiedosta vierailjamaarista, katselukerroista, sijainnista, iasta, suku-
puolesta ja vierailijoiden viihtymisesta verkkosivuilla. Sosiaalisen median kanavat
tarjoavat oman alustansa kautta analytiikkatyokaluja, jotka mahdollistavat sisal-
I6n kannattavuuden seuraamisen. Analytiikkatydkaluista nakee profiilin kavija-
maarat ja vierailut, julkaisuiden nayttokerrat, vuorovaikutukset ja mainosten te-
hokkuuden. Facebookin ja Instagramin ammattilaisen hallintapaneelista Meta
Business Suitesta voidaan seurata profiilien tavoittamista ja sitoutuneita tileja,
luoda maksettuja mainoksia seka seurata vuorovaikutusta. Erilaiset analytiikka-
tyokalut ja mittauskeinot mahdollistavat paremmin ymmartamaan asiakasta, ke-

hittdmaan markkinointia ja olemaan kartalla profiilien toimivuudesta. (Meta 2023.)

7.2 Arviointi kriittisesti

Opinnaytety0 toteutettiin kvalitatiivisella tutkimusotteella. Luotettavuus varmistet-
tiin eri tutkimusprosessien kuvaamisella avoimesti ja yksinkertaisesti. Validius
varmistettiin hyvalla suunnittelulla ja johdonmukaisella toteutuksella. Tiedonke-
ruumenetelmat kuten haastattelut, toteutettiin [apinakyvasti ja naissa otetiin huo-
mioon eettiset tekijat. Tiedonhankinnassa noudatettiin Lapin AMK:n hyvaksymia
menetelmia ja haastattelut olivat vapaaehtoisia, joista tutkittavilla oli oikeus kiel-
taytya. Markkinointisuunnitelman tekeminen ei saanut vaarantaa tai millaan ta-
valla haitata tapausyrityksen toimintaa ja sopimuksissa tuli kasitella salassapito-
velvoitteita. Henkilotietoja kasiteltiin yleisen henkildtietosuojan GDPR:n mukai-
sesti ja kaikkien tutkimukseen osallistuvien tuli noudattaa salassapitovelvolli-

suutta.

Tapausyritys voi lahtea seuraavaksi toteuttamaan somemarkkinointia matalalla
kynnyksella markkinointisuunnitelman ja sen tarjoaman someoppaan avulla. Toi-
minnalliset tuotokset ovat valmiita ja yritys voi kehittda ja muokata naita halu-
tessa. Uusia nettisivuja voidaan paivittaa ja muokata tulevaisuudessa kirjoittajan

ja tapausyrityksen yhteistyon valilla.

OpinnaytetyOprosessi itsessaan oli haastava seka pitkd mutta kokonaisuudes-
saan mielenkiintoinen. Kokonaisuus jaettiin kolmeen osaan, joka mahdollisti

opinnaytetyon rakentamisen yksinkertaisemmaksi. Aihe oli mielenkiintoinen ja
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opin paljon uutta sosiaalisen median markkinoinnin ja verkkosivujen tekemisesta.
Toimeksiantaja oli tyytyvainen tuotoksiini ja naille tulee olemaan tulevaisuudessa

tarvetta.
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Haastattelurunko

TUTKIMUSHAASTATTELU
Digitaalinen markkinointi

Mité hyotya digitaalisesta markkinoinnista on teollisuusalalla?

Mitd markkinointistrategioita teollisuusala tarvitsee? mitkd ovat tarkeimpia?
Kaytattekd/oletteko valmiita kayttamaan rahaa/budjetoimaan markkinointia?

Kuinka hyédynnatte markkinointia yrityksenne tuotteiden ja palveluiden myymiseen?
Mita digitaalisen markkinoinnin alustoja/palveluja teollisuusala tarvitsee?

ik wNe

Sosiaalinen media

Minkalaista sisaltéa teollisuusalan yritykset voisivat tuottaa sosiaalisessa mediassa?

Mita asioita teollisuusalalta olisi hyva tuoda esiin sosiaalisessa mediassa?

Onko sosiaalisella medialla roolia/ osaa asiakassuhteiden hoidossa?

Miten uskot, tuleeko sosiaalisella medialla olemaan tulevaisuudessa merkitysta yrityksen
markkinoinnissa? tuleeko tdma olemaan térkea tyokalu?

L Noe

Verkkosivut

10. Tukevatko ja Miten yrityksenne verkkosivut tukevat liikketoiminnan tavoitteita?

11. Minkalaista sisalt6a toivoisitte verkkosivuillanne olevan, mita sielta tulisi l6ytya?

12. Miten varmistatte verkkosivujenne esteettisen yhtendisyyden seka brandin
tunnistettavuuden?

13. Mita verkkosivuilla halutaan viestid asiakkaalle? mika merkitys niilld on yrityksen
liiketoimintaan ja myyntiin?

14. Kuinka varmistatte verkkosivujen kayttdjakokemuksen ja informaation l6ytamisen?

Markkinamuutokset

15. Kuinka vastaatte markkinamuutoksiin ja kilpailutilanteisiin? kuten reagoiminen inflaatioon
ja maailmaa mullistaviin tekijéihin, vaikuttaako tilanteet yrityksen markkinointiin?
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