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1 JOHDANTO

1.1 Yleista

Lehtimainonta, tv-mainonta seka radiomainonta ovat saaneet viimeisen kym-
menen vuoden aikana antaa todella ison palan piirakasta sahkdiselle markki-
noinnille. Sahkoisesta markkinoinnista on tullut nykypaivana yritysten kulmakivi
asiakashankintaa ajatellen. Ala kehittyy koko ajan ja on oltava valppaana, etta
pysyy maailman tahdissa mukana. Sahkoistda markkinointia on monenlaista,
www-sivut, bannerit, sdhkdpostimainonta, mobiilimarkkinointi, sosiaalinen me-

dia tai vaikka hakukonemainonta.

Jokaisen yrityksen on tuottavuuden ja asiakashankinnan kannalta I6ydettava
oma kanavansa mika toimii, silla kaikki ei voi toimia jokaisella yrityksella. Tama

vaatii kuitenkin ammattitaitoa sekéa karsivallisyytta, jotta oikea kanava Ioytyy.

Tarkein séhkoinen markkinointikanava jokaisella yrityksella on toimivat www-
sivut. llman toimivia kotisivuja, kaikki muu oheismarkkinointi menee todenn&koi-
sesti hukkaan. Pienilla perusasioilla yritys antaa itsestaan jo luotettavan kuvan
ja taman jalkeen on loydettava oikeat kanavat, joilla ihmiset loytavat yrityksen.
Sahkoisella markkinoinnilla pyritddn myo6s yllapitamaan jo olemassa olevia
asiakassuhteita ja parantamaan niita.

1.2 Tyon tavoitteet

Tyoni tavoitteena on saada yritykselle lisaa nakyvyytta ja tunnettuutta sahkoisen
markkinoinnin avulla. Yrityksesséa ei ole ollut juuri lainkaan sahkoista markki-
nointia vuoteen 2012 mennessa. Ala on hyvin kilpailtu, ja jokaisesta asiakkaasta

tarvitsee taistella kynsin ja hampain.

Tyon tavoitteena on tarkastella yrityksen séhkoistd markkinointia ennen, nyky-
hetkessd seka suunnitella tulevaisuutta ajatellen viela tehokkaampia ratkaisuja

yrityksen tuottavuuden nakokulmasta. Yrityksella on testattavissaan erilaisia



sahkadisia markkinointikanavia, joista lopulta valitaan yrityksen kannalta par-
haimmat ja toimivimmat. Paaasiallisena tarkoituksena on loytaa yrityksen kan-

nalta kaikkein kustannustehokkaimmat kanavat.

1.3 Tydssa kaytetyt menetelméat

Tybssa opinnaytetyon kirjoittaja kayttdd menetelmana testaamista. Testaus-
vaiheessa kokeillaan erilaisia markkinointikanavia jotta voidaan I6ytaa yrityk-
sen kannalta toimivimmat metodit. Opinnaytetyossa tutkitaan, mitka kanavat
ovat kannattavimpia seka rahallisesti ettd nakyvyyden kannalta. Opinnayte-
tyota varten sen kirjoittaja on tutkinut erilaisia markkinointikanavia puoli vuotta

ja taman testauksen avulla valinnut parhaimmat kanavat.
Toinen opinnaytetytssa kaytetty menetelma on tilastojen analysointi;

Tilastot tuovat parhaimmillaan viisautta ja taloudellista hyotya yrittajalle. Eri
tilastojen avulla yrittaja pystyy selvittamaan esimerkiksi ymparilla tapahtuvia
muutoksia ja muutostekijoita, trendeja seké kuluttajakayttaytymista.

Tilastot luovat hyvan taustan yrittajalle tai yrittajaksi haluavalle liiketoimintai-
dean arviointiin, tuotteiden ja palveluiden kehittdmiseen tai myynnin ja mark-
kinoinnin sisalléon suunnitteluun. Tilastoista voi olla my6s taloudellista hy6tya,

jos niitd osaa oikein hyodyntaa.

Perusmaaritteet pitda tuntea, jotta tilastoja voi kayttdd oikein ja pystyy niiden
pohjalta analysoimaan omaa toimintaa. Tarkeaa on tietdd ja ymmartaa myos
se, mita lukujen taustalla on. (Tilastot elaméssani 2013.) Tilastojen analysoin-
ti on taman opinnaytety6 tarkein menetelma, jonka avulla kirjoittaja on keran-
nyt ja analysoinut tietoa siitd, ovatko muutokset toimineet vaiko eivét. Tietojen
analysointia helpottavia lahteita ovat esimerkiksi Google Adwords, Google
Analytics seka erinaisten kanavien omat lahteet. My6s yrityksen MS Dyna-
mics NAV- jarjestelm& antaa Kkirjoittajalle paljon hy6dyllista tietoa myyntitilas-
toja koskien. Kirjoittajan tarkoituksena on keréta tietoa mahdollisimman mo-

nista lahteista parhaan ja kattavimman lopputuloksen saavuttamiseksi.



1.4 Kohdeorganisaatio

Taman opinnaytetyén kohdeorganisaatio on siivous- ja kiinteistdalan erikoisliike
Paimek Oy. Paimek Oy on perustettu vuonna 1991. Varasto ja konttori sijaitse-
vat Turussa, Karsamaessa, Hiidenkadulla. Paimek Oy tydllistaa talla hetkella 9
henkil6&. Toimitusjohtajana toimii Veli-Matti Kyrola. Konttorihenkildstéon kuuluu
kolme ihmisté ja varastolla kaksi. Talouslaskennan hoitaa ulkopuolinen taho.

Myyntiin ja markkinointiin on palkattu yksi henkilo.

Yrityksen asiakaspiiriin kuuluu valtakunnallisia palveluliikkeitd, siivoustukkuja,
paikallisia siivousliikkeitd, kunta- ja kaupunkisektori, teollisuusyrityksia seka sai-
raaloita ympari Suomen. Yritys pyrkii laajentamaan my6s muille toimialoille, ku-
ten esimerkiksi ravintolasektorille sekd rakennusalalle. Yritys palvelee myo6s
yksityisasiakkaita.

Logistiikka ja kuljetukset on ulkoistettu paaosin Kiitolinjan ja Itellan kautta. Yritys
kayttaa toisinaan myos paikallisia pienempia yrityksia. Yrityksen palvelut ja tuot-
teet ovat valtakunnallisia, joten niitd voidaan toimittaa minne pain Suomea ta-

hansa.

YhteistyOkumppaneita ovat erilaisiin kokonaisuuksiin suuntautuneet toimittajat,
kuten Kiiltoclean, VS-Harja, Nilfisk, 3M, Ejendals ja Sievi. Kumppaneina on mo-
nia logistiikka-alaan liittyvid toimintavarmoja toimittajia. Yritys pyrkii kayttdmaan

paaosin kotimaisia toimittajia.

Paimek Oy pitaa hallussaan myos sertifikaattia: Paimek Oy noudattaa ISO
9001 laadunhallintajarjestelméaé. "Pyrimme koko ajan pitamaan katseemme tu-
levaisuudessa. Taman ansiosta noudatamme yhteisia pelisaantdja seké koulu-
tamme henkildstoamme saanndéllisesti. Mahdolliset reklamaatiot pyrimme myos

hoitamaan valittomasti.” (Paimek Oy 2013).

ISO 14001 ymparistojarjestelmaa Paimek Oy kehittdé jatkuvasti. Vuositasolla

pyritaan vahentamaan ymparistolle haitallisia tuotteita sek& varastotoiminnassa



etta konttorilla. Liséksi yrityksen pyrkii vahvasti lisddmaan ymparistoystavallis-
ten tuotteiden tarjontaa. Noin 30% yrityksen myymisté tuotteista omaavat ympéa-

ristbmerkinnan. (Paimek Oy 2013).



2 SAHKOISEN MARKKINOINNIN KEHITTYMINEN

2.1 Yleista markkinoinnista

Maailma ymparillamme on muuttunut melkoisesti viimeisten 50 vuoden aikana.
Markkinoinnin toimintamalli on kuitenkin pysynyt muuttumattomana kymmenien
vuosien ajan. Markkinointi on suurelta osin asiakkaan keskeyttamiseen perus-
tuvaa mainontaa, jota tuottavat markkinointiviestinnan ammattilaiset, ja jolle
kohdeyleisO altistetaan kayttdmalla sopivia yksisuuntaisia medioita. (Juslen,
2009, 61.)

Samanaikaisesti internet kay lapi voimakasta media- ja viestintakayttaytymisen
muutosta, jonka vaikutukset ovat verrattavissa sanomalehtien, radion tai televi-
sion tuottamiin muutoksiin markkinoille tullessaan. Markkinointi internetissé toi-
mii jatkuvasti kampanjoista riippumatta. Tama tarkoittaa lahinna sita, etta esi-
merkiksi yrityksen www-sivut tekevat tditéa 24 tuntia vuorokaudessa, seitseman
paivaa viikossa eika katoa minnekédan. Tosin www-sivuja on myds paivitettava
mielenkiinnon yllapitamiseksi. Hyvat toimenpiteet voivat tuoda asiakkaita viela

vuosienkin kuluttua (Juslen 2009, 61.)

Internet on muuttanut monen toimialan pelikenttdd dramaattisesti 1990-luvun
puolivalin jalkeen. Pankkitoiminnan palvelumalli on kaantynyt lahes taydelliseen
itsepalveluun, ja monet muut palveluliiketoiminnan alueet ovat nyt samalla kehi-
tyspolulla. Sahkoisten siséltdjen, kuten musiikin ja elokuvien, kauppa muuttuu
vahitellen internetin avulla tapahtuvaksi ohittaen perinteiset jakeluratkaisut. Pos-
timyyntikuvastot korvataan jatkuvasti sisaltodan paivittavilla verkkokaupoilla.
(Juslen 2009, 30.)

Verkkokaupat ovatkin vallanneet todella ison osan nykyisestd postimyynnista.
Ihmiset eivat halua enda vastaanottaa ilmaismainosten jakelua, silla kaikki tar-

vittava l0ytyy nykyadn muutaman klikkauksen paasta.



Fyysisten tavaroiden verkkokauppa kaynnistyi 1990-luvun loppupuolella, aluksi
muutamien suurten epaonnistumisten ja vuosituhannen vaihteen dotcom-kuplan

puhkeamisen nostamien imago-ongelmien ymparéimana. (Juslen, 2009, 31.)

Nykyaan verkkokauppoja on markkinoilla jo niin paljon, etta kuluttajat valitsevat
suosikkinsa seuraavien kriteerien avulla: www-sivuston ulkon&ko, www-sivuston
selkeys ja tietysti myds hinnan perusteella. Tarkedmpaa on kuitenkin saada
toimiva verkkokauppa ja tamén kautta voittaa asiakkaan luottamus. Sahkdisen
markkinoinnin tapoja on kuitenkin todella paljon, ja maara kasvaa koko ajan.
Taman opinnaytetydn seuraavassa osiossa erotellaan ja esitelladn sahkoisen
markkinoinnin erilaiset kanavat ottaen huomioon myds markkinointiviestinnan

perusteet.

2.2 Sahkodisen markkinoinnin pelisaannot

Jari Juslén kirjoittaa markkinoinnin ja tiedottamisen pelisdannoista kirjassaan
"Netti mullistaa markkinoinnin” vuodelta 2009 seuraavasti; "Markkinoinnin ja
tiedottamisen uusia pelisaantdja ovat: Markkinoinnissa on kyse asiakkaista, ei
tuotteista; Markkinointi on muutakin kuin mainontaa; Sisaltd on markkinoinnin
tarkein valine”. Naiden perussaantdjen pohjalta on hyva tarkastella ja analysoi-

da nykypaivan markkinointia.
Markkinoinnissa on kyse asiakkaista, ei tuotteista

Markkinoinnin tulee perustua asiakkaisiin, eikd pelkastaan tuotteisiin. Milla ta-
hansa yrityksella pitda olla jokin sisaanvetotuote, pohja mista kaikki alkaa. Tar-
keinta on kuitenkin muistaa asiakkaan tarpeet ja kuunnella heitéa. Jos organisaa-
tiolla on hyva tuote, palvelu tai konsepti, joka on aidosti hy6dyllinen, ja josta
markkinoijana voi olla ylpeda, lahtokohdat menestykselle ovat paremmat kuin
koskaan. (Juslen 2009,74.)

Internetia on tydkaluna hyva hyodyntéa siten, ettéa asiakkaat etsivat ongelmaan-
sa ratkaisua ja markkinoija on se, joka tarvittaessa tarjoaa ratkaisua tahan on-

gelmaan. Vastakkaisten tahojen on loydettava toisensa ja yhdesséa keskustele-



malla, kehittdd asiaa eteenpéin myods muissa mahdollisesti ilmenevissa ongel-
missa. Nain saadaan aikaan hyva asiakassuhde, joka kestda pidempéaan ja tar-
joaa turvallisen pohjan molemmin puoliselle vuorovaikutukselle. Asiakasta on

aina kuunneltava kunnioituksella.
Markkinointi on paljon muutakin kuin mainontaa

Mainonnan ja muun yksisuuntaisen viestinnan aikaansaama osuus kaikesta
asiakkaalle tuotetusta arvosta on melko vahainen. Suurin osa asiakkaalle syn-
tyvasta arvosta tuotetaan muiden asiakaskohtaamisten avulla. (Juslen 2009,
74.)

Asiakkaat eivat halua endd massamainontaa ja supertarjouksia joka suunnasta.
Ihmiset ovat oppineet torjumaan ja valttelemaan jokapaivaisia alennuksia. Tar-
kedmpaa onkin nykyaan yllapitdd asiakassuhteita myos fyysisilla tapaamisilla,
joiden avulla voidaan antaa asiakkaalle sita lisdarvoa, mit& juuri han tarvitsee.
Markkinoinnin asemaa ja tehtavakenttaa on syyta tarkastella muuttuneiden olo-
suhteiden pohjalta ja miettia, miten markkinointi saadaan tuottamaan arvoa asi-

akkaille nykyista paremmin.
Sisaltdo on markkinoinnin téarkein valine

Markkinoijan internetissa julkaisema siséaltd nousee keskeiseksi valineeksi vai-
kuttaa asiakkaisiin asiakassuhteen eri vaiheissa. Markkinoijan tulee varmistaa
ettd asiakkaan etsiessa tietoa, han myds saa tyydyttdvan vastauksen mahdolli-
simman nopeasti ja vaivattomasti. Nykydan asiakkaan keskeyttamisesta mai-
nonnan avulla, pitda siirtya kohti tiedon I6ytymista silloin, kun asiakas sita toi-
voo. Varmistaakseen ettd asiakkaat l6ytavat yrityksen tuotteet tai palvelut, yri-
tyksen on tuotettava hyodyllista ja kiinnostavaa sisaltoa. Lisaksi markkinoijan on
pyrittava levittamaéan tietoa mahdollisimman tehokkaasti internetin eri vélineita
hyoédyntaen. (Juslen 2009, 75.)



2.3 Sahkopostimarkkinointi

Yksinkertaisin tapa tehda sahkopostimarkkinointia on viestien lahettaminen ta-

vallisella sdhkdpostiohjelmalla, esimerkiksi Microsoft Outlookilla.

Mikali tarkoituksena on hyoddyntdd sahkopostia jarjestelmallisesti ja lahettaa
markkinointiviesteja suurille kohderyhmille, tarvitaan erityisesti tahan tarkoituk-
seen suunniteltuja tydvalineitd. Sahkdpostimarkkinointipalvelut, esimerkiksi

Mailchimp (www.mailchimp.com), ovat talldin oikea ratkaisu. Palveluissa on

mahdollisuus yllapitdd postituslistoja, luoda markkinointiviesteja ja niihin liittyvia
tilauslomakkeita laskeutumissivuja varten seka seurata markkinointiviestien tu-
loksia. (Juslen, 2009, 256-257.)

Tama on hyva tapa helpottaa markkinoijan toimintaa. Taméankaltaisen tyovali-
neen avustuksella on helppoa tavoittaa suuri kohdeyleisé ilman oman sahko-
postin tukkimista. Samalla on mahdollista seurata kuinka moni ihmisistd avaa

postin, ja mika tarkeintd, kuka avaa postin.

2.4 Google Adwords

Yksi Paimek Oy:n tarkeimmistd markkinointimuodoista, on Google Adwords-
palvelu. Paimek Oy on ulkoistanut mainonnan. Taman seurauksena yritys on
saavuttanut tehokkaamman tavan hankkia uusia asiakkaita jolloin yritys itse
pystyy keskittymaan ydintoimintaansa. Google Adwords on yksi parhaiten toi-

mineista markkinointikanavista.

Google Adwords hakusanamainonta on Google tarjoama hakukoneen teksti ja
kuvamainontapalvelu. Taméa on kustannustehokas tapa mainostaa verkossa.
Mainoksen nakyvyys riippuu hakusanasta, jolla kayttajat hakevat palveluita tai
tuotteita. Hakusanamainokset sijoittuvat hakutulossivulle sanan relevanssin,
seka itse méaaritellyn budjetin mukaan. Yksinkertaisesti, mitd isommalla budjetil-

la panostetaan mainontaan, sitd paremman nakyvyyden saa. Parhaiten sijoittu-


http://www.mailchimp.com/

vat mainokset nakyvat hakujen tulossivulla punertavalla pohjalla ja loput makse-
tuista mainoksista ndkyvat sivuston oikealla puolella. (Karjaluoto 2010, 135.)

2.4.1 Google Adwords toimintamalli

Google AdWords on uudenlainen tapa saada yritykselle asiakkaita. AdWords
tarjoaa mahdollisuuden lyhyihin tekstimainoksiin hakutulossivulle, mainokset
sisaltavat linkin kotisivuillesi. Potentiaaliset asiakkaat hakevat tiettya tuotetta tai
palvelua hakukoneen avulla. Yleensa tallaisessa tilanteessa haetaan erittain
tasmallisilla hakusanoilla. Mikéli mainostaja on onnistunut valitsemaan mainok-
sensa hakusanan samoin kuin asiakas, nakyy mainos asiakkaalle muiden haku-

tulosten yhteydessa.

AdWordsin kustannukset perustuvat klikkausten méaaraan, eli siis mainostaja
maksaa ainoastaan tehdyista klikkauksista. Aivan kuin perinteisessakin mai-
nonnassa, hakusanamainonnassa joutuu myoés kilpailemaan parhaista mainos-
paikoista ja nakyvyydesta muiden oman alan yrittdjien kanssa. Mainospaikat
maaraytyvat huutokaupan mukaan. Mainospaikat ovat koko ajan huutokaupan
(Poutiainen 2006, 14.)

On tarkeaa, ettd palavereissa valitaan kaikkein kustannustehokkaimmat ha-
kusanat. Kaikkein yleisempia ja etsityimpia ei kannata valita, silla ne maksavat
kaikkein eniten klikkausmaarallisesti. Siksi onkin tarkeaa elda juuri tassa het-
kessa ja seurata mitka tuotteet ovat pinnalla ja hankituimpia tai vaikkapa puhu-

tuimpia.

Kaikki voivat mainostaa AdWordsilla. Edellytyksen&a on saantdjen noudattami-
nen, joista tarkein on, ettd mainostettavat tuotteet ja palvelut ovat eettisia ja
lainmukaisia. Myéskaan useiden mainostilien hallinta yhdellad yrityksella ei ole
sallittua. (Poutiainen 2006, 40.)

Esimerkkina kuvakaappaus hakusanalla "siivoustukku” :



GO gle siivoustukku

Web Images Maps More ~ Search tools

Cookies help us deliver our services. By using our services, you agree to our use of cookies

m Learn more

Ad related to siivoustukku ®

siivoustukku - paimek fi
www._paimek fi/ ¥
Siivoustarvikkeet ammattikayttoon yrityksille ja julkisille tahoille

Siivoustukku -SMC- Siivoustarvikkeet - Siivoustarvikkeita ...
smc-siivoustukku vaimiskauppa.fiy ¥ Translate this page

SMC- Siivoustukku, Siivoustarvikkeet, Siivouspalvelut, Siivoustanvikkeita, helsinki
espoo, vantaa, Siivoustarvike, Siivousaineet,

You've visited this page 2 times. Last visit: 8/20/13

Siivoustukku | Aurinkoista Osaamista

www _siivoustukku fif ¥ Translate this page

Siivoustukku palvelee siivousalan ammattilaisia ja kaikkia jotka ottavat hygienian
vakavasti. Olemme vahva ja perinteikas alan osaaja Etela-Karjalassa ja ...

You've visited this page 2 times. Last visit: 11/7/13

Rannikon Siivoustukku Oy

www.rst.fi/ ¥ Translate this page

RANNIKON SIIVOUSTUKKU OY - puhtaasti turkulainen. * vuoden yrittaja 2012 Turussa
*. Olemme puhdistuspalvelualan tayden palvelun tukkuliike

Google+ page - Be the first to review

o) lltatahdentie 2, 20200 Turku
02 2535505

Siivoustukku SillaSiisti - Etusivu - Siivoustukku SillaSiisti
www_sillasiisti.fi/ ¥ Translate this page

Pesu- ja puhdistusaineet - Pehmopaperituotteet, paivitetaan parhaillaan - Siivouskoneet
Siivousvalineet - Suojaimet. jalkineet - Annostelulaitteet ja -valineet ...

Siivousvalineet - Yhteystiedot - Tarjous- ja poistotuotteet - Tukikahvat kaiteet

You've visited this page 3 times. Last visit: 8/20/13

Siivouspilvi verkkokauppa - Siivousvalineet siivousaineet ...
www_siivouspilvifiy ¥ Translate this page

Tulosta. Yhteystiedot - Toimitusehdot - Rekisteriseloste - Sivukartta. Siivouspilvi
verkkokauppa - Siivousvalineet siivousaineet siivoustarvikkeet-siivoustukku
You've visited this page many times. Last visit: 10/10/13

Kuva 1. Oman yrityksen ldytaminen hakusanalla. (Google 2013)

Niin kuin kuvasta nakyy, Google Adwords mainoskampanja toimii ja Paimek Oy
l6ytyy ensimmaisena tuloksissa korostettuna, koska olemme panostaneet mai-
nokseen ja juuri kyseiseen hakusanaan. Toinen hyva esimerkki onnistuneesta
sanavalinnasta on Siivouspilvi-verkkokaupan l6ytyminen hakutuloksissa kuu-
dennelta sijalta.



Google Adwords-mainonnan aloittaminen ja mainostekstien luominen

Google Adwords-mainonnan voi tehda joko omatoimisesti tai ulkoistaa. Paime-
kin tapauksessa on ollut helpompi ulkoistaa mainonta kolmannelle osapuolelle.
Taman tyyppiseen mainontaan perehtyneet ovat alansa huippuja ja kayttavat
aikansa paasaantoisesti taméankaltaisiin kampanjoihin. Toki yrityksessa tulee
myds pitdd omia palavereja hakusanoista ja kampanjoista. Yrityksen on myos
hyva itse seurata kuukausittaisia kavijamaaria seka pyrkia selvittdmaan mitka
kampanjat ovat toimineet parhaiten ja mitkd eivat ole kayttamisen arvoisia.

Paimekilla tallaisia esimerkki sanoja ovat esimerkiksi "siivoustukku”, "siivousva-

lineet” tai vaikkapa jokin pinnalla olevan valmistajan uutuustuote.

Kampanjan luonnin viimeinen vaihe on budjetin maarittdminen. Ensin maaritel-
la&n paivakohtainen budjetti, eli kuinka paljon yritys on paivassa valmis kaytta-
maan rahaa mainontaan. Taman jalkeen maaritetd&n eri mainosten klikkaus-
kohtainen budjetti, eli kuinka paljon yritys on enimmillaan valmis maksamaan,
kun potentiaalinen asiakas klikkaa mainostasi. Tama on hieman monimutkai-
sempaa, silla jokaisella avainsanalle on eri hinta, joka linkittyy mainoksen naky-
vyysperusteisiin ja klikkauskohtaiseen hintaan (Poutiainen 2006, 38.).

Paimekilla tAman kaltaiseen mainontaan on varattu 100 euron budjetti per kuu-
kausi. Budjetti kaytetdan sek& omien verkkosivujen, etté erillisen verkkokaupan
nakyvyyteen. Tama on hyva kampanjahinta lahted kokeilemaan kyseessa ole-
van mainostaktiikan toimivuutta. Paivabudjetti mukautuu hakusanojen perus-

teella.

Mainostekstien tuottamiseen tulee panostaa tarkasti. Avainsanoja halutaan ylei-
sesti ottaen kayttdd paljon, jolloin mainosten tekemiseen tulee varata aikaa.
Liiallisen hakusanamaaraan tulee kuitenkin suhtautua kriittisesti. Liian suuren
hakusanamé&aran riskind on se etta palvelu saattaa ohjata sivustolle asiakkaita,
jotka eivat todellisuudessa etsi kyseisid palveluita. Naissa tilanteissa yritys
maksaa turhasta. My0s tassa vaiheessa voi turvautua ammattilaisen apuun.
Toisaalta yleensa yrityksissa tydskentelevat henkil6t tuntevat parhaiten oman

alansa ja osaavat parhaiten arvioida, milla sanoilla tuotteita haetaan. Avainsa-



nojen lisdédminen ja poistaminen on erittdin helppoa ja nopeaa. Tulosten perus-
teella voi tehdd muokkauksia tarpeen mukaan, vaikka jopa paivittain. Kampan-
jan aloittamisen jalkeen tulisi varautua mahdolliseen ruuhkaan. Mikali kampanja
lahtee toimimaan oikein, on mahdollista, etta tavalliset tilausmaarat tai yhtey-

denotot lisaantyvat huomattavasti. (Poutiainen 2006, 38.)

Mainosten kirjoittamisessa taytyy muistaa myos se, ettd mainos vastaa sivuston
sisaltoa. Koskaan ei saa luvata sellaista, mika ei pida paikkaansa, aivan kuten
perinteisessakin mainonnassa. (Poutiainen 2006, 38.)

Melko suureen haasteen AdWords- mainonnassa aiheuttaa tekstin rajallinen
maara. Valilla on vaikeaa miettid sopivaa mainoslausetta rajallisen tilan takia.
Sisaltdé kannattaa rakentaa siten, etta siind on pelkkaa asiaa. Valitettavasti mai-
nosalan ihmisten luovuudelle ei tdssa tapauksessa jaa juurikaan varaa. Sivus-
tolle vieva linkki kannattaa myos miettia tarkkaan. Paras vaihtoehto ei aina ole
etusivulle vieva linkki. Tilanteen mukaan kannattaa harkita, tulisiko mainoksen
vieda potentiaalinen asiakas jollekin alasivulle, jossa on selkedsti suora yhteys

mainokseen. (Poutiainen 2006, 38.)

2.4.2 Google Adwords-mainonnan sijoittaminen ja verkkosivujen laatu

Google Adwords-toiminnon voi rajoittaa maakohtaiseen paikkaan tai laajentaa
jopa maailmanlaajuiseksi. Mitd suurempi tavoitettavuus sitd suurempi hinta.
Maailmanlaajuisesti tunnetut tuotteet houkuttavat suuryritykset mainostamaan

laajemmalti, hinnasta rippumatta.

Tasséa case tapauksessa puhumme kuitenkin esimerkiksi pk-yrityksista, joiden
kannalta kannattavuus maailman- tai edes maanlaajuiseen markkinointiin ei ole
suhteessa saatuun hyodtyyn. Tama tarkoittaa lahinna sitd, etta klikkauksia tulee
mainoksiin ja kampanjoihin enemman, mutta hinta myds nousee kampanjan
kohdalla. Esimerkiksi Paimek Oy Turkuun sijoittuvana yrityksena paatti sijoittaa
Google Adwords-kampanjan ja mainonnan Varsinais-Suomen alueelle, koska
sen on turha etsia isolla rahalla asiakkaita Lapista saakka. Hinta/hyttysuhde ei

olisi tdssa tapauksessa taloudellisesti kannattavaa.



Tallaisessa tapauksessa puhutaan alue- ja kaupunkikohdistamisesta. Yritys voi
valita tietyt kaupungit ja alueet kampanjaa varten. Jos yrityksella on tiedossa,
etta tietyssa, kauempana sijaitsevassa kaupungissa, on paljon isompi kilpaileva
yritys, voi yritys itse arvioida ja paattaa kannattaako mainoksia ja kampanjoita

luoda juuri kyseessa olevaan kaupunkiin.

Omat verkkosivut on oltava kunnossa kaytettaessa Adwords-toimintoa tai muu-
ten voi kayda niin, etta koko kampanja menee hukkaan. Sivujen on oltava nyky-
aikaiset ja helppokayttdiset. Taméa parantaa potentiaalisten asiakkaiden maaraa

yritykselle.

Googlessa oleva mainos tulee esiintya myds tietysti verkkosivuilla ja olla hel-
posti l0ydettavissa. Mainoksen ja verkkosivujen yhtenevaisyys on todella tarke-
aa. Toinen tarked osa on verkkosivujen omaperaisyys. Tama tarkoittaa I&hinna
sitd, etta sivuilla on jotain mielenkiintoista, jota ei valttdmatta muilta alan kilpaili-

joilta 16ydy.

Rehellisyys ja avoimuus ovat myos verkkosivujen kantava voima, jotta asiakas
saadaan palaamaan sivuille jatkossakin. Sivuja on myds pyrittava paivittamaan
esimerkiksi vaihtamalla tarjouskampanjat edes kerran kuussa, talla viestitaan
asiakkaalle, ettd yritys on elinvoimainen seka elda ajanhermolla.

Yhteystietojen tulee olla kunnolla nakyvissd. Yhteystiedoista tulee tulla esille
edes osa yrityksen henkildista, seka heidan suorat numeronsa. Tama heréattaa

luottamusta asiakkaassa.

2.5 Google Analytics

Google Analytics on tehokas seurantatydkalu jokaiselle, jolla on verkkosivusto,
verkkosivuston koosta riippumatta. Se on yksi tehokkaimmista saatavilla olevis-
ta digitaalisista analyysiratkaisuista. Lisaksi se on ilmainen ja kenen tahansa

kaytettavissa. ( Support Google Analytics 2013).

Google Analyticsin avulla johtajat voivat selvittdad seuraavia asioita:

o mitk& markkinointialoitteet ovat tehokkaimpia



« millaisia verkkosivuston tarkat likennemallit ja -trendit ovat

e mitk& asiakkaat ja asiakassegmentit ovat arvokkaimpia.
Markkinoinnin ammattilaiset voivat selvittaa:

e mistd kavijat tulevat ja mita he tekevat sivustossa

e miten verkkosivusto voi tehd& useammista vierailijoista asiakkaita

« mitkd avainsanat tehoavat mahdollisiin asiakkaisiin parhaiten ja johtavat tu-

loksiin

o mika verkkomainos tai mainosteksti on tehokkain.
Sisallontuottajat ja verkon kehittgjat voivat selvittaa:

e Mmissa kavijat poistuvat sivustosta

o milla sivulla kavijat viipyvat pisimpaan

o milla hakutermeilla kavijat l6ytavat sivuston.

(Support Google Analytics 2013).

Google Analyticsin avulla voidaan seurata useita erilaisia verkkopohjaisia sisal-

toja.

o Useiden verkkosivustojen seuraaminen
Mahdollisuus seurata kaikkia yrityksen verkkosivustoja Google Analyticsin
avulla. Google tililtéa I6ytyy useita nakymi&, joiden avulla yritys voi tarkastel-
la tiettyja verkkotunnuksia tai aliverkkotunnuksia koskevia yksittaisia raport-
teja.

e Blogi-, MySpace- ja Facebook-sivujen seuraaminen
Halutessaan yritys voi kayttaa Google Analyticsia Facebook-, MySpace- tai
WordPress-sivujen tai muiden ratkaisujen seuraamiseen. Google Analytics
suosittele, etta yritys etsii kolmannen osapuolen widgetin, joka helpottaa
ennalta maaritettyjen sivustomallien Analytics-maaritysta. Analyticsia ei eh-
k& voida kayttaa sivustoissa, joissa ei voida muokata sivun koodia (kuten
esimerkiksi MySpace-sivustoissa). Useimmissa tapauksissa voidaan kui-
tenkin l16ytaa laajennuksen tai widgetin, jonka avulla pystytdéan kayttamaan

Analyticsia yrityksen sivuilla



e RSS-syotteiden kayntien seuraaminen
Tietojen seuraaminen Google Analyticsin avulla edellyttéa Google Analytics
-seurantakoodin suorittamista. Koska useimmat RSS/ATOM-lukijat eivat
pysty suorittamaan JavaScriptia, Analytics ei laske RSS-lukijan kautta la-
dattuja sivun katseluja. Sivun katselujen seuraaminen Analyticsin avulla
edellyttaa JavaScript-tiedoston suorittamista Googlen palvelimilla.

e Analyticsin kayttaminen muiden verkkoanalyysiratkaisujen kanssa
Google Analyticsia voidaan kayttaa yhdessa jo kayttéon otetun kolmannen
osapuolen ratkaisun tai sisdisen ratkaisun kanssa.(Support Google Analy-
tics 2013).

Google Analytics pystyy raportoimaan yritykselle esimerkiksi kavijamaarat, vie-
railijan kotimaan ja esimerkiksi vierailuajan. Ohjelman avulla on helppo kartoit-
taa, mihin kannattaa suunnata markkinointia. Kuvassa 2 viimeisimman kulu-

neen viikon katsaus Paimek Oy:n Siivouspilvi- verkkokaupasta:
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Kuva 2. Yleison yleiskatsaus viikon ajalta. (Google Analytics 2013).

Kuva 2 kertoo viikon kavijamaaran, mista kavijat ovat kotoisin, kuinka paljon on
tullut uusia kavijoita, sekd kuinka paljon on aiemmin kayneita asiakkaita. Google

Analyticsin avulla selvidd myos kayntien kestot, sekd kuinka monella eri sivulla

kavija on vieraillut.



3 PAIMEK OY:N MARKKINOINTI

Tassa kappaleessa kaydaan lapi markkinoinnin eri muotoja, joita sovelletaan
Paimek Oy:ssa. Lisaksi selvitetadn, mitka ovat olleet tehokkaimmat tavat uusi-

en asiakkaiden hankkimiseksi seka nykyisten asiakassuhteiden yllapitamiseksi.

3.1 Paimek Oy:n markkinoinnin eri muodot

3.1.1 llmoitus Varsinais-Suomen yrittajat lehdessa ja sahkoéinen

suoramarkkinointi

Ensimmainen testi koski Varsinais-Suomen yrittajat lehtea. Yritys paatti laittaa
iimoituksen lehteen, joka jaetaan kaikkiin yrityksiin Varsinais-Suomen alueelle.
Lehdessa Paimek Oy esiteltiin pintapuolisesti yrityksenad tdman liséksi kerrottiin
myOs mita yritys tekee, missa se sijaitsee seké kuinka kauan se on alalla toimi-
nut. Haastattelussa kuvattiin myos yrityksen asiakaskuntaa. Tama oli ensim-
mainen etappi markkinoinnin aloittamiseksi. Toimenpide ei tuottanut haluttua

tulosta.

Seuraavaksi otettiin kayttoon sahkoinen suoramarkkinointi, joka on ilmainen
tapa saada uusille asiakkaille tietoa yrityksesta. Ohjelmaksi valittiin Mailchimp-
sahkopostiohjelma. Ohjelma lahettdd kerralla saman sahkdpostin haluttuihin
sahkopostiosoitteisiin. Mika tarkeampaa, ohjelma pitaa ylla hyvat tilastoanalyysit
postin avanneista yrityksista, heidan klikkauksistaan mainokseen seké erottelee
my0Os ne yritykset, jotka eivat avanneet postia. Sdhkdinen suoramarkkinointi on
hankalaa, koska ihmiset saavat paivittain jopa kymmenié eri mainoksia. Taméan
takia on tarke&a luoda asiasiséallosta houkutteleva. Tarkeda on myds lahettaa
posti oikeaan aikaan. Esimerkiksi viikonloppuisin postin lahettaminen ei kanna-
ta, silla se on jo hukkunut maanantaihin mennessa kun ihmiset palaavat naytt6-

paatteilleen. Esimerkkind s&hkopostikirje joulukuulta 2013 kuvassa 3.
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Kuva 3. Sahkopostimarkkinoinnin esimerkki. (Mailchimp 2013).

3.1.2 Google Adwords ja uudistetut verkkosivut

Toukokuussa Paimek Oy otti kayttoon Google Adwordsin. Kokeilun tarkoitukse-
na oli testata kampanjoita ja mainoksia uudessa, vastikaan rakennetussa verk-

kokaupassa, Siivouspilvessad. Tama kokeilu tuli aivan uutena lisdna yrityksen



markkinointiin ja tulokset olivat nakyvia miltei saman tien. Kauppaa alkoi syntya
ja kavijamaarat lahtivat nousuun. Onnistuneen kokeilun ansiosta yritys alkoi
syksylld mainostamaan myods omia verkkosivujaan Google Adwordsin avulla,

koska kevaalla saavutetut tulokset olivat olleet niin rohkaisevia.

Kevaalla 2013 tuli ajankohtaiseksi uusien verkkosivujen paivittdminen, koska
vanhat olivat jo aikansa nahneet. Hinnat ovat kuitenkin suhteellisen kovia, joten
yritys paatyi kilpailuttamaan muutaman toimijan, jolloin sopiva vaihtoehto 16ytyi
lahiverkostosta. Sivuista ja niiden rakenteesta oli helppo keskustella tekijan
kanssa, koska yritys ja palvelun tarjoaja olivat heti alusta alkaen samoilla linjoil-
la. Kun uudet paivitetyt verkkosivut nakivat paivanvalon alkusyksysta helppoine
toimintoineen ja selkeyksineen, yritys paatti aloittaa Google Adwordskampanjat
seka mainonnan myo6s yrityksen verkkosivuilla. Kavijamaarat ovat yrityksen
verkkosivuilla kasvaneet todella paljon ja suoria yhteydenottoja on tullut entista

enemman. Ohessa néhtavissa uudistettujen verkkosivujen etusivu:
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Kuva 4. Verkkosivujen etusivu. (Paimek Oy 2013).



3.1.3 Markkinointitapahtuman jarjestaminen toukokuussa ja lokakuussa 2013

Toukokuussa 2013 Paimek Oy jarjesti markkinointitapahtuman tiloissaan. Ta-
pahtuma markkinointiin panostettiin paljon, monia eri vaylia kayttden. Markki-
nointiin kaytettiin suoraa séhkaoista markkinointia, Turun sanomien mainostusta,
Turun sanomien verkkosivujen banneri-mainontaa, suoramarkkinointia ja tietysti
yrityksen omaa henkilokuntaa. Tapahtuma sujui hyvin, vaikkakin asiakkaita olisi
toivottu saapuneen enemmankin. Tapahtuma ajankohta oli keskella viikkoa,
torstaina klo 10-16. Tama osittain johti siihen, ettd ihmiset ovat toissa viela tuo-
hon aikaan. Tapahtumassa luotiin kuitenkin uusia kontakteja, joista poiki uusia

asiakassuhteita. Suora sahkoéinen kutsu asiakkaille:
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Kuva 5. Sahkodinen kutsu asiakkaille tapahtumaan. (Mailchimp 2013).



Syksylla 2013 yritys jarjesti lokakuussa toisen tapahtuman. Talla kertaa, edel-
liskerrasta viisastuneena tapahtuman kestoa pidennettiin, jotta ihmiset ehtisivat
halutessaan tulla myods toiden jalkeen kdymaan. Mainonta toteutettiin samoin
menetelmin kuin kevaalla. Lisdnd mainontaan tapahtumaa markkinointiin myds
Medialiigan tienvarsimainostauluissa kaksi paivaa ennen tapahtumaa. Aamu-
paiva naytti hyvalle, mutta iltapaivan pilasi kunnon sade. Tapahtumasta poiki
kuitenkin paljon hyvia kontakteja, niin sanottuja todellisia asiakkaita. Sahkoisesti

lahetetty kutsu nykyisille asiakkaille on kuvassa 6.

Oktoberfest

 Torstaina 17.10. kloxl-o-

Edustajat paikalla, uutuuksia, mkklrmrjeilua, hhvh,

( affalavont-a

Talo tdynna huikeita syystarjouksia mm.

Jalas 6108 4safety- Nilfisk Roosa-imuri . ¢
turvasandaali. Hinta 139C. Hinta 6.50C.
Hinta 19C. (Wimnst alv. O%. o Jdlleenmyypie |

vileda JZIIE ONilfisk Sterisol wedeoy -

PROFESSIONAL

=
ECOLAB D(versey m BioBag a
S —

Kuva 6. Kutsu tapahtumaan sahkoéisesti. (Mailchimp 2013).




3.2 Paimek Oy:n markkinointi nykyaan

Markkinointikanavien testaamisen tuloksena yritys on saanut kullanarvoista tie-
toa siité, mitkd ovat parhaat seka toimivimmat mahdolliset markkinointikanavat

Paimek Oy:n kaltaiselle yritykselle.

3.2.1 Google Adwords ja sahkdinen suoramarkkinointi

Google Adwords on talla hetkella yrityksen tarkein markkinointityokalu asia-
kashankinnassa. Sen kautta yritys saa useita yhteydenottoja seka pysyttelee
nakyvissa koko ajan. Yritys kayttaa Adwordsia seka verkkosivujensa etta verk-

kokauppansa markkinointiin hyvin tuloksin.

Sahkdinen suoramarkkinointi on myoés tullut jaadakseen. Kerran kuukaudessa
lahetettavat mainoskirjeet nykyisille seka uusille asiakkaille poikivat lisdkauppaa
aina lahetettdessa. Oli ostos sitten suuri tai pieni, yritys saa kuitenkin tietoonsa
onko markkinointi onnistunut vai ei. Mainoskirjeiden lahettdmiseen ja seuraami-
seen Paimek Oy kayttdd Mailchimp-ohjelmaa. Ohessa suuntaa antavia kuvia
ohjelman kaytosta ja sen kertomista tuloksista (kuvat 7 ja 8). Esimerkissa on
kyseessa nykyisille asiakkaille suunnattu kuukausikampanja, joka postitetaan

kerran kuukaudessa.



Joulukuun kampanjat

Activity +  Links Social E-commerce Conversations Advanced
28 Recipients
List Nykyiset asiakkaat Delivered  12/4/13 10.55AM
Subject uiukuun kampanjaedut!
Open rate ] Click rate
List avg 318%  Listavg 10.97
Opened Clicked Bounce: d Unsubscribed
594 Clicks per unique opens 35.0
tal ciick 85
t 12111 M Lastch
0 A 0

Kuva 7. Raportti Mailchimp-ohjelman joulukuun kampanjasta. (Mailchimp 2013).

Perusraportista ilmenee, kuinka monelle sahkoéposti on mennyt perille. Samalla
raportista pystyy havainnoimaan kuinka monta prosenttia ihmisistd on avannut
postin sek&, kuinka moni on klikannut mainosta. Samalla nakyy my6s postitus-

listalta itsensa poistaneet.

Top links clicked Subscribers with most opens

Social performance

No activity No activity No activity

Top locations by opens

4= Fin =
= s 928%
B swi 10.3% l
il- 10.3%
= 10.3%



Kuva 8. Raportti humero kaksi Mailchimp-ohjelman joulukuun kampanjasta.
(Mailchimp 2013).

Kuvasta 8 ilmenee, mihin linkkeihin ihmiset ovat klikanneet. Siitd ndkee myds
maat, joissa posteja on avattu. Tarkeimpana havaintona ovat kuitenkin oikeassa
ylakulmassa eniten avauksia tehneet asiakkaat. Tama kertoo heidan mielen-
kiinnostaan ja nain yritys voi ottaa yhteytta jo kiinnostuksensa ilmaisseihin asi-
akkaisiin ja kysya jalkeenpain, millaisille tuotteille ja palveluille olisi mahdollisesti

tarvetta.

3.2.2 Verkkosivut ja muun median kaytto

Yritys pyrkii paivittamaan verkkosivujaan vahintddn kuukausittain. Talla yritys
haluaa pyrkii iimaisemaan asiakkailleen elinvoimaisuudestaan ja etta se valittaa
asiakkaistaan. Tama on tarkedd seké uusasiakashankinnan kannalta etta ny-

kyisten asiakkaiden pitAmisessa.

Yritys mainostaa satunnaisesti myos tietyissa Turun alueen lehdissa, jotta olisi
toisinaan nakyvissa myds paperimainonnassa. Tama ei kuitenkaan ole yrityk-

sen paakanava nakyvyyden saamiseksi.

Yrityksen asiakaspalvelu seka muut tyontekijat ovat joka arkipaiva tavoitettavis-
sa klo 8-16. Jos asiakas ei saa heti kiinni tavoittelemaansa henkil6a yrityksen
edustajat soittavat aina takaisin vapauduttuaan. Tama on todella tarked osa-
alue ajatellen asiakastyytyvaisyytta. Yritykset arvostavat, jos heidan tarpeitaan
kuunnellaan ja toteutetaan. Jos jotakin haluttua tuotetta ei 16ydy yrityksen listal-
ta, pyrkii se hankkimaan ne jostain muualta pitadkseen asiakkaat tyytyvaisena
ja lojaaleina. Tarpeen mukaan yritys palvelee asiakkaitaan myds menemalla
paikan paalle tai viemalla toimituksen henkilékohtaisesti, jos asiakkaalla on ko-
va tarve ja tavarat akillisesti loppumassa. Yritys on myos rakentanut pienimuo-
toisen myymalan tiloihinsa palvellakseen noutoja tekevid asiakkaitaan. Odotel-

lessa asiakkaille jarjestetaan vaikka kahvitarjoilu hyvan hengen luomiseksi.



3.3 Paimek Oy:n markkinointi tulevaisuudessa

Paimek Oy pyrkii kehittamaan markkinointiaan ja asiakaspalveluaan entises-
téaan tulevaisuudessa. Suunnitteilla on esimerkiksi uusi nayttavampi ja selkeam-
pi verkkokauppa. Nain yrityksen tavoitteena on saada liséda asiakasvirtaa seka

tietysti hyotyd myynnillisesti uudesta kauppakanavasta.

Verkkokauppa on jo kehittdmisvaiheessa. Ensin kuitenkin tarvitaan hyva pohja
mista lahted rakentamaan. Vuonna 2014 tavoitteena on uuden verkkokaupan

avaaminen, joka onnistuessaan lisaisi myyntid huomattavasti.

Yritys aikoo keskittya myds parantamaan merkittavasti myds jalkimarkkinointia.
Yritykselle on jatkossa entista tarkeampaa tietaa, minka kanavien kautta ihmiset
saavat eniten tietoa yrityksen tuotteista ja palveluista. Tata tietoa soveltaen yri-
tys pystyy rakentamaan markkinointiaan parempaan ja tehokkaampaan suun-
taa. Hyvien tulosten saavuttamiseksi my6s asiakasrekisterin yllapitoa tulee ja-

lostaa helpommaksi seka selkeammaksi.

Palautteen saaminen nykyisiltd asiakkailta helpottaa yrityksen toimintaa seka
sen tietojen keruuta. Asiakaskyselyt palvelun laadusta ja tehokkuudesta tulisi
tehda saanndllisin valiajoin, koska yritys haluaa parantaa imagoaan myos ny-
kyisten asiakkaiden silmissa.



4 YHTEENVETO

Markkinoinnin tutkiminen ja oikeiden kanavien I6ytaminen ei ole helppoa. Mark-
kinointia on niin monenlaista. Paimekin tapauksessa yritys kuitenkin 10ysi ja
pystyi erottelemaan testaamistaan kanavista kaikkein parhaimmat yrityksen ke-
hitysta ajatellen. Uudet paivitetyt kotisivut Google Adwordsin tehostamana tuo-
vat nyt ja tulevaisuudessa yritykselle paljon uusia asiakkaita. Toisaalta ei kui-
tenkaan voi pois sulkea ja unohtaa myoskaan perinteistd markkinointia koko-
naan. Nyt on kuitenkin selkedmmin tiedossa, mihin markkinoinnin osa-alueisiin

kannattaa taysilla panostaa.

Tassa opinnaytetydssa esiteltyda Google Adwords on helppo seurata. Samoin

Mailchimp -ohjelma kertoo paljon siitd, ovatko kampanjat onnistuneet vai eivat.

Tulevaisuuden kannalta yrityksen tarkein kehityskohde on Siivouspilvi-
verkkokauppa. Yrityksen on |0ydettava verkkokaupalle toimiva alusta seké pal-
jon muita erilaisia kanavia asiakkaiden tavoittamiseksi. Esimerkkina voisi muun

muassa olla esimerkiksi sosiaalinen media, kuten Facebook-mainonta.
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