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Eldmme uutta valtakautta missa ostajat ohjaavat markkinoita. Digitalisaatio on entisté
tarkedmpi ja elinehto monelle yritykselle markkinoilla. Ostotavat ovat muuttuneet radi-
kaalisti.

Suurin osa ostajista on péattanyt mistd he tulevat ostamaan tarvitsemansa tuotteen teke-
malla oma-aloitteisesti tutkimusty6té ja vertailua internetissé.

Opinnaytetyoni tarkoitus on selvittdd digitalisaation mahdollisia teoreettisia hyotyja
Milltamo Oy:lle, joka toimii alihankkijana metalliteollisuudessa.

Kirjallisuuden ja tunnettujen teorioiden avulla, selvitettiin digitalisaation perusteita
Milltamo Oy:n toiminta malliin.

Huomasin, ettd Milltamon kokoiselle yritykselle sopivin vaihtoehto digitaaliseen mark-
kinointiin oli Googlen tarjoamat palvelut. Valitsin ndmé palvelut, koska ne synkronoitu-
vat keskendan yrityksen markkinointistrategiaan erinomaisesti ja ovat darimmadisen kus-
tannustehokkaita.

Valitsin printtimainonnan vertailukohteeksi, koska selvityksessani huomasin, etté tv- ja
radiomainostus ei soveltunut yrityksen hintastrategiaan.

Kustannuslaskelmassa sain selville, ettd digitaalisen markkinoinnin vuosikulut olivat
printtimainontaan verrattuna huomattavasti pienemmat.

Liséksi selvitykseni kautta sain tietad, ettd Milltamon suuruinen yritys pystyisi kattamaan
vuoden digitaalisen mainostuksensa 550 eurolla. Halvimmillaan kerta mainostus lehdessa
tulisi maksamaan 950 euroa, mik& on lahes kaksinkertainen madra verrattuna digitaali-
seen mainontaan.

Yritys ei ole viel& taysin panostanut digitaliseen mainontaan. Implementoimalla ndma
tyokalut, yritys vahvistaisi digitaalista ndkyvyyttaan entistd enemman.

Asiasanat: digitalisaatio, markkinointi, alihankkija
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We live in a new era where the buyers guide the market. Digitalization is increasingly
important, and the lifeblood of many companies in the market. Purchasing habits have
changed radically. The majority of buyers have already decided what they purchase on
the Internet by examining and comparing the products on their own initiative.

The purpose of this thesis was to find out the potential theoretical benefits that digitaliza-
tion could offer to Milltamo Oy, which operates as a subcontractor in the metal industry.
Literature and well-known theories were applied to the operating model of Milltamo Oy.

The most suitable choice for digital marketing in a company of the size of Milltamo ap-
peared to be Google services. These services synchronized excellently with the com-
pany’s marketing strategy and they were extremely cost-efficient.

Print advertising was chosen as a reference, because the study revealed that television and
radio advertising did not suit the company’s marketing strategy. The calculation of the
costs showed that the annual costs of digital marketing were considerably less than those
of print advertising. Furthermore, the study indicated, that a company of the size of
Milltamo could cover the expenses of the annual digital advertising with 550 euros. The
lowest price for a one-time newspaper advert would be 950 euros, which is nearly twice
the price of digital advertising.

The company has not fully invested in digital advertising yet, but by implementing these
tools, the company would strengthen its digital visibility more than before.

Keywords: digitalization, marketing, subcontractor
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1 JOHDANTO

Opinndytetyon tarkoituksena on selvittaa digitalisaation hy6tyja metalliteollisuudessa toi-
mivalle alihankkijalle Milltamo Oy:lle. Yritys toimii alihankkijana hyvin isoille yrityk-

sille, josta osa ovat porssiin listautuneita yrityksié.

Toimeksiantajani halusi selvittaa, mité hyotyjé digitalisaatio voisi tarjota yritykselle, joka
toimii alihankkijana hyvin Kilpailutetulla alalla. Toimeksiantajani kertoi kilpailun olevan
kovaa, koska he alihankkijana myyvat palvelua eivatkda omaa tuotetta. Kuinka erottua
alalla, jossa yritys myy pelkastaan palvelua? Yrityksen valttina on kuitenkin vuosien ajan

ollut erittdin toimiva palvelu ja osaaminen.

Markkinat ovat muuttuneet. EIdamme aikaa jossa ostajat méaarittelevat markkinoita. Yri-
tyksien myyntitavat ovat jaljessa muuttuneista ostoprosesseista. Ostajat ovat jo hyvin pe-
rill& tuotteen ominaisuuksista ennen ensimmaisté kontaktia myyjan kanssa. Internet tar-
joaa kaiken tiedon ja valinnanvaran asiakkaille, missa he voivat vertailla tarjouksia kes-
ken&an. Hankinnat ovat pohdittuja ennakkoon. Ostajat ovat alttiita vaihtamaan tarjouk-

sesta toiseen paljon helpommin kuin ennen.

Kuinka hallita kilpailua ja paasta yrityksena esille tassé uudessa markkinatilanteessa on
haaste jokaiselle yritykselle. On selvaa, etté yrityksien on reagoitava muuttuneisiin mark-

kinoihin mahdollisimman nopeasti.

Opinnaytetyossani tavoitteenani on selvittad Milltamo Oy:lle mahdollisimman tehokkaat
tyokalut muuttuneessa markkinassa, seké suunnitella strategia uusiin ja muuttuviin mark-

kinoihin.

Tama on ensimmainen kerta historiassamme, kun valta-asema markkinoilla on siirtynyt

myyjéorganisaatiolta ostajille.



2 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

2.1 Digitaalinen markkinointi kasitteena

Digitaalinen markkinointi on tarkasti suunnattua, arvioitua ja vuorovaikutteista markki-
nointia verkossa. Tunnetuimpia digitaalisen markkinoinnin muotoja, ovat hakuko-
nemarkkinointi, hakukoneoptimointi ja linkkien rakentaminen. Digitaalisessa muodossa
oleva mainonta nahdaan aina digitaalisena markkinointina.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 111)

Digitaaliseen markkinointi strategiaan kuuluu verkkosivusto, verkkokauppa, blogi, sosi-
aalinen media, hakukoneoptimointi, hakusanamainonta, bannerimainonta, arvostelu- ja
vertailusivustot, kartat, webinaarit, reaaliaikainen liikkuva kuva ja &ani.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 111)

Digitaalinen markkinointi on hyvin tunnettu myods kustannustehokkuudestaan. Nykyinen
teknologia mahdollistaa tdmén. Esimerkiksi artisti joka haluaa jakaa uutta musiikkituo-
tantoaan, voi hyodyntéa Spotify — musiikintoisto-ohjelmaa. Artisti pystyy jakamaan mu-
siikkiaan my6s YouTubeen tai ITunes-kauppaan.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 112)

Digitaalisia jalanjalkia on nyky-yhteiskunnassamme paljon. Normaalit paivittéiset asiat
kirjataan digitaalisiin palvelimiin, kuten esimerkiksi puhelin soittaminen, internet selailu,
parkkihalliin kirjautuminen, sahkopostin kayttd, kanta-asiakaskortin kaytto ja luottokor-
tin kaytto. Digitaalisella seurannalla yritys pystyy ymmartaméaén paremmin asiakkaiden
toimintaa ja helpottamaan ndin ollen asiakkaiden elamaa.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 189)

Kylmaésoittamisen aika on mennyt ohitsemme. Myyjien on yha vaikeampaa saada asiak-
kaita ostamaan kylmésoittamisen avulla. ProspectEyen’n tutkimuksen mukaan 3% ostaa
valittdmasti, 7 % ovat avoimia kaupankaynnille, 30% eivét ajattele asiaa, 30% eivét usko
olevan kiinnostuneita asiasta ja 30% tietdvét etteivat ole kiinnostuneita.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 83)
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Digitalisaation avulla myyjilla on paremmat mahdollisuudet tavoittaa asiakkaat ja koh-
dentaa omaa myyntiddn. Erilaiset markkinointiautomaatiopalvelut auttavat 10ytdmaén
kuuman liidin ja huomaamaan asiakkaan mieltymykset. Myyjien on kuitenkin kaytettava
markkinointia verkossa, joka saisi potentiaaliset asiakkaat kdymaan heidén nettisivuil-
laan. Myyjien analysoidessa potentiaaliset asiakkaat, on heilla parempi mahdollisuus on-
nistua kaupan teossa.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 85)

Myyjan kannalta myynti on helpompaa, kun on niin sanotusti esilammitettyja liideja.
Myyjilld on suurempi motivaatio, silla useimmat yritykset ovat aidosti kiinnostuneita ja
myyjan ei tarvitse kokea jatkuvasti takaiskuja. Yritys myos sééstéda kuluissa ja toiminta
on kustannustehokkaampaa.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 85)

Myynnin menetelmat ovat muuttuneet hyvin paljon. Suurin syy tdhan muutokseen on in-
ternet. Ennen internetia myyjat tekivéat pelkastaan kylméasoittoja. Onnistumisen prosentti
oli paljon suurempi, silla myyjat esittivat tarjonnassa olevia tuotteita. EIamme nyt aikaa,
jossa internet on melkein kaikilla kdyt0ssé ja asiakkaat voivat seilailla tarjontaa itsendi-
sesti. Asiakkaat vertailevat hintoja ja etenevét ostopaatoksessaan jo pitkélle, useimmiten
ennen ensimmadista yhteydenottoa. Kylmasoittamisen merkitys katoaa ja siksi yrityksien
on muutettava myyntimenetelmiddn enemman digitalisaation suuntaan, jossa he tulevat
asiakasta vastaan jo internetissa.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 85)



2.2 DIGITAALISAATIOLLA ENEMMAN KASVUA, TUOTTAVUUTTA JA
KILPAILUKYKYA

Digitalisaation avulla yritys pystyy muuntautumaan ja kehittdméan itsedan. Yritykset ta-
voittelevat aina kasvua, tuottavuutta ja kilpailukykyad, oli yrityksell& sitten mik& tahansa
strategia kdytossa. Digitalisaatio mahdollistaa jokaiselle yritykselle enemman kasvua, va-
hemman kuluja, yrityksen tason nousua ja korkeampaa asiakaspalvelua.

(llmarinen — Koskela 2015, 31)

Digitalisaatio antaa uuden ja erilaisen tien onnistumisille. Yritysjohtajien tulisi huomata
mahdollisuudet jotka digitalisaatio voi tarjota. Erilaiset tavoitteet voidaan saavuttaa kayt-
tamalla ndita uusia tyokaluja.

(llmarinen — Koskela 2015, 31)

Yksi tunnetuimmista digitalisaation hyodyistad on kustannusten vahentdminen tai sitten
niiden hidastaminen. Digitalisaation markkinointikustannukset ovat usein hyvin pienet
verrattuna entisiin markkinointimenetelmiin. Tdma luo Kilpailuetua ja erottaa yrityksen
Kilpailijoista.

(llmarinen — Koskela 2015, 31)

Digitalisaation myota yrityksen sijainnilla on yhd vdhemman merkitysta. Tuotteiden ja
palveluiden hankinta on lahes yhta helppoa ja edullista, huolimatta siitd missa yritys si-
jaitsee. Digitalisaatio luo kilpailua, mutta antaa myds yrityksille mahdollisuuden kasvaa
ja laajentaa omaa asiakaskuntaa.

(llmarinen — Koskela 2015, 68)

EU on kehittamassa ’’digitaalisia sisdmarkkinoita’” mikd tulee helpottamaan kaupan-
kaynti& uudessa digitaalisessa maailmassa. EU:n osallistuminen tuo paljon hyotyjé yri-
tyksille, kuten esimerkiksi kaupankaynnin esteiden poistaminen maiden valilla. EU pyrkii
yhtélaistaméan séhkdisen kaupankaynnin kuluttajansuojan, tietosuojan, immateriaalioi-
keuksien ja maksamiseen liittyvaa saantelya EU-alueella.

(llmarinen — Koskela 2015, 68)
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Lukuisat ulkomaalaiset kaupat ja palvelut ovat kaytténeet digitalisaatiota hyodykseen ja
saapuneet Suomen markkinoille. Yritykset tuottavat suomenkielisid palveluja. Santander
toimii hyvana esimerkkind. Silla ei ole ollenkaan Suomessa palvelukonttoreita, mutta se
on kuitenkin laajasti 1asnd Suomen markkinoilla. Digitalisaation avulla Santander on pys-
tynyt tuomaan palveluitaan Suomeen onnistuneesti.

(llmarinen — Koskela 2015, 68)

Suomalaiset ostavat paljon tuotteita Amazonista ja muilta internetsivustoilta. Suomalais-
ten verkko-ostoista 44 % tehd&an ulkomaalaisilta sivustoilta.
(llmarinen — Koskela 2015, 68)

Suomessa yritykset ovat reagoineet heikosti digitalisaation mahdollisuuksiin. Yritykset
ovat hyvin varautuneita digitalisaation suhteen. Hiljattain asiassa on tapahtunut edistysta,
silla yritykset ovat ndhneet digitalisaation tuomat uudet mahdollisuudet ja alkaneet rea-
goida tilanteeseen uudistamalla prosessejaan.

(llmarinen — Koskela 2015, 68)

Digitalisaatio on mahdollisuus Suomalaisille yrityksille, mutta myos vaara. Digitalisaatio
antaa mahdollisuuden laajentua ja tavoitella uusia asiakkaita. VVaarana ovat uudet yrityk-
set, jotka voivat ilmestya ik&an kuin tyhjasté ja luoda kilpailua. Uudet hinnat ja tarjonnat
voivat tehda yrityksien elamésta vaikeaa.

(llmarinen — Koskela 2015, 68-69)
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3 DIGITAALISEN MARKKINOINNIN TYOKALUJA

3.1 Markkinoinnin tydkaluja

Digitaalisen markkinoinnin ty6kaluja on useita ja markkinointia voi kayda hyvin erilaisin
menetelmin. Kappaleessa tarkoituksena on kéayda lapi suosituimmat tyokalut ja esitelld

niiden ominaisuudet.

Digitaalisen markkinoinnin suosituimpia tyokaluja segmentteiné ovat asiakaspalvelu, so-
siaalinen media, siséltémarkkinointi, sahkdpostimarkkinointi, hakukoneoptimointi ja si-

vuston kehittdminen, seka personointiratkaisut.

3.2 Asiakaspalvelu

Asiakaspalvelulla on hyvin tarkea rooli digitaalisessa markkinoinnissa. Asiakkaan soitta-
essa yritykseen ennen ostopaatdstaan on suuri vaikutus siihen, ostaako asiakas yritykselta
tuotteen. Asiakkaan soittaessa takaisin ostoksen jalkeen on asiakkaalla usein tarkeé ky-
symys tuotteeseen liittyen, tai on ilmennyt ongelma. On hyvin térkead ettd puhelut hoi-
detaan talléin mahdollisimman hyvin, silla huonosti hoidetut puhelut vaikuttavat yrityk-
sen brandikuvaan ja suosituskelpoisuuteen jatkossa.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 50)

Useimmiten asiakaspalvelu on toiminut puhelimitse, mutta digitaalisuuden my6té on
asiakaspalvelu muuttunut erilaiseksi osittain. Asiakkaat ovat tottuneet hoitamaan asioi-
taan internetissd oma aloitteisesti ja etsiméan ratkaisuja ongelmiin yrityksen nettisivuilta.
Esimerkiksi useimmin kysytyistd kysymyksista ja niiden vastauksista.

(llmarinen — Koskela 2015, 106)

Itse-palvelu toiminnot ovat yleistyneet ja yh& useampi yritys kayttaa tallaista menetelméaa.
Itse-palvelu toiminnoissa asiakas voi esimerkiksi tarkistaa omat laskutustiedot, ostaa tuot-
teita tai vaihtaa palvelumuotoa. Useat yritykset kayttavét chat-toimintoja sivuillaan, misté
he voivat auttaa asiakastaan ostopaatoksesséén ja ohjata hanta tarpeen tullen oikealle asi-

antuntijalle. Yrityksell4 voi olla tyontekij& seuraamassa verkossa olevia vierailijoita ja
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huomata avun tarvitsijoita. Nain heitd voi ohjata oikeaan paikkaan ongelmien ilmesty-
essa.
(llmarinen — Koskela 2015 106 — 107)

Yrityksen kannalta on hyvin tarkead seurata sosiaalista mediaa ja olla sielld myos néky-
villa. Facebook, Twitter ja YouTube ovat paikkoja missd asiakkaat keskustelevat ja jaka-
vat mielipiteitaan.

Yritys pystyy reagoimaan ongelmiin ja vastaamaan kysymyksiin verkossa, seké olla mu-
kana sosiaalisessa mediassa. Asiakkaiden ongelmat voidaan kohdata ja selvittaa valitto-
masti.

(llmarinen — Koskela 2015, 107)

Eldmme aikaa jossa asiakkaat odottavat nopeaa ja tehokasta palvelua. Digitaalisuden
myota yritykset ovat avoimempia, joten erilaiset kohteliaisuudet ja asiakkaiden huomioi-
minen ovat yha tarkedmmaéssé roolissa.
(llmarinen — Koskela 2015, 107 — 108)

3.3 Sosiaalinen Media

Sosiaalisen median hyodyntdminen digitaalisessa markkinoinnissa on tarkedd, mutta
haastavaa yrityksille. Uusia kanavia syntyy jatkuvasti ja niiden hallitseminen markkinoin-
nin ndkokulmasta voi olla ensiksi hankalaa. Yrityksen ndkokulmasta on hyvin tarkeéa
tehd& onnistuva markkinointistrategia ja asettaa tavoitteet.

Yrityksen tulee valita mitkéd kanavat tulevat toimimaan markkinoinnissa. Kanavilla on
omat vahvuutensa ja heikkoutensa. Yritykset valitsevat useimmiten seuraavia kanavia
markkinoinnin tueksi: Facebook, Instagram, Google+, Twitter, YouTube, Pinterest ja
LinkedIn.

Sosiaalisen median avulla pyritddn tuomaan asiakkaita yrityksen kotisivuille, myyda
omaa tuotetta asiakkaille, tuoda esille yrityksen bréndid, seké olla vuorovaikutuksessa
asiakkaiden kanssa.

(Digimarkkinointi, 2017)



12

3.4 Sisaltomarkkinointi

Sisaltémarkkinointi toimii markkinointiautomaation niin sanottuna “’karken&d”. Markki-
nointiautomaatio hakee kuumia liideja” ja luo uusia asiakkaita. Markkinointiautomaatio
siis toimi sisaltomarkkinoinnin kanssa yhdessa saavuttaakseen tavoitteensa.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 96)

Siséltdmarkkinointi sisaltaa erilaisia menetelmié tavoittaakseen asiakkaansa, jotka ovat
séhkdpostisuorat, blogit, kayttoohjeet, referenssit, laskurit, tilattavat markkinatutkimuk-
set ja valmiit kyselypohjat. Siséltomarkkinointi pyrkii néill& eri menetelmilld saamaan

asiakkaitaan kotisivuilleen.

Esimerkiksi palvelun tarjoaminen ilmaiseksi kahdeksi viikoksi tai asiakkaan palvelun te-
hostaminen omalla tutkimuksella auttaa saamaan asiakkaan ostamaan tuotteen, tai sitou-

tumaan yritykseen.

Hyvé ja nopea keino tietdd asiakkaiden kiinnostus yritystd kohtaan on tilaa uutiskirje”
menetelma. Latauksia seuraten saa hyvan késityksen asiakkaiden kiinnostuksesta ja maa-
rasta.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 96-97)

Asiakkaan kanssa rakennetaan luottamusta, kun hén on tilannut uutiskirjeen. Useimmiten
Kirje lahetetdén seitseman paivan valein. Asiakkaan kayttaytymista ja mieltymyksia voi-
daan seurata ja analysoida talla menetelmalla. Usein sahkoposti sisaltaa linkit nettisivun
eri osioihin. Esimerkiksi hinnasto, referenssit, yhteystiedot ja palvelut/tuotteet.
Menetelma auttaa 16ytamé&an niin sanotun ”kuuman liidin”.

Yrityksen myyntiosasto tarttuu tilaisuuteen ja pyrkii myymaan asiakkaalle kyseista tuo-
tetta.

(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 97)
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3.5 Sahkdpostimarkkinointi

Sahkopostimarkkinointi uudessa digitaalisessa ajassamme on erilainen, kuin mihin
olemme ennestéén tottuneet. Sahkopostien jatkuva roskapostien lahettdminen on vanha
tapa ja ei kovin tehokas. Digitalisaation myota tehokkuus ja kohdistus ovat avain roolissa.
Yritys mieluummin pyrkii saamaan asiakkaansa ilmoittautumaan vapaaehtoisesti sahko-
postilistalle. Laki vaatii useimmissa maissa asiakkaiden oma-aloitteista ilmoittautumista
séhkdpostilistoille, estddkseen turhaa roskapostia. Tdma on kuitenkin kaikki hyvéa séh-
kdpostimarkkinoinnille, silld yritykset pystyvét paremmin kohdistamaan myyntidan oi-

keaan suuntaan.

Oikein tehtynd, nykyinen digitaalinen sahképostimarkkinointi ei vain kohdista palvelui-
taan, vaan on myos hyvin mitattavissa. Oikein tehty ja hyvin suunniteltu séhképostimark-

kinointi voidaan analysoida ja néin saada tarkempaa tietoa sen toimivuudesta.

Sahkoposti on hyvin tarked tyokalu digitaalisessa markkinoinnissa. Sahkdposti syventaa
my0s asiakassuhdetta, silld usein myynnin jalkeen keskusteluita jatketaan sédhkdpostin
kautta. Asiakkaan kanssa on helpompaa kdydé kauppaa uudelleen, kun luottamus on an-
saittu. Sahkopostin kautta yritys pystyy esittdmaan uusia tuotteitaan tai kertoa uusista
tuotteistaan. On kuitenkin hyva muistaa, etta sahkdpostimarkkinointi pitaa olla hyvin kyt-
kettyna muun digitalisaatiostrategian kanssa, ndin ollen siitd saadaan parhaimmat hyddyt

esille.

Tavoite on saada asiakkaita sahkopostimarkkinoinnin listalle, mutta vaikka asiakkaat sii-
hen liittyisivat ahkerasti, ei se vield kerro onnistuneesta sdéhkdpostimarkkinoinnista. On
kuitenkin huomioitava tarkeita asioita. Aukaiseeko asiakas sdhkdpostin vai meneekd se
suoraan roskapostiin? Onko sdhkoposti kiinnostava ja puoleensa vetdvd? Kaytetdanko
sahkopostissa olevia linkkeja usein? S&hkoposti markkinointi ei ole siis niin yksinker-
taista kuin usein luullaan. Kriteereitd on kuitenkin onnistuttava tayttdmaan, jotta sdhko-
postimarkkinointi onnistuu.

(Digimarkkinointi, 2017)
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3.6 Hakukoneoptimointi

NyKkyisessé digitaalisessa ajassa on hyvin tarke&é olla mahdollisimman paljon esilla. Kil-
pailu on yha vahvempaa digitaalisessa maailmassa. Hakukoneet ovat useimmiten kaikilla
paivittdin kaytdssa. Olemme omaksuneet tavan etsia haluamamme tuotteen tai palvelun

erilaisten hakukoneiden kautta.

Hakukoneoptimointi on menetelm4, jolla yritys voi saada nettisivunsa paremmin esille

hakukoneissa.

Yritykselld voi olla internetsivut, mutta ilman avainsanoja sen esille tuominen voi olla
vaikeaa. Hakukoneet toimivat sanoilla. Esimerkiksi kayttaja lataa kuvan puussa olevasta
liito-oravasta internettiin. Kuvaa ei 16ydy, silla siihen ei ole liitetty minkaanlaista tekstia.
Jos kuvaan olisi Kkirjoitettu "liito-orava puussa” osaisi hakukone tdméan loytaa. Hakuko-
neoptimointi on taas vielé tarkempaa raatélointia. Yritys valitsee avainsanat hakukonei-

siin ja ndin pyrkii saada omat internetsivunsa mahdollisimman paljon esille.

Yritys useimmiten kokeilee erilaisia avainsanoja ja analysoi niiden toimivuutta. Datan
seuraaminen ja analysointi on ensisijaisen tarke&d. Datan tuloksista yritys ndkee mitk&
sana valinnat ovat olleet osuvimpia.

(Hakukonemaailma, 2017)
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4 DIGITAALISEN MARKKINOINNIN SUUNNITTELU

4.1 Milltamo Oy

Opinndytetyoni tarkoituksena on koota mahdollisimman toimiva ja sopiva digitaalinen
markkinointisuunnitelma Milltamo Oy:lle. Olen kayttanyt uusimpia tutkimuksia ja kirjal-
lisuutta apunani 16ytaakseni toimivan ratkaisun yritykselle. Milltamo Oy on 15-20 henki-
I6n kokoinen yritys. Tutkin hyddyllisinta vaihtoehtoa yritykselle ja pdadyin Googlen pal-
veluihin. Valitsin esiteltavat ohjelmat, koska kaikki digitaaliset palvelut eivat sovellu jo-
kaiseen yritykseen. Soveltuvin ja kustannustehokkain vaihtoehto yritykselle on selvityk-
sen mukaani Googlen tarjoamat palvelut Milltamon kokoseille yritykselle, joka toimii
alihankkijana metalliteollisuudessa. Kyseiset palvelut soveltuvat Milltamolle ja heidan
kohdeasiakkaille. Googlen palvelut synkronoituvat keskendan mainiosti. Lisaksi palve-
luiden helppokayttdisyyden vuoksi, kynnys yrityksille ottamaan kayttoon digitaalisia tyo-

kalaluja on suhteellisen pieni.

Tarkoituksena on yrityksen tunnettavuuden kasvattaminen, myynnin parantaminen, uus-
asiakashankinnan tehostaminen, asiakaspalvelun parantaminen, asiakasuskollisuuden
vahvistaminen ja kustannusten vahentaminen. Tulevissa kappaleissa aion esittda toimivia
tyokaluja mita tulen hyodyntamaéan Milltamo Oy:n digitaalisen markkinoinnin suunnitte-

lussa.
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4.2 Google Adwords

Tdssa osiossa késittelen Google Adwords-tydkalua. Tarkoituksenani on kertoa mita silla
tehdaan ja mitd hyotya, silla saavutetaan. Tulen implementoimaan tdman palvelun

Milltamo Oy:n digitaaliseen markkinointiin.

Google Adwords on erinomainen tyokalu, jos haluaa saada yrityksellensa enemman na-
kyvyyttd. Google on mahdollistanut, ettd mainostilin perustaminen onnistuu helposti ja

vaivattomasti. Kuvassa 1. on Googlen Adwords palvelun aloitussivu.

L1saa mainoksesi
Googleen jo
tanaan S—peedy Bike Repair - korjaa polkupyorési

tanaan
[YELrY example-business.com

Go gle polkupydrén korjaus

Renkaanvaihto, jarrujen korjaus ja muut huollot saman
péivan aikana.

ALOITA NYT

Kuva 1. Google Adwordsin sivu.

Adwords tilin perustaminen on ilmaista. Yritys maksaa Googlelle vain silloin, kun mai-

nokseen on klikattu tai soitettu sen kautta.

Adwords toimii hakusanatoiminnolla. Kéyttéja laittaa hakusanat googlen palveluun, joka
sitten nayttad yrityksen mainokset Googlen hakukoneessa. Jos hakija kayttdd hakuko-
neessa samaa hakusanaa, niin mainos naytetdan hakutuloksien yhteydessa. Mainokset
voivat liséksi ndkya Gmailin teksti- ja bannerimainoksissa, seké& YouTubessa. Palvelu voi
tuoda yritykselle enemmaén nakyvyyttd, yhteydenottoja tai verkkomyyntié.

(Google, 2017)
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terapalat Em ) Q

Kaikki Kuvahaku Kartat Videot Lisaa Asetukset Tydkalut

Noin 13 500 tulosta (0,41 sekuntia)

Terapalat konepajaan - Tilaa verkkokaupasta - koneistustarvike.fi
www.koneistustarvike.fi/terapalat ¥
Metallintyéston terdpalat meilta. Tilaa terdpalat verkkokaupasta.
Kiilauratyéntdaventimet - Sisépuoliset pistoterat - Kierresorvaustydkalut - Ulkopuoliset pistoterat
Ominaisuudet: Myymme koneistustyokaluja, Tuotteet on testattu laadukkaiksi ja toimiviksi...
Sorvinterapalat Jyrsinterapalat
Kiilaura-aventimet Ulkopuoliset teravarret

Jyrsintyokalut - Nopeasti ja Edullisesti - bricuttools.fi

www.bricuttools.fi/jyrsintyokalut ¥

Monipuolinen valikoima jyrsintyokaluja, terdpaloja, pitimia ja jyrsintappeja.
Nopea toimitus - Kokonaisratkaisut - Laaja valikoima - My&s erikoistyokalut
Tuotteet - Tarjoukset - Yhteystiedot

Murskaimet, brikettipuristimet - Terapalat ja muut varaosat - habagroup.fi
www.habagroup.fi/ ¥

Useita Euroopan paamiehia

@ Sorvin terat « Tooloutlet

https://www.tooloutlet.fi/fi/ Tuotteet/ Terat/Sorvin+terat/256 ~

Glanzen laadukas ja monipuolinen sorvausterasarja metallinsorvaukseen. Sarjassa 5 kpl
ulkosorvausteranpitimia. Kaikkiin varsiin sopii sama terdpala! Toimitetaan séilytyksen kannalta
katevassa muovisalkussa. Mukana myos teréanvaihtoon tarvittava tydkalu. Sarja on saatavissa joko 12
tai 16 mm:n varrenpaksuudella.

Kuva 2. Googlen hakukone.

Kuvassa 2. on esitetty Googlen hakukone ja hakutulos sanalla “terdpalat”.

Google Adwords seuraa kuinka moni ihminen on n&dhnyt mainoksen ja kuinka moni on
vieraillut verkkosivuilla. Palvelu keraé tietoja klikkausten maérasta ja analysoi tiedot.
Adwords tililta pystyy seuraamaan mainoksen tehokuutta ja seurata kuinka paljon klik-
kauksia mainos on saanut. Kuukauden lopussa Googlelta saa yhteenvedon tilastotie-
doista. Mainokset nakyvat kaikilla laitteilla. Esimerkiksi poytatiekoneilla, kannettavilla,

tableteilla sek& alypuhelimilla.

Uudelleenmarkkinointi on yksi Adwordsin tehokkaimmista tyokaluista, ellei jopa tehok-
kain. Arvioltaan vain noin 3% kavijoista ovat valmiita ostamaan heti. Loput 97% kavi-
joista on pyrittdva ohjaamaan takaisin nettisivulle. Google Display-verkko kattaa 98%
suomalaisista verkkokayttajista. Tamé merkitsee sitd, ettd mainokset yltavéat lahestulkoon

jokaiselle kayttajalle.
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Uudelleenmarkkinoinnin tavoitteena on saada yrityksen pysya potentiaalisen asiakkaan
mielessé. Uudelleenmarkkinointi takaa sen, ettd jos asiakas on vieraillut nettisivulla, niin
mainos tulee ilmestym&aan myos muissakin asiakkaan vierailemissa sivustoissa.

(Google Adwords, 2017)

Uudelleenmarkkinoinnin vaatimukset:
e Uudelleenmarkkinointi seurantakoodin asentaminen sivustolle.
e Ryhmien suunnittelu ja rakentaminen.
e Tarjousten miettiminen

e Mainosten rakentaminen

(Digimarkkinointi, 2017)

Palvelu tarjoaa mahdollisuuden keskeyttdd mainoskampanja, jos se ei toimi yritykselle
riittdvan hyvin. Mainoskampanjaa voi my6s muokata milloin tahansa. Tama toiminto ei

aiheuta lisdkustannuksia.

Adwords on myos sovelluksena &lypuhelimille Google Play- kaupassa sek& iOS App Sto-
ressa.
(Google Adwords, 2017)

4.3 Google Analytics

Googlen Analytics palvelun avulla pystyy seuraamaan asiakaskévijoiden méaaraa ja lii-
kennettd. Google antaa monipuolista tietoa ja analyysia verkkosivun toiminnasta. Palvelu
kertoo ovatko kavijat uusia tai vanhoja. Tietojen pohjalta yritys pystyy analysoimaan ja

jakamaan tiedot hyodyllisiin osiin.

Yritys saa reaaliaikaista tietoa kavijoista, seka referensseistd. Kaikki yritykseen liittyvét
maininnat, kuten esimerkiksi Twitterissa, nakyvat heti tilastoissa. Palvelun avulla néet
kuinka hyvin uudet mainokset ja kampanjat menestyvat. Kavijamaaraan liittyvia raport-

teja voi muokata omatoimisesti. Kuvassa 3. esitetddn Google Analyticsin etusivu.
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Hanki tietoja, joilla on
merkitysta

Google Analyticsin avulla voit mitata myyntia ja
tuloksia seké saada tuoreita tietoja siitd, miten kavijat
kayttavat sivustoasi, miten he saapuvat sivustollesi

ja miten saat heidat palaamaan takaisin.

Kuva 3. Google Analytics sivu.

Palvelulla on monta erilaista visualisointitydkalua. Yritykselld on mahdollisuus esimer-
kiksi nahda miten mahdolliset asiakkaat navigoivat verkkosivulla ja nain paatella miké
on sivuston vetonaula. Lisaksi voi ndhdd minka sivujen kautta mahdolliset asiakkaat ovat

paatyneet yrityksen sivuille.

Yrityksille on tarjolla myds ongelmanselvitystydkaluja. Tyokalujen avulla pystyy korjaa-
maan ongelmakohtia, kuten esimerkiksi sivuston hidasta latautumista tai linkkien toimi-

mattomuutta.

Analytics mahdollistaa tietojen jakamista yrityksen sisélla muille jasenille. Néin yrityk-

sen jasenet pysyvét ajan tasalla erilaisista muutoksista ja tapahtumista.

Analytics on yhteensopiva muiden Googlen palveluiden kanssa, kuten edella mainittu
Adwords. Lisaksi Analytics on sovelluksena alypuhelimille Google Play- kaupassa seka
I0S App Storessa.

(Google Analytics, 2017)

4.4 Google My Business
Google My Business on maksuton palvelu joka mahdollistaa yrityksen tietojen ilmesty-
misen valittdmaésti hakukoneessa hakutuloksien viereen. Yritys saa aukioloajat, puhelin-

numerot ja kaikki muut tiedot esille Googlessa.

Palveluun voi lisatd 360° virtuaalikierroksen yrityksesté. Potentiaalinen asiakas voi ndhda

yrityksen tilat jo ennen kuin hén vierailee paikan paalld. Tdma toivottaa potentiaaliset
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asiakkaat tervetulleiksi yritykseen mielikuvatasolla. Kuvassa 4. esitetddn Google My Bu-

siness etusivu.

Nayta
asiakkaillesi, etta

i § ; : Dandelion
liikkeesi on auki. Chocolate
46 kk k4 184 Google reviews
Chocolate Shop
s , % Address: 740 Valencia St, San Francisco, CA 94110
Liity Google My Businessiin ja saat yrityksesi Phone: (415) 3490942
aukioloajat, puhelinnumeron ja reittiohjeet Google- e e

hakuun ja Mapsiin. Reviews Wetea review

@  ‘Absolutely amazing chocolate, hot chocolate,
@ ond pastries”

ALOITA NYT " Tudge brownie was really

Kuva 4. My Business sivu.

Arvostelu-osion kautta saa tietdd mita yrityksestd ollaan mielté ja paasee seuraamaan tah-
tiluokituksia. Nain voi rakentaa vahvoja suhteita asiakaskuntaan ja aloittamaan keskuste-

luja asiakkaiden kanssa vastaamalla suoraan heidén viesteihin tai arvosteluihin.

Palvelu kertoo sinulle klikkausten ja puheluiden madrat. Ndet mistd maasta on sivulla
kayty ja kuinka usein sivulla on vierailtu. Liséksi saat tietdd reittiohjepyyntdjen madran.
Reittiohjepyynndt nakyvat Googlen tarjoamalla kartalla. Palvelusta pystyy siis ndkemaan

esimerkiksi mistd kaupungin osasta reittiohjepyynt6ja on tehty.

Palvelu on myds ladattavissa Google Play kaupassa ja iOS App Storessa. Sovellus sallii
tietojen paivittdmistd ja muokkaamista alypuhelimella tai tabletilla.
(Google My Business, 2017)

4.5 Google Alerts

Google Alerts palvelu ilmoittaa valittdmasti, jos yritys mainitaan internetissa. Ohjelma
toimii hakusanamenetelmalld. Palvelussa valitaan omat hakusanat, jonka jalkeen palvelu
tallentaa ne ja ilmoittaa yritykselle heti kun niitd kaytetdan. Palvelu on erittdin kateva,

koska yritys pystyy reagoimaan nopeasti yritykseen liittyviin teksteihin. Palvelu ohjaa
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helposti yrityksen tyontekijén sille verkkosivustolle, jossa keskustelua omasta yrityksestéa
kaydaan. Kuvassa 4. esitetadn Google Alerts sivu hakusanalla ”Milltamo”.
(Google Alerts, 2017)

L Milltamo X
Néyta vaihtoehdot

BLOGIT

Milltamo Alihankintamessuilla 26. - 28.9.2017

Milltamo

Militamo Alihankintamessuilla 26. — 28.9.2017. Milltamo on jélleen mukana Alihankinta 2017 -messuilla.
Tervetuloa 1 meitd llemme A602! Posted in Uncategorized.

Avoin tyopaikka

Milltamo

Avoin tydpaikka. Hei! Haemme tydntekijoitd seké i 1 tydstdon 9-akseliselle monitoimisorville etté

manuaalijyrsinkoneelle. Hakemuksen voit ldhettéd# osoitteeseen milltamo(&t)milltamo.fi, josta saa myds
lisétietoja tehtévéstd. -Kaisa-. Posted in Uncategorized.

Kiitos messuista!

Milltamo

Alihankintamessut ovat jélleen kerran takana. Messut olivat onnistuneet - kuten aina. Kiitos vield kaikille
osastollamme kavijoille! ...

Néakyvyyttd enndtysmessuilla

Yldjarven Uutiset

Kuva 4. Google Alerts sivu.
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5 DIGITALISAATIOSUNNITELMAN TOTEUTTAMINEN

Tassa osiossa implementoin viime kappaleessa mainittuja tyokaluja Milltamo Oy:n mark-
kinointiin. Esittelen konkreettisesti, kuinka palvelut saadaan toimimaan yrityksen hyo-
dyksi kasvilla digitaalisilla markkinoilla. Valitsin ndma ohjelmat, koska ne ovat kustan-
nustehokkaita ja toimivat hyvin Milltamo Oy:n kaltaiselle yritykselle.

5.1 Adwordsin kayttoonotto

Ensimmaéisend perustan Adwords-tilin, joka vaatii muutaman vaiheen. Palvelu pyyta4 en-
simmaiseksi séhkdpostiosoitetta ja verkkosivuston osoitetta. Tarvittaessa Google tarjoaa
mainosten tehokkuuden parantamiseen vinkkejd. Kuvassa 5. esitetddn Adwords-tilin pe-

rustamisen ensimmainen vaihe.

Tervetuloa AdWordsiin

Autamme sinua liittymisessa ja mainonnan aloittamisessa muutaman vaiheen avulia.
Oletko kokenut AdWords-kayttaja? Ohita opastettu maaritys.

Mika on sdahkopostiosoitteesi?

>0 &

Suorita muutama vaihe, niin voit
Mika verkkosivustosi on? aloittaa mainostamisen Googlessa.

Kyllad, haluan mainosteni tehokkuuden parantamiseen tarkoitettuja henkilokohtaisia vinkkejé ja suosituksia.

Ei, en halua mainosteni tehokkuuden parantamiseen tarkoitettuja henkilokohtaisia vinkkeja ja suosituksia.

Kuva 5. Adwords-tilin perustaminen.

Ensimmaisen sivun jalkeen Google ohjaa kayttajan sivulle, jossa voi suunnitella ensim-
maéistd mainoskampanjaa. Sivulla voi mééritelld kdytettdvan budjetin maaran. Sivusto
kysyy kuinka paljon yritys sijoittaa rahaa paivassa mainostamiseen. Yritysta veloitetaan
vain, kun joku klikkaa mainosta. Kuvassa 6. havainnollistetaan kampanjan suunnittelu

vaihe Google Adwordsissa.
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0 Tietoja yrityksestasi o Ensimmainen kampanjasi Maksu

Ensimmainen kampanjasi

Kampanjassa keskitytaan tiettyyn aiheeseen tai tuoteryhmaén. Luo kampanja asettamalla budijetti, valitsemalla yleiso ja
kirjoittamalla mainos. Muista, etta vaihtoehtojen valinnasta ei veloiteta. Voit myés muokata valintoja milloin tahansa.

1. Paata, paljonko rahaa kaytat
Budjettisi Maarita, kuinka paljon olet keskimaarin valmis kuluttamaan péaivassa. Sinua veloitetaan vain
silloin, kun joku klikkaa mainostasi.

EURE 5 paivassa

m Peruu'a

2. Valitse kohdeyleisd

Sijainnit Suomi
Verkostot Hakuverkosto, Display-verkosto
Avainsanat Avainsanojen valitseminen

Kuva 6. Kampanjan suunnittelu.

Budjettisuunnittelun jalkeen yritys méarittelee kohdeyleisonsa. Téassa kohtaa on mahdol-
lista valita kohdeyleison sijainti ja verkoston, jossa mainokset naytetddn. On kaksi mah-
dollista verkkoa josta voi valita. Ensimmaisena on hakuverkosto, mika siséltdd Googlen
hakusivustoja ja muita sivustoja, jotka kayttavat Googlea hakukoneena. Toisena vaihto-
ehtona on Display-verkosto. Tdma sisaltad Google-siséltosivustoja ja muita kuin Googlen
sisaltokumppaneita, jotka nayttavat mainoksia. Molempia verkostoja on myés mahdol-

lista k&yttaa yhtdaikaisesti.

Yritys valitsee seuraavaksi avainsanat. Tama on yksi tarkeimmista kohdista, silla ndiden
avainsanojen kautta yritys l0ydetdan hakukoneessa. T&ssa vaiheessa yrityksen tulisi tietda

mitk& sanat tulevat toimimaan parhaiten hakukoneessa.
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Lopuksi suunitellaan mainoksen sisaltd. Palvelu antaa mahdollisuuden ndhda mainoksen
esikatselu. Mainoksen sisélt6d voi muokata itselle mielyttavalla tavalla. Kuvassa 7. on
esimerkki mahdollisesta mainoksesta, joka tulisi nekymaan Googlen hakutuloksissa.

Laadukasta alihankintaa — Vaativiin
koneistuksiin

LIS www.milltamo.fi

Milltamo Oy hoitaa vaativimmat koneistukset
huipputekniikalla ja osaamisella!

Kuva 7. Mainos esimerkki.

Kun kaikki on valmista, siirrytddn maksuosioon. Osioon laitetaan omat maksutiedot. Kun
asiakas on maksanut, mainos nékyy hakutuloksissa.
(Google Adwords, 2017)

Adwordsin avulla saavutan enemman nakyvyytta Milltamo Oy:lle. Pystytettydmme Ad-
words tilin yrityksemme tulee nakyméaan paljon enemman hakukonetuloksissa, kun asi-
akkaat etsivat meidan alaan liittyvid termeja. Yritys saa paljon enemman uskottavuutta,
kun se on hakutuloksissa ensimmaisten joukossa. Jos yritys on ensimmaisena hakutulok-

sissa, niin se luo psykologisen vaikutuksen, ettd yritys on alansa parhaimmistoa.

Adwords mahdollistaa, ettd voit kayttda hyvéksesi uudelleenmarkkinoinnin hyddyt. Po-
tentiaalisen asiakkaan vierailtua Milltamo Oy:n verkkosivuilla, Adwords nayttaa yrityk-
sen mainoksen muilla sivustoilla. N&in yritys on jatkuvasti potentiaalisen asiakkaan na-
kyvilld. Jos asiakas on pééattanyt tehda ostopaatoksen, niin Milltamo Oy on tuoreena ha-

nen mielessaan.

Adwords siis edesauttaa yritysta saamaan uusasiakkaita ja pysymaan relevanttina digitaa-

lisessa markkinoinnissa.
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5.2 Analytics kayttoonotto

Googlen Analytics ohjelman avulla saan tarkkaa tietoa siitd, kuinka paljon Milltamon
sivuilla kdy kévijoita. Analytics tarjoaa helposti luettavia kaavioita datan hyddyntamisté

varten.

Ensimmaéisend siirrytddn sivulle, jossa tilataan Google Analytics-tili. Tamén jalkeen
linkki siirtdd seuraavalle sivulle, jossa annetaan tietoja uuden tilin maarittdmiseen. Ku-

vassa 8. esitetddn Google Analyticsin eri vaiheet.

Aloita sivustosi liikenteen analysointi kolmen vaiheen avulla

Tilaa Google Analytics Lisaa seurantakoodi -1 Lisatietoja yleisostasi

~ &

Tarvitsemme vain perustietoja sivustosta, Saat sivuillesi liitettavan seurantakoodin, Muutaman tunnin kuluttua néet sivustosi
jota haluat seurata. jotta Google tietaa, milloin sivustossasi tiedot.
kaydaan.

Kuva 8. Google Analyticsin vaiheet.

Seuraavalla sivulla perustaan itselle Google Analytics-tilin. Palvelu toimii Universal
Analyticsin avulla. Universal Analytics antaa seurantakoodin, joka yhdistetaan
verkkosivuun. Seurantakoodi antaa mahdollisuuden seurata sivustoa optimaalisesti.
(Google Analytics, 2017)

Palvelu tarjoaa Milltamo Oy:lle tarkkaa ja reaaliaikaista tietoa. Milltamo pystyy
nakemaédn mitd kautta potentiaalinen asiakas on paatynyt sivustolle. Lisaksi palvelu voi
esimerkiksi ndyttdd mistd kaupunginosasta reittiohjepyyntdja on haettu. Tama kertoo
meille minké&laisia asiakkaita meitd etsivat ja mistd. Palvelu merkitsee Kkartalle
hakusijainnit ja ndin pystymme péaattelemdan jos haku on tullut esimerkiksi
teollisuusalueelta. Té&std voisimme paatelld, ettd toisella teollisuusalueella on

mahdollisesti asiakkaita, jotka tarvitsevat meidan palveluitamme.
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Pystymme seuraamaan Analyticsin kautta Milltamon sivuston toimivuutta. Analytics
tarjoaa tyOkaluja mahdollisten ongelmien korjaamiseen, kuten esimerkiksi sivuston

hitaaseen latautumiseen.

5.3 My Business kayttoonotto

Googlen My Business toimii erinomaisena lisdosana Google Adwordsin kanssa.
Ohjelmat tdydentdvat toisiaan ja ndin Milltamo Oy saa parhaan hyédyn Googlen

palveluista.

Tutkiessani kilpailijoita havaitsin, ettd hyvin monella yrityksella ei ollut kdytossa My
Business-palvelua. Google kasaa omatoimisesti tietoja yrityksistd, mutta tiedot ovat

puutteelisia. Tietojen ja kuvien puute eivat anna yrityksesta taydeliista kuvaa.

Arvosteluosion kautta Milltamo Oy pystyy keskustelemaan ja vastaamaan suoraan

viesteihin. Yritys pystyy myds seuraamaan tahtiluokitustaan.

Milltamo hyotyisi palvelusta suotuisasti. Ottaisin Milltamo Oy:sta vaikuttavia kuvia ja
liittdisin ne My Business-palveluun. Tamé olisi parempi vaihtoehto nykyiselle Google
streetview kuvalle. Kutsuisin Googlen ammattivalokuvaajan ottamaan sisétiloista 360°
kuvan. Néin potentiaaliset asiakkaat nékisivét yrityksen sisalta mita laitteita yrityksella
on ja minkalaiset tilat heill& on. T&ma toiminto antaa ammattimaisen kuvan yrityksesta ja

toivottaa asiakkaat tervetulleiksi.

5.4 Google Alerts kayttoonotto

Palvelun avulla Milltamo pystyy olemaan ajantasalla mita yrityksestd puhutaan. Alerts
ilmoittaa jos Milltamo esimerkiksi mainitaan Twitterissa, Blogeissa tai muissa
foorumeissa. Yritys joka pystyy reagoimaan ympérilld oleviin tapahtumiin ja
keskusteluihn saa asiakkaan luottamuksen. Milltamo Oy olisi aina tietoinen jos
yrityksesta kirjoitetaan positiivista tai negatiivista. Asiakkaat arvostavat sitd kun, yritys

on lasna.
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6 KUSTANNUSLASKELMA

Taman kappaleen tarkoituksena on esitelld, kuinka kustannustehokas digitaalinen mark-
kinointi on verrattuna perinteiseen markkinointiin. Vertaan nykyisié digitaalisia menetel-

mié& perinteisiin mainosmenetelmiin.

Googlen palvelut, Adwords, Analytics, My Business seké& Alerts, maksaisivat Millta-
molle noin 550€ vuodessa. Tama on kohtuullisen pieni summa investoitavaksi yritykselle,
jotta nakyvyys internetissa kohenisi huomattavasti nykyisesta. Mainitsemallani inves-
tointisummalla, paivittainen potentiaalinen kattavuus on Googlen mukaan 13+ klikkausta
ja 394+ nayttokertaa hakuverkostossa. Tdma on ndin alkuun sopiva méaéra Milltamon kal-

taiselle pienelle alihankkijayritykselle metallialalla.

Alla on havainnollistava taulukko digitaalisen mainonnan kulut, verrattuna perinteiseen

printtimainontaan.

Digitaalinen mainonta verrattuna printtimainontaan
€4,500
€4,000

€3,500

€3,000
€2,500
€2,000
€1,500
€1,000

€0

M Digitaalinen mainonta B Prometalli ® Aamulehti B Kauppalehti B Tekniikka & Talous

Kaavio 1. Pylvéskaavio digitaalisen mainonnan kuluista verrattuna perinteiseen printti-

mainontaan.
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Tekniikka ja talous lehdessd mainostaminen maksaisi halvimmillaan 3890 €. Hinnalla
yritys saisi 150x180 mm.
(Tekniikka ja talous, 2017)

Kauppalehdessé jarkevan kokoisen mainoksen hinta olisi 3190 €. Koko tdssa olisi 150x90
mm.
(Almamedia, 2017)

Prometalli lehdessd mainostus 72 sivua maksaisi 950 € toimittajan kirjoittamana 1 300 €.

(Prometalli, 2017)

Aamulehdessa mainostaminen A-osan sadaukeamaan tulisi maksamaan 1232 €. Koko
olisi 99x88 mm.
(Aamulehti, 2017)

Milltamon kaltaiselle yritykselle ei olisi kannattavaa mainostaa tv:ssé tai radiossa kustan-

nuksiin nadhden.
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7 YHTEENVETO

Paadyin Googlen palveluihin, koska he ovat selvasti alansa edellakavijoita ja kayttajays-
tavallisia. Markkinoilla ei ole yrityksia, jotka olisivat samalla tasolla digitaalisen markKki-

noinnin suhteen.

Opinnaytetyossa kaydyt palvelut tekisivat Milltamosta darimmaisen hakukoneystavalli-
sen. Tarkoituksena olisi olla mahdollisimman synkronoitunut Googlen mainostuksen
kanssa. Kayttamalla Googlen algoritmeja hyvaksi, yritys onnistuisi olemaan mahdolli-
simman paljon esilld verkossa. Palvelut saisivat Milltamon ndyttdmaan alansa ammatti-

laiselta ja lisdisi kiinnostusta yritysta kohtaan.

Palveluiden avulla yritys olisi Ylojarven-alueella alihankinta metalliteollisuuden edella-
kavija digitaalisessa markkinoinnissa. Selvitykseni mukaan harvalla yrityksella alueella
on digitaalista markkinointia k&ytdssaan.

Opinnaytetyon laskelma-osiossa selvitin perinteisen mainostuksen hinnoittelun, verrat-
tuna digitaaliseen mainostukseen. Selvittdesséni hintatasoja huomasin, kuinka edullinen
digitaalinen mainostaminen on verrattuna perinteiseen mainostukseen. Digitaalisen mai-
nostuksen avulla yritys on jatkuvasti esilld, kun taas perinteinen mainostus on useimmiten

hetkellinen ja huomattavasti kalliimpi.

Milltamo Oy saavuttaisi palveluiden kautta merkittdvampaa nakyvyytta. Palvelut liséisi-
vat yrityksen tunnettavuutta, uusasiakashankinta tehostuisi, asiakaspalvelu parantuisi,

asiakasuskollisuus vahvistuisi ja erityisesti kustannukset véhentyisivat.

En pystyisi ndkemaan minkaanlaisia esteita suunnitelman toteuttamiseen yrityksessa tai
saman kokoisten yritysten keskuudessa. Digitaalisen markkinoinnin hyodyt voivat olla

loputtomia ja viedd yrityksen uusille tasoille.
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