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Taman opinndytetydn tavoitteena on luoda uusi digimarkkinointistrategia
Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:lle, joka on myds taman tyon ti-
laaja. Uudella digimarkkinointistrategialla tahdataan yrityksen tunnettuu-
den lisdamiseen seka liiketoiminnan ja -vaihdon kasvuun. Yrityksen digi-
markkinointia kehitetdaan sisaltdmarkkinoinnin periaatteiden avulla huo-
mioiden taman hetken trendit sekda hydédyntamalla sosiaalista mediaa te-
hokkaasti osana digimarkkinointia. Tarve yrityksen digimarkkinoinnin ke-
hittdmiseen on tullut yrityksen tyontekijoilta havainnoinnin seka verkkolii-
kenteen ja asiakaspalautteen analyysien kautta.

Tyon teoriaosassa kdaydaan lapi, kuinka yritys voi kayttaa digimarkkinointia
ja sosiaalista mediaa osana markkinointiaan ja toteuttaa sita sisaltomark-
kinoinnin keinoin. Case-osuudessa kasitelldadan Maisemasuunnittelu Tanja
Nieminen tmi:n digimarkkinoinnin ldht6tilanne, kehittdmisen kohteet seka
toimenpidesuositukset. Myds muiden pihasuunnitteluyritysten digimark-
kinoinnin kdyttoa tarkastellaan. Lopussa esitellddan Maisemasuunnittelu
Tanja Nieminen tmi:n digimarkkinoinnissa jo tehdyt toimenpiteet taman
opinnaytetyon suositusten pohjalta.
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markkinoinnissa. Pihasuunnitteluyritysten kannattaisi hyodyntaa digitaa-
lista markkinointia vield laajemmin ja etenkin panostaa hakukoneopti-
mointiin.
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1

JOHDANTO

1.1 Tyon tausta ja tavoite

Taman tyon tavoitteena on luoda Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen
tmi:lle digimarkkinointistrategia, jonka avulla kehitetaan yrityksen digi-
markkinointia ja sosiaalisen median kayttoa uusien markkinointimallien ja
trendien mukaisesti. Tyoni tutkimusongelma on: Kuinka Maisemasuunnit-
telu Tanja Nieminen tmi:n digitaalista markkinointi kehitetaan yrityksen lii-
kevaihdon, -toiminnan ja tunnettuuden lisdamiseksi?

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen on suunnitteluyritys, joka on erikois-
tunut yksityispihojen ja puolijulkisten pihojen suunnitteluun. Yritys on pe-
rustettu vuonna 2005 ja tyollistaa yhden suunnittelijan eli Tanja Niemisen
paatoimisesti ja toisen suunnittelijan eli minut osa-aikaisesti. Yrityksen ta-
man hetkinen digimarkkinointistrategia vaatii kehittamista ja tavoitteena
onkin luoda yritykselle uusi digimarkkinointistrategia, jonka sisdltd on ta-
man hetken markkinointikeinojen mukainen ja hyédyntaa suosittuja sosi-
aalisen median kanavia tehokkaasti.

Tassa tyossa digimarkkinoinnin ldhtokohtana ovat Inbound-markkinoinnin
eli sisdltomarkkinoinnin periaatteet, jotka perustuvat asiakkaan oma-aloit-
teisuuteen l0ytaa tarvitsemansa tieto sosiaalisen median, hakukoneiden,
blogien ja internetsivujen kautta. Asiakkaalle Inbound-markkinointi mah-
dollistaa auttavan, neuvovan sekd mielenkiintoisen sisallon saamisen. (Ka-
nanen 2013, 11.) Uudella digimarkkinointistrategialla tahdataan yrityksen
liilketoiminnan ja -vaihdon kasvuun seka yrityksen tunnettuuden yllapita-
miseen ja lisddmiseen. Liikevaihdon kasvulla pyritddan myoés mahdollista-
maan toisen tyontekijan palkkaaminen kokoaikaisesti. Uudessa digimark-
kinointistrategiassa kehitetadn yrityksen jo olemassa olevia digimarkki-
nointikeinoja seka suunnitellaan uusien keinojen kdyttoonotto. Kehityseh-
dotukset perustuvat yrityksen tyontekijoiden havaintoihin tarpeellisista
muutoksista seka verkkoliikenteesta ja asiakaspalautteesta kerattyihin ti-
lastotietoihin.

Tyon teoriaosuudessa kasitelldan digimarkkinointia markkinointimallien,
valineiden, strategian, organisoinnin, investointien ja mittaamisen teemo-
jen kautta. Sosiaalista mediaa osana digimarkkinointia kasitellaan sen eri
kanavien sekd taman hetken trendien kautta. Blogikirjoittamista, kotisivu-
jen kehittamista, hakukoneoptimointia, verkkokauppaa ja sahkdpostia ka-
sitellddn myos omina teemoinaan. Teoriaosuudessa sivutaan myos visuaa-
lisen sisallon, kuten kuvien ja videoiden, kdyttda ja sen tarkeytta osana di-
gimarkkinointia.



Teoriaosuuden jdlkeen esitelldan Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen
tmi:n case, jossa kasitelldaan yrityksen digimarkkinoinnin tdman hetkinen
tilanne, kehittamisen kohteet ja toimenpidesuositukset. Yrityksen digi-
markkinointia verrataan suhteessa kilpailijoihin. Lopussa esitellaan yrityk-
selle rakennettu digimarkkinointistrategia, joka sisdltaa valitut keinot, nii-
den kayttotarkoituksen sekd hyodyn yritykselle. Myds sisaltésuunnitelmat
kullekin sosiaalisen median kanavalle seka sosiaalisen median organisoin-
tisuunnitelma esitelldaan. Case-osuuden lopussa kaydaan lapi toimenpi-
teet, jotka yritys on jo toteuttanut digitaalisessa markkinoinnissaan, ottaen
huomioon taman opinndytetydn suositukset.

1.2 Keskeiset kasitteet

1.2.1 Digimarkkinointi

Digitaalinen markkinointi on markkinointia, joka tapahtuu verkossa. Digi-
taalisen markkinoinnin vélineitad ovat esimerkiksi sosiaalinen media, kotisi-
vut, sahkoposti ja hakukoneoptimointi. (Kananen 2013, 9.) Yrityksen digi-
taalista markkinointia voi olla esimerkiksi sosiaalisessa mediassa esitetty
mainos tai sahkopostitse [ahetetty uutiskirje.

1.2.2 Strategia

Strategia koostuu suunnitelluista keinoista, joilla pyritaan saavuttamaan
asetetut tavoitteet ja paamaarat eli yrityksen missio. Strategiaa voidaan
kuvailla polkuna, jota pitkin padstaan tavoiteltuun tilaan tulevaisuudessa.
Yrityksen eri strategioita voi olla muun muassa markkinointistrategia ja
viestintastrategia. (Kananen 2013, 17.)

1.2.3 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media eli some on verkossa tapahtuvaa ihmisten valistd vuo-
rovaikutusta. Somessa jaetaan sisaltoja toisille ihmisille eri palveluiden va-
litykselld. Sisallot voivat olla esimerkiksi mielipiteita, arvioita tai suosituk-
sia. Sosiaalisen median palveluita ovat esimerkiksi Facebook, Instagram ja
Twitter. (Kananen 2013, 13.)

1.2.4 Inbound-markkinointi eli sisaltomarkkinointi

Inbound-markkinointi perustuu kuluttajan oma-aloitteisuuteen etsia tar-
vitsemansa tieto. Inbound-markkinointi on auttavaa, neuvovaa ja tarjoaa
kuluttajalle kiinnostavaa sisaltdd, jonka kuluttaja |6ytda sosiaalisen me-
dian, blogien, hakukoneiden tai internetsivujen kautta oma-aloitteisesti.
(Kananen 2013, 11; Halligan & Shah 2014.)



2 DIGITAALINEN MARKKINOINTI

2.1

2.2

Markkinoinnin muutos

Internet ja sosiaalinen media ovat muuttaneet arkielamaamme niin ko-
tona kuin tydpaikoillakin. Liiketoiminnan kannalta se on tuonut uusia mah-
dollisuuksia tavoittaa asiakkaita, mutta myos haasteita, jonka vuoksi myos
perinteiset markkinointikeinot ovat muovautuneet uuteen verkkoymparis-
toon sopiviksi. Kuluttajille internet ja sosiaalinen media ovat mahdollista-
neet ymparistdn, jossa he itse ovat aktiivisia tiedonhakijoita, mutta myds
tiedontuottajia ja toimivat vuorovaikutuksessa yritysten ja yhteiséjen
kanssa. Digiajan markkinoita voidaan kuvata kokemusymparistoina, jotka
koostuvat yritysten tuotteista ja palveluista, tyontekijéista seka eri kana-
vista, joiden kautta kuluttaja ja yritys ovat vuorovaikutuksessa. (Kananen
2013, 10.)

Perinteiseen markkinointiin verrattuna nyt myos kuluttaja tuottaa sisaltoa,
joka voi vaikuttaa positiivisesti tai negatiivisesti esimerkiksi yrityksen mai-
neeseen tai tuotteiden kehittamiseen. Sosiaalinen media on vaikuttanut
siihen, etta yritykset eivat voi enda itse vaikuttaa kaikkeen sisaltéon, joka
koskee yritystd. (Kananen 2013, 10-12.) Kuluttajat my0os tekevat ostopaa-
toksidan yha enemman turvautuen toisten kuluttajien arvioihin ja suosi-
tuksiin ja iso osa ostoksista tehdaan yritysten verkkokaupoissa (Kotler, Kar-
tajaya & Setiawan 2011, 46). Verkko on myos mahdollistanut kanssakay-
misen ihmisten kanssa, jotka omaavat samat arvot ja kiinnostuksen koh-
teet eli niin sanotut sosiaaliset objektit. Forsgard & Frey (2010, 22-24) pai-
nottavatkin, ettd nykyajan markkinointiviestinnan tulisi perustua sosiaali-
siin objekteihin eli ihmisten arvoihin, asenteisiin ja mielipiteisiin, demogra-
fisten ominaisuuksien sijasta.

Uuden digitaalisen markkinointiympariston ominaispiirteita ovat sen avoi-
muus, arvaamattomuus ja reaaliaikaisuus, jonka haasteisiin uudet markki-
nointikeinot antavat avaimia (Kananen 2013, 11). Markkinoinnin isaksikin
kutsutun Philip Kotlerin (2011, 61) mukaan markkinointi ei ole enaa vain
myyntia tukeva toimenpide vaan keino, jolla yllapidetdaan seka vahviste-
taan asiakkaiden luottamusta yritykseen. Forsgard & Frey (2010, 14-15)
kutsuvat tata suhdetoiminnaksi eli kaksisuuntaiseksi yhteydenpidoksi ylei-
son kanssa. Kotlerin mukaan nykypaivan yrityksen vahva yrityskuva syntyy
rehellisesta identiteetin maarittamisesta eli missiosta, visiosta ja arvoista,
johon myos yrityksen markkinoinnin tulisi pohjautua (Kotler ym. 2011, 61).

Inbound-markkinointi

Markkinoinnin suunta on muuttunut ja perinteiset markkinointikeinot ei-
vat toimi enda yhta tehokkaasti uudessa digitaalisessa ymparistossa. Sah-
kopostit tayttyvat mainosposteista, tv-mainokset ja radio eivat tavoita ih-
misia kuten ennen ja messukavijat ovat vahentyneet. Kuluttajat eivat halua
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keskeyttdavaa ja tuputtavaa mainontaa vaan valttavat sitd estamalla mai-
noksia ja suoramarkkinointia ja vaihtavat sellaisten palveluiden kayttajiksi,
joissa mainokset eivat hairitse. Tallaisia palveluita ovat esimerkiksi talla
hetkelld suositut elokuva- ja tv-sarja -palvelu Netflix ja musiikkipalvelu
Spofity. Suuret markkinointikampanjat ja mainokset eivat enaa kiinnita ku-
luttajan huomiota vaan kuluttajat pyrkivat [6ytamaan yrityksia, jotka tar-
joavat mielenkiintoista sisaltod internetissa ja sosiaalisessa mediassa. (Hal-
ligan & Shah, 2014.)

Perinteista markkinointia kutsutaan Outbound-markkinoinniksi, joka ta-
voittaa asiakkaat massoina ja altistaa mainonnalle esimerkiksi television,
lehtien ja ulkomainonnan kautta (Kananen 2013, 11) (Kuva 1.). Nama kei-
not eivat kuitenkaan ole enaa yhta tehokkaita kuin ennen, silla nykyajan
kuluttaja blokkaa suuren osan tamankaltaisesta markkinoinnista. Mainok-
sille altistumisen sijaan kuluttajat hakevat oma-aloitteisesti tarvitse-
maansa tietoa internetin hakukoneiden kautta ja paattavat itse heihin koh-
distuvasta informaatiosta. (Halligan & Shah, 2014.)

e ™
/" Ulkomainokset Printti

Radio TV

Kuva 1. Perinteisen markkinoinnin (outbound) yritykseltd kuluttajalle -
periaate, mukaillen Kananen 2013.

Outbound-markkinoinnille onkin syntynyt vastineeksi Inbound-markki-
nointi, joka sopii paremmin internetisséa ja sosiaalisessa mediassa tapahtu-
vaan markkinointiin ja antaa kuluttajalle tilaa etsia itse tarvitsemansa tie-
don. Inbound-markkinointi on tuputtavan massamainonnan sijaan neuvo-
vaa ja auttavaa markkinointia, mielenkiintoista ja ajantasaista sisaltod,
joka osallistaa ja auttaa kuluttajaa. Inboundin periaate on, etta kuluttaja
[oytaa yrityksen internetin hakukoneiden tai sosiaalisen median palvelui-
den, kuten Facebookin kautta ja valitsee yrityksen mielenkiintoisen sisallon
takia. Inbound-markkinointia kutsutaan tuttavallisemmin sisaltomarkki-
noinniksi. Merkittava ero Outbound-markkinointiin on se, etta kuluttaja on
vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa, eikd markkinointi ole vain yhden-
suuntaista yritykselta kuluttajalle markkinointia. (Halligan & Shah, 2014.)
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Kuva 2. Inbound-markkinoinnin periaate, mukaillen Kananen 2013.

Yritykselta Inbound-markkinointi ei vaadi suuria rahallisia investointeja,
kuten perinteiset Outbound-markkinoinnin keinot, kuten televisiomainok-
set tai printtimainos, usein vaativat. Onkin tutkittu, ettd Inbound-markki-
nointi on jopa 62 % edullisempaa markkinointia kuin Outbound-markki-
nointi (Vapamedia n.d.). Suurien rahasummien sijaan Inbound-markki-
nointi vaatii yritykselta resursseja luovuuden ja ajan suhteen. Mielenkiin-
toisen ja ajantasaisen sisallon tuottaminen vie aikaa ja vaatii ajatusta ja
harkintaa, mutta yritys voi kokea sen myds kiinnostavampana tapana
markkinoida verrattuna perinteisiin keinoihin. Halligan & Shah (2014), In-
bound-markkinoinnin kehittajat, ennustavat, ettd koko Outbound-markki-
noinnin aika on ohi ja Inbound on tulevaisuuden tapa markkinoida. Kulut-
tajien tavat ostaa ovat muuttuneet muun muassa sosiaalisen median
myo6td, joten myos myyntitapojen tulisi muuttua ja Inbound on heidan mu-
kaansa ratkaisu tahan. (Halligan & Shah, 2014.)

Internet, kotisivut, sosiaalinen media, hakukoneet ja blogit ovat valineita,
joiden avulla Inbound-markkinointia toteutetaan. Internet-mainonta, ku-
ten pop-up mainokset ja sahképostin valityksella tapahtuva markkinointi
noudattavat kuitenkin Outbound-markkinoinnin periaatteita. (Kananen
2013, 11.) Hyvana esimerkkina Inbound -markkinoinnista ovat verkkokau-
pat, jotka eivat harrasta tuppumyyntia vaan antavat asiakkaalle vapauden
|6ytdad haluamansa (Kananen 2013, 11). Verkkokauppojen suosio onkin
noussut suuresti viime vuosina ja on ennustettu, etta verkkokauppa tulisi
kasvamaan 50% vuodessa tulevien vuosien 2018-2020 aikana (Vilkas
Group, 2017).

2.3 Sosiaalinen media digimarkkinoinnin valineena

Sosiaalisen median rooli nykypaivan yritysten markkinoinnissa on kasvanut
ja se on tuonut uusia mahdollisuuksia tuoda yritysta esille, mutta myds uu-
sia riskeja, joita perinteisessa markkinoinnissa ei ole esiintynyt. Uusia sosi-
aalisen median kanavia kehitetddn jatkuvasti, mutta kaytettdavia kanavia



valittaessa tulisi suunnitella kunnolla, mihin kayttotarkoitukseen palvelua
kdytetdan ja mita lisdarvoa se tuo seka yritykselle ettd asiakkaalle (Kana-
nen 2013, 115). Suomessa suosituimpiin sosiaalisen median palveluihin
kuuluvat jarjestyksessa yhteis6palvelu Facebook, viestisovellus WhatsApp,
videopalvelu YouTube, kuvapalvelu Instagram ja erilaiset keskustelupals-
tat. Facebookin ja Instagramin kayttajista valtaosa on naisia, kun taas You-
Tube ja keskustelupalstojen kayttdjat suurimmaksi osaksi miehia. (DNA Di-
gitaalisen elamantavan tutkimus, 2017.) Suomalaisista yrityksista 63%
kayttaa sosiaalista media ja vuodesta 2013 sosiaalisen median kaytto yri-
tyksissa on kasvanut 25%. Eniten sosiaalista mediaa hyodynnetaan liiketoi-
minnassa informaatio- ja viestintdalalla (90%) ja vahiten rakentamisen toi-
mialalla (41%). (Suomen virallinen tilasto (SVT), 2017b.)

Sosiaalisen median toimivuus perustuu asiakkaan luottamukseen seka sii-
hen, etta asiakas saa jotakin yhteis66n kuulumisesta. Tama takaa yhteisén
jatkuvuuden. Yritys voi jakaa sosiaalisessa mediassa esimerkiksi tietopa-
ketteja, ohjeita, uutisia ja visuaalista sisaltéa, kuten kuvia ja videoita. Ta-
man kaltainen sisdlté noudattaa Inbound-markkinoinnin periaatteita aut-
tavasta ja neuvovasta sisallosta ja luo siteen asiakkaan seka yrityksen va-
lille.

Sosiaalisessa mediassa yrityksen kannalta tarkedad on myos |lapinakyvyys,
joka tarkoittaa sitd, etta yritys toimii omana itsendan ja toiminta on aitoa,
eikd esimerkiksi maksetun palvelun kautta luotu yrityssivu, jota yllapitaa
ulkopuolinen taho. Sosiaalisen median sisallon tulisi olla my6s yhdenmu-
kaista jokaisessa kaytettdvassa mediassa ja sisallosta kannattaa karsia liika
mainostus ja tyrkyttdminen. Yhdenmukaisuudella ei tarkoiteta samanlai-
suutta, mutta sisaltojen ei tulisi olla ristiriidassa toistensa kanssa.

Sosiaalinen media on reaaliaikaista ja kuluttajat toivovat myos ajantasaista
reagointia esimerkiksi asiakaspalautteeseen. Kuluttaja on kayttanyt ai-
kaansa esimerkiksi tuottamalla keskustelua yhteisdssa, joten yrityksenkin
taytyy olla valmis kdyttamaan aikaansa vastatakseen, jotta asiakkaan ja yri-
tyksen vialinen luottamussuhde jatkuisi. Kun yritys arvostaa asiakasta, on
my0s asiakkaan pysyvyys yhteison jasenena todennakoisempaa. (Kananen
2013, 116.)

Sosiaaliseen mediaan jaettavan sisallon ja tekstien kirjoitusasua ja tyylia
kannattaa myds tarkkailla. Tarkeaa on, etta tekstit ovat helppolukuisia ja
ymmarrettadvia, vaikka et olisi lukenutkaan ennen yhteison teksteja. Sil-
mailtava ja tarpeeksi tiivis teksti lisadvat myos lukevuutta. Teksteja tulisi
tuottaa ajantasaisesti ja saannollisesti, silla vanha sisalto ei anna hyvaa ku-
vaa yrityksesta eika houkuttele jasenia tai asiakkaita. Tyyliltaan tekstit kan-
nattaa pitda positiivisina, mutta tarkkaan harkittua kriittisyyttakin voidaan
tuoda ilmi. Sosiaalisen median tekstien ei mydskaan tarvitse olla taysin va-
kavia vaan sopivassa asiayhteydessa hauskuus ja huumori voivat tuoda
persoonallisuutta tekstiin. Tekstin tyylin lisdksi on muistettava, etta [ahteet
tulisi pitaa aina linkitettyina jaettaviin teksteihin, jos ne eivat ole tdysin



omaa kasialaa. Sisallén jako kannattaa ajoittaa sellaisiin aikoihin, milloin
ihmiset kdyttavat sosiaalisen median palveluita. (Kananen 2013, 125.) Tata
voidaan tarkkailla erilaisten tydkalujen avulla, kuten Google Analytics.

Sosiaalisen median kanavat voidaan jakaa esimerkiksi seuraavasti; link-
kien- ja uutistenjakopalvelut, blogipalvelut, mikroblogipalvelut, wiki- ja yh-
teistyopalvelut, mediapalvelut seka yhteisét (Kananen 2013, 118-119).
Seuraavaksi kdyn lapi muutamia sosiaalisen median kanavia, joita yritys voi
hyodyntaa liiketoiminnassaan. Yrityksen kannattaa aina huolella suunni-
tella mitka sosiaalisen median kanavat sopivat juuri omalle yritykselle ja
opetella esimerkiksi muutaman kayttoé kunnolla, jotta kanavien kaytto olisi
mahdollisimman tehokasta (Suomen digimarkkinointi n.d.a).

2.3.1 Facebook

Facebook on suosittu sosiaalisen median yhteisd, jossa jaetaan julkaisuja,
jotka voivat sisaltaa tekstia, kuvia ja videoita. Facebookin kayttajia pelkas-
tdan Suomessa on melkein 3 miljoonaa. Maailmanlaajuisesti yli 1,1 miljar-
dia ihmista kayttaa Facebookin sovellusta mobiililaitteella paivittain. Face-
bookin tarjoamiin palveluihin kuuluvat myés kuvapalvelu Instagram, vies-
tisovellus Messenger, Audience Network, jonka avulla yritys voi mainostaa
myo6s Facebookin ulkopuolella seka Workplace, joka yhdistaa yrityksia yh-
teistyohon keskenaan. (DNA Digitaalisen eldmantavan tutkimus 2017; Fa-
cebook Business n.d.)

Yrityksen kannalta Facebook on palvelu, jonka kautta voidaan tavoittaa po-
tentiaalisia asiakkaita seka kertoa yrityksen toiminnasta ja hyvan sisallén
avulla erottua kilpailijoista. Facebook yritystilin perustaminen on ilmaista
ja Facebook tarjoaa toimintoja yrityksen markkinoinnin avuksi. Facebook-
markkinointiin kuuluvat maksulliset mainokset, joita yritys voi kohdentaa
tarkasti haluamilleen ryhmille ja seurata tuloksia Facebook-tydkalujen
tuottamien analyysien avulla. Tydkalujen avulla voidaan myo6s seurata,
onko mainos tehokas eli toimiiko se seka verrata sen toimivuutta muihin
yrityksen mainoksiin. (Facebook Business n.d.; Suomen Digimarkkinointi
n.d.b)

Yrityssivua perustettaessa on yrityksen hyva miettia, kuinka tulee erottu-
maan muista alalla toimijoista. Tarkeaa on, etta yrityssivu on ajantasainen
ja sisaltod paivitetddn aktiivisesti. Laadukkaaseen, harkittuun sisaltoon
kannattaa panostaa ja muistaa my0s tehda sisallosta persoonallista yrityk-
sen erottumisen varmistamiseksi. Yrityssivulla tarkeda on myds visuaali-
suus, eli kuvat seka videot ja niiden laatu ja mielenkiintoisuus. Yrityssivulla
profiilikuva seka kansikuva ovat ndakyvimmat, joten erityisesti niiden laa-
dukkuuteen sekd asiayhteyteen tuotteen tai tarjottavan palvelun kanssa
kannattaa panostaa. Profiilikuvassa kuitenkin suositeltavaa on pitaa yrityk-
sen logoa, jotta sivu on tunnistettavissa helposti. Visuaalinen sisalt6é herat-
taa paremmin sivulla vierailijan huomion kuin pelkka tekstisisalto. (Parri



n.d.) Facebookissa on myds nykyadan mahdollista jakaa live-videoita ja tut-
kimus osoittaa, etta live-videot nousevat uutissyotteen kiarkeen 200% use-
ammin kuin muut jaetut sisallot. (Vapamedia n.d.)

Facebookin yrityssivuihin on mahdollista my6s yhdistaa muita sovelluksia
vdlilehtien avulla, kuten yhteydenottolomake tai kilpailu. Ndin voidaan yri-
tyssivuja hyodyntaa tehokkaasti. Yritys voi pitaa kilpailuja tai kampanjoita
sivujen aktiivisuuden lisaamiseksi ja lisdseuraajien saamiseksi. Ongelmaksi
kuitenkin muodostuu niin sanottujen turhien seuraajien saaminen, joiden
todellisesta kiinnostuksesta yritysta kohtaan ei voida tietda ja seuraaja
saattaa pysya seuraajana vain kilpailun ajan. Kilpailut ovat siis huono keino
pysyvien asiakassuhteiden kerryttamiseen. (Parrin.d.)

Facebookin avulla yrityksen on helppo tuottaa mainoksia seka kohdentaa
niita erittain tarkasti oikeille kohderyhmille. Yhta tarkkaa kohdennusta ei
ole saatavilla muissa sosiaalisen median palveluissa. Kohderyhmat maari-
tellaan demografisten ominaisuuksien mukaan seka kiinnostuksen kohtei-
den mukaan. Oikeiden kohderyhmien maarittely onkin erittdin tarkeaa,
silla edellda mainitut “turhat” seuraajat eivat lisaa yrityksen myyntia. Tar-
keda on my6s muistaa yrityksen tavoite eli miksi mainos esitetaan. Tavoit-
teena voi olla esimerkiksi tuotteen myynti yrityssivun kautta tai yrityksen
tunnettuuden lisddminen. (Suomen digimarkkinointi n.d.b)

Mainostusta aloittaessa suunnitellaan myds mainostuksen ajanjakso seka
budjetti, joka voi olla kokonaisbudjetti tai paivittdinen. Mainoksen muoto
on my0s madriteltavissa usean vaihtoehdon vililtd, joita ovat kuva, kuvien
sarja, video tai perussivu, joka latautuu nopeasti mobiililaitteilla. Mainok-
sen voi samalla saada nakyviin Facebookiin sekd samaan palveluperhee-
seen kuuluvaan kuvapalvelu Instagramiin sekd Audience Networkin kautta
Facebookin ulkopuolisiin sovelluksiin ja sivustoihin. (Suomen digimarkki-
nointi n.d.b)

Facebookissa mainostus ei valttamatta sovi jokaiselle yritykselle, joten yri-
tyksen kannattaakin miettia muutamia asioita ennen kuin siihen ryhtyy.
Jotta Facebook-markkinointi olisi kannattavaa, tulisi yrityksen olla valmis
kayttamaan siihen useampia satoja euroja kuukaudessa, pienemmilla sum-
summilla ei ole todettu olevan kovinkaan suuria vaikutuksia. Yrityksella tu-
lisi olla my0s tiedossa yrityksen perusluvut, jotta markkinoinnin kannatta-
vuus voitaisiin laskea. On tarkeaa, etta yritys osaa maaritelld asiakkaansa
ja heidan tarpeensa. Facebookilla on mahdollista tavoittaa 18-70 vuotiaat,
joten yleensa yrityksen kohderyhma sijoittuu tahan haarukkaan. Face-
book-mainonta on hyodyllistd, mikali yritys on valmis tekemaan sita pitka-
janteisesti seka aktiivisesti ja tuottamaan mielenkiintoista sisaltoa ja ole-
maan vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa. (Suomen digimarkkinointi
n.d.b) Yrityksen onkin hyva miettia, onko Facebook -mainonta heilld sopiva
markkinointimuoto, vai olisiko pelkan yritysprofiilin pitdminen riittavaa na-
kyvyyden lisdamiseksi ja yhteydenottojen helpottamiseksi.



Mikali yritys paattaa aloittaa Facebook-mainonnan, on tarkeaa kiinnittaa
huomiota mainoksen tehokkuuteen. Tehokkuutta voidaan seurata Face-
bookin tydkalujen avulla ja analyysien perusteella on yrityksen helppo
tehdd muutoksia mainontaansa. Tehokas mainos on aina hyvin kohdistettu
ja korostaa asiakkaan saamaa arvoa tuotteen tai palvelun hankkiessaan.
Tuotteen tai palvelun ominaisuus, ulkondko tai brandi voivat olla asioita,
joita mainoksessa korostetaan. Hyva on myds miettia, miksi asiakas ostaisi
yritykselta tuotteen tai palvelun. Rajallinen tarjous, joka on esimerkiksi voi-
massa tiettyyn paivamaaraan asti tai ilmaisen toimituksen tarjoaminen,
voivat olla merkittdvia asiakkaan ostopdatokseen vaikuttavia tekijoita.
(Suomen digimarkkinointi n.d.d)

Tehottoman Facebook -mainoksen ominaisuuksia ovat esimerkiksi mai-
noksen tylsyys ja visuaalisuuden puute seka vaarille kohderyhmille koh-
dennus. My®ds yrityssivulla on hyva muistaa, etta lilkka mainostus voi vieda
asiakkaita seka seuraajia, silla kukaan ei halua katsoa pelkkia mainoksia.
Laadukas, mielenkiintoinen ja oikein kohdennettu sisalto ovat hyvan Face-
book yrityssivun seka Facebook-mainoksen ominaisuuksia. (Suomen digi-
markkinointi n.d.c) Hyva markkinointi myos noudattaa Facebookin yleisia
markkinoinnin saant6ja, jotka maarittelevat minkalaista sisaltoa saa jakaa
seka mika on saantdjen vastaista (Valtari, M. 2017).

2.3.2 Instagram

Instagram on sosiaalisen median palvelu, jossa ihmiset ja yritykset jakavat
kuvia ja videoita seka tarinoita, jotka ovat tietyn aikaa nakyvilla olevia kuvia
tai lyhyita videoita. Instagramista haetaan inspiraatiota esimerkiksi sisus-
tukseen tai muotiin liittyvissa asioissa ja seurataan itselle mielenkiintoisia
henkil6ita. Instagram kuuluu osaksi Facebookin palveluperhettd ja Suo-
messa sita kayttaa paivittdin noin miljoona ihmista (DNA Digitaalisen ela-
mantavan tutkimus 2017). Instagramissa on yli 25 miljoonaa yritysprofiilia
ja yli 200 miljoonaa kayttajaa vierailee yritysprofiileissa ainakin kerran pai-
vassd. 60% ihmisista kertoo l6ytdavansa uusia tuotteita tai palveluita In-
stagramin avulla. (Instagram Business n.d.) Ei siis ihme, ettd Instagramin
suosio niin yksityis- kuin yrityskdytossa on kasvanut suuresti viime aikoina.

Yritys voi luoda Instagramissa yritystilin, jonka avulla kertoa tarinaansa niin
kuvien, videoiden kuin kuvatekstien avulla. Tilin voi perustaa suoraan Fa-
cebook-tunnuksien avulla, jolloin Instagram on yhteydessa Facebookin yri-
tystiliin. Tilin etusivulla voidaan esitelld yrityksen yhteystiedot seka auki-
oloajat ja muuta tarvittavaa tietoa, kuten toimiala ja palvelu- tai tuote-
ryhma. Instagram yritystili mahdollistaa sivulla kadvijéiden seurannan, josta
selvida kuinka seuraajat kayttavat sisaltod seka tietoa seuraajien iasts,
asuinpaikasta ja sukupuolesta. (Instagram Business n.d.) Seurannasta sel-
vida myos oman tilin parhaat julkaisut, julkaisujen tavoittavuus sekd mihin
aikaan seuraajat ovat vierailleet sivulla (Muurinen 2016). Sivuilla vierailun
ajankohtaa kannattaakin tarkkailla ja ajoittaa tilin julkaisut niihin aikoihin,
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kun sivuilla on eniten liikettd, jolloin ne tulevat todenndakéisimmin huomi-
oiduksi, eivatka huku muun sisallon joukkoon.

Kataja (2016) suosittelee huomioimaan muutamia asioita, jotta Instagra-
min hyddyntaminen yritystoiminnassa olisi tehokasta. Yritystilid perustet-
taessa tilin nimeksi kannattaa valita yrityksen nimi tai tutumpi nimi, jota
yleisesti kaytetaan yrityksen markkinointinimena. Myés joissakin tilan-
teissa yrityksen kotisivun osoitetta voidaan kayttaa tilin nimena, mikali se
on oleellista. Yritystilin nimen lisaksi tarkeaa on, etta yritys julkaisee oike-
asti kilnnostavaa ja aitoa sisaltoa tilillaan pelkkien mainoksien sijaan. Jul-
kaisuissa laadukkuus on avainasia, joka vaikuttaa tilin suosioon olennai-
sesti. Laadukkaisiin kuviin ja videoihin kannattaakin siis panostaa. Myos
yrityksen logoa, teemavareja tai tuotteita kannattaa tuoda esille julkai-
suissa seka kertoa tarinoita, jotka ovat yrityksen toiminnalle tarkeita. Vies-
tinnan ammattilaiset uskovat, etta digitaalisten tarinoiden kertominen tu-
lee olemaan tarkea trendi yritysten markkinoinnissa (Vapamedia n.d.). In-
stagram tarjoaa hyvat puitteet luovaan markkinointiin, joten luovuuden
kayttamista ei kannata unohtaa Instagramissa markkinoidessa. (Instagram
Business n.d.). Visuaalisia ja konkreettisia tuotteita ja palveluita myyville
yrityksille Instagram on oiva keino markkinoida tuotteitaan, joita voidaan
esitelld kuvissa seka lyhyissa videoissa. (Kataja 2016.)

Julkaisujen laadukkuuden lisdaksi on hyva muistaa kayttaa julkaisujen yh-
teydessa Instagramissa kaytettavia hashtageja eli risuaita + avainsana, joi-
den avulla voidaan etsia sisdltoa ja edesauttaa yritystilin seka julkaisujen
[oytymistd. Nykydaan myos tietyn hashtagin seuraaminen on mahdollista,
jolloin seuraajan etusivulla nakyvat julkaisut, joissa tata hashtagia on kay-
tetty. Hashtagit merkataan julkaisun kuvateksteihin ja niitd voi kayttaa
myos kommenteissa. Merkatessa hashtagia, nayttda Instagram kyseessa
olevan hashtagin kayttomaarat. Suosittujen hashtagien valinta on kannat-
tavaa, silla niillda on myds enemman seuraajia, mutta myos uniikkien ja
omien hashtagien kdyttdminen on mahdollista. (Kataja 2016.)

Omien julkaisujen jaon lisaksi tarkeda on muistaa vuorovaikutus eli seurata
muita tileja, tykata muiden julkaisuista ja osallistua keskusteluun. Alussa
yritystilin perustamisen jalkeen, kannattaa yrityksen etsia hakusanoilla ja
hashtageilla omaan toimintaan sopivia tileja ja tykata heidan julkaisuistaan
ja seurata heitd. Tavoitteena on saada paljon seuraajia, joka mahdollistaa
myo0s yritystilin nakyvyyden. Muiden omaan toimialaan liittyvien profiilien
seuraaminen voi myos antaa ideoita oman yrityksen markkinointiin ja toi-
mintaan. Seuraajia kannattaa myos tavoitella kotisivujen kautta, luomalla
kuvakkeen esimerkiksi etusivulle, josta sivuilla vierailijan on helppo klik-
kauksella siirtya yrityksen Instagram-profiiliin. Myos sahkdpostien allekir-
joituksessa voidaan kehottaa seuraamaan Instagramissa ja liittaa linkki
oheen. Instagram, kuten muutkin sosiaalisen median kanavien kuvakkeet,
kannattaa olla esilla myos painetuissa julkaisuissa, kuten kayntikortissa,
esitteissa, mutta myos kuitit ja laskut voivat olla osana markkinointia talla
tavoin. (Kataja 2016.)
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2.3.3 Twitter

Twitter on sosiaalisen median kanava, joka perustuu lyhyisiin maksimis-
saan 280 merkin twiitteihin eli julkaisuihin, joihin voi olla myds sisallytet-
tyna kuvia. Suomessa 0,4 miljoonaa ihmista kayttda Twitterid paivittdin
(DNA Digitaalisen elamantavan tutkimus 2017). Kuukaudessa suomalaisia
twiittaajia on noin 150 000. Vaikka Twitterin kdytt6 Suomessa on pienta
suhteessa esimerkiksi Facebookiin (2,5 miljoonaa kayttajaa paivittain), on
Twitterilla vaikutusvaltaa, silla etenkin toimittajat, poliitikot, yritysjohtajat
ja asiantuntijat kayttavat Twitteria aktiivisesti. Twitter on tehokas vaikut-
tamisen valine, silla Twitterissa puhutaan siita mika on mediassa ajankoh-
taista kullakin hetkella. (Wikipedia n.d. ; Kuulu Oy 2014.)

Twitteriin, kuten muihinkin edella lapikaytyihin sosiaalisen median kana-
viin voidaan luoda yritysprofiili. Yritykselle sopivassa profiilissa on mielen-
kiintoinen ja houkutteleva yrityksesta kertova kuvaus seka valittu sopivat
hashtagit eli avainsanat, joita yritys haluaa kayttaa I6ytamisekseen. Myds
yrityksen verkkosivun osoite on esitetty ja muut tarpeelliseksi koettavat
tiedot. Profiilikuva seka otsakekuva valitaan yrityksen toimintaan sopi-
vaksi. (Laitinen 2017.) Profiilikuvana voi kayttaa esimerkiksi yrityksen logoa
ja otsakkeessa yrityksen toimintaan liittyvaa kuvaa.

Jos Twitterid halutaan kayttaa tehokkaasti yritystoiminnassa, tulee sisallén
julkaiseminen olla sadanndéllista. Twitterin uutissyéte on hyvin nopea ja van-
hat twiitit hukkuvat nopeasti uusien sekaan. Usein twiittaava yritys saa to-
denndkbdisemmin uusia seuraajia ja seuraajat pysymaan kuin hiljaista pro-
fiilia pitava yritys. Tarkeaa on jakaa aktiivisesti omaa sisaltéa, mutta myos
olla vuorovaikutuksessa toisten kayttdjien kanssa ja osallistua keskuste-
luun. Yrityksen kannattaa myds etsia itselleen sopivia seurattavia profii-
leja, jotka liittyvdat omaan toimintaan ja tata kautta on mahdollista saada
omalle yritykselleen sopivia asiakkaita. Omissa julkaisuissa kannattaa teks-
tin lisdksi myods muistaa sisallyttda sopivat hashtagit 16ydettavyyden var-
mistamiseksi sekd tehostaa julkaisun suosiota sisallyttamalla siihen mu-
kaan kuvan tai linkityksen. (Laitinen 2017.) Kuvalliset twiitit twiitataan
eteenpdin 94% todenndkoisemmin kuin kuvattomat ja linkilliset twiitit
twiitataan eteenpain kolme kertaa useammin kuin linkittémat. Kuvat he-
rattavat kavijan mielenkiinnon paremmin kuin pelkka teksti. Twiitin ohessa
oleva linkitys voi olla esimerkiksi yrityksen kotisivulle, verkkokauppaan tai
blogiin. Tarkeiksi koettuja twiitteja kannattaa myds pyytaa muiden twiit-
taamaan eteenpain. Twitterin oman tutkimuksen mukaan twiittauskehoi-
tus nosti uudelleentwiittausmaaria noin 311%. Myds muiden henkildiden
tai yritysten maininta tai merkkaus omiin twiitteihin kannattaa, silla tata
kautta voidaan luoda keskustelua ja tavoittaa uusia seuraajia. Etenkin
twiittien kohdistus paattajille, vaikuttajille ja someaktiiveille voi edesaut-
taa merkittavistd oman sanomasi leviamista oikeille kohderyhmille. (Kuulu
Oy, 2014.)
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Twitterin kayttoa, profiilia seka julkaisujen jakoa kannattaa analysoida tar-
jolla olevian tyokalujen avulla. Muun muassa Tweriod-tydkalun avulla voit
seurata, koska kavijat vierailevat profiilissa ja tata kautta selvittaa, koska
julkaisuja kannattaa twiitata. Tweetdeck-tyokalun avulla taas voit ajastaa
julkaisujasi ja ajastaa esimerkiksi tarkeat julkaisut twiitattavaksi kolme ker-
taa paivan aikana. Twitterissd on myds mahdollista luoda erilaisia listoja,
joihin voit kerata esimerkiksi asiakkaita ja kilpailijoita. Listojen luominen
helpottaa Twitterin kayttoa, kun voit tarkastella eri kohderyhmia erikseen.
(Laitinen 2017.)

Yrityksen kannattaa valita Twitter sosiaalisen median kanavakseen, mikali
haluaa nakyvyytta tietylle kohderyhmalle ja tiedottaa tuotteesta tai palve-
lusta. Twitter on nopea asiakaspalvelukanava ja sen avulla on mahdollista
saada kontakteja potentiaalisiin asiakkaisiin. Twitterin kautta yrityksen on
my06s mahdollista seurata mita heista puhutaan. Ennen Twitterin aloitusta
kannattaa yrityksen huolella miettia, mihin Twitterin kaytolla pyritaan.
(Laitinen 2017.)

2.3.4 YouTube

YouTube on Googlen omistuksessa oleva videoiden jakamisen ja katsomi-
sen mahdollistava videopalvelu, jolla on yli miljardi kdyttdjaa ja jossa vide-
oita katsotaan satoja miljardeja tunteja joka paiva. Suomessa YouTubea
kdyttdaa noin 1,1 miljoonaa henkil6a paivittdin. YouTuben kautta yritys voi
tavoittaa suuren yleison ja kohdentaa juuri oikeille ryhmille videonsa seka
mainoksensa. YouTuben lisdksi videot nakyvat myods Googlen nayttover-
kossa, jonka on tutkittu tavoittavan jopa 98% suomalaisista internetin
kayttajista. Videoiden jaon lisdksi YouTube mahdollistaa yritykselle kustan-
nustehokkaita mainostusratkaisuja. (Suomen digimarkkinointi n.d.g ; DNA
Digitaalisen elamantavan tutkimus 2017)

YouTubeen ladataan joka minuutti 70 tunnin edestd videomateriaalia ja
joka kuukausi katsottujen videoiden kesto on jopa 4 miljardia tuntia. Vi-
deot ovat sisall6ltdan monipuolisia ja niiden ddnet seka nakymat valittavat
tehokkaasti tunnetta ja viestia. Pelkka kuva ja teksti eivat pysty vaikutta-
maan ihmisen tunteisiin yhta tehokkaasti kuin video. Videoiden avulla on
myo6s mahdollista tavoittaa eri kohderyhmat kuin esimerkiksi pelkkaa teks-
tia sisaltavalla sisallolla. Videot tavoittavat ihmiset eri laitteiden kautta ja
eri paikoissa ja videossa nahty sisalto voi vaikuttaa merkittavasti ostopaa-
toksiin esimerkiksi ostosreissun yhteydessa. (Suomen digimarkkinointi Oy
n.d.g)

YouTube tarjoaa yrityksille kolmea erilaista mainostusratkaisua, joita yritys
voi kdyttada markkinoinnissaan. Ensimmadinen mainostyyppi on TrueView
In-Stream, joka on mainosvideo, joka nakyy kayttajan klikatessa valitse-
maansa videota. Katsoja voi 5 sekunnin jalkeen ohittaa videon halutessaan
ja mikali ndin tekee, ei yritys joudu tasta 5 sekunnin mainospatkasta mak-
samaan mitaan. Vain jos katsoja katsoo mainosvideota yli 30 sekuntia tai
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klikkaa sitd, mainostaja maksaa. Alle 30 sekunnin mainosvideot maksavat
mainostajalle vain, jos katsoja katsoo ne loppuun. Olemassa on myos ei
ohitettavia In-Stream -mainoksia, jotka my0Os toistuvat videon alussa,
mutta ohittavuuden estaminen nostaa yleensa videosta poistumisprosent-
tia. (Suomen digimarkkinointi Oy n.d.f)

Toinen mainostyyppi on TrueView Video Discovery, joka nakyy YouTube-
hakutulosten seassa, videoiden katselusivulla sekd YouTuben etusivulla.
Nama mainokset koostuvat staattisesta kuvasta sekd mainostekstista.
Tama mainostuskeino on sopiva tietyn tuotteen tai palvelun mainostami-
seen. Nama mainokset maksavat mainostajalle vain, mikali katsoja klikkaa
mainosta. (Suomen digimarkkinointi Oy n.d.f)

Kolmas tyyppi on puskurimainos, joka nakyy 6 sekuntia videon alussa eika
ole katsojan ohitettavissa. Tassa mainostyypissda mainostaja maksaa tu-
hannen nayttékerran mukaisesti maaritellyn hinnan.

YouTubessa mainoksia voidaan kohdistaa kayttdjaryhmille monipuolisesti,
esimerkiksi ian, sukupuolen, sijainnin tai tietyn aihepiirin mukaisesti. Mai-
nokset on myds mahdollista kohdistaa tiettyyn YouTube-kanavaan tai tie-
tyssa videossa esiintyvaksi. YouTuben mainoksia on myds mahdollista mi-
tata tyokalujen avulla, joita ovat ilmaiset Google Adwords ja YouTube Ana-
lytics. Google Adwords ei anna yhta tarkkaa tietoa kuin YouTube Analytics,
joka on kehitetty juuri videomainosten seurantaan. Analytics antaa ajanta-
saista tietoa, tunnuslukuja sekd raportteja mainosvideoistasi. YouTube-
mainostaminen sopii yritykselle yhta hyvin tunnettuuden lisdamiseen kuin
tuotteiden ja palveluiden markkinointiinkin. (Suomen digimarkkinointi Oy
n.d.f)

YouTube-mainostus on edullista ja oikein tehtyna tuloksellista. YouTube-
kanavan nakyvyyteen yritys voi vaikuttaa muun muassa jakamalla kanavaa
sosiaalisen median palveluissa sekd sahkodpostin valitykselld. Myos haku-
koneoptimoinnin avulla eli oikeiden avainsanojen kadyttamiselld voidaan
parantaa kanavan nakyvyytta. Videoiden maara kanavalla myos vaikuttaa
suuresti kanavan nakyvyyteen. Bloggaaminen on myds tapa tuoda esille
videoita ja esimerkiksi upottaa YouTube-videoita sivuille tai blogiin, jolloin
niitd voidaan tarkastella suoraan kyseiselld sivulla. Myo6s yhteistyovideot
yhteistyokumppanien kanssa ovat keino saada myos yhteistyokumppanin
seuraajat tavoitettua omalle kanavallesi. Tassakin markkinointikeinossa
saannollisyys on erittdin tarked seikka, jotta kanava olisi suosittu ja seu-
rattu. Trendikkdiden YouTube-tagien kaytolla voidaan edesauttaa omien
videoiden loydettavyytta entisestdan. (Suomen Digimarkkinointi Oy n.d.g;
Kuulu Oy, 2016.)
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2.3.5 Blogit

Blogit ovat tehokas sisdltomarkkinoinnin valine, joilla voidaan tuottaa mie-
lenkiintoista sisdltoa kuluttajalle ja sitd kautta luoda kestavia asiakassuh-
teita. Blogeja lukee 42% suomalaisista ja suomalaisia blogikirjoittajia on
noin 2%. Suomalaisista yli 10 henkilon yrityksista noin 17% yllapitaa blogia.
Eniten blogeja kdytetdaan informaatio- ja viestintaalalla (66%) ja vahiten ra-
kentamisalalla (2%). (Suomen virallinen tilasto (SVT), 2017b.)

Blogien avulla yritys voi julkaisujensa kautta vaikuttaa omaan asemaansa
ja vaikuttavuuteensa oman alan keskuudessa. Blogit myos muuttavat koti-
sivua elavammaksi, silla blogia paivitetdaan useammin kuin pelkkaa kotisi-
vua. Taman vuoksi blogi kannattaa sisallyttaa yrityksen domainiin, eika
kayttaa erillista alustaa. Blogit lisdadavat myds yrityksen nakyvyytta hakuko-
neissa, silla mita useampia julkaisuja blogiin kertyy, sita enemman naky-
vyytta syntyy Googleen. Blogin kautta yrityksen on mahdollista olla vuoro-
vaikutuksessa asiakkaidensa seka potentiaalisten asiakkaiden kanssa ja
luoda luottamusta yritysta kohtaan. (Halligan & Shah, 2014.)

Pieni yritys voi kayttaa yhta blogia, jonne yrityksen eri jasenet voivat kir-
joittaa omilla nimillaan. Suuryritykselle sopivampaa voi olla useamman
blogin yllapito, jotka on jaoteltu esimerkiksi eri aihepiirien tai kohderyh-
mien mukaisesti. Blogissa kirjoittajan kannattaa esiintya omalla nimelldan
seka kuvalla, tallin kirjoittaja luo enemman luottamusta lukijaansa koh-
taan kuin anonyymi kirjoittaja. Yritysblogissa voidaan kasitelld eri asioita
omaan alaan liittyen seka sita voidaan kayttda vaylana tiedottaa ajankoh-
taisia asioita yrityksen toimintaan liittyen. Liian pitkia teksteja ei kannata
kirjoittaa silla lyhyehkdja teksteja on mukavampi lukea. Julkaisuja kannat-
taa myO0s tarpeen vaatiessa jakaa useammalle paivalle. Blogeissa saannol-
lisesti julkaiseminen on erittdin tarkeaa ja mikali blogista halutaan suosittu,
tulisi julkaista vahintaan kaksi kertaa viikossa. Blogien julkaisut ja niiden
sisallét kannattaa suunnitella etukdteen ja mahdollisesti kirjoittaa varas-
toon muutamia julkaisuja. Erilaisten tyokalujen avulla on mahdollista ajas-
taa blogijulkaisut haluttuihin aikoihin. (Kortesuo 2010, 59-60.)

Hyva blogikirjoittaminen on aitoa ja persoonallista, eika ole matkittu kil-
pailijoilta. (Kortesuo 2010, 61.) Hyvalla sisallolla ja sdanndllisesti julkaisulla
on mahdollista tavoittaa paljon lukijoita. Julkaisuissa sisallon lisdksi tar-
keda on otsikointi, silla se kiinnittaa lukijan huomion. Otsikoinnissa voidaan
kayttaa eri tekniikoita, joita ovat muun muassa kysymyksen esittdminen,
provosoiva lause, rytmien seka alkusointujen kayttd, huumori seka vinkki-
listaotsikointi. Ensimmaisessa kappaleessa kannattaa heti menna asiaan,
eika jaaritella turhia, silla se vie lukijan mielenkiinnon. Hyvan blogitekstin
ominaisuuksia ovat selkedsti esitetyt vaitteet, kiinnostavat aiheet, selkeat
ja lyhyehkét julkaisut, konkreettiset esimerkit ja huumorin kdyttaminen ti-
lanteen mukaisesti. On myos tarkeaa, etta blogijulkaisut kunnioittavat lu-
kijoitaan eivatka perustu pelkalle mainostamiselle. (Kortesuo 2010, 76-77.)
Blogien kavijamaaria ja toimintaa kannattaa seurata esimerkiksi Google
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Analytics -seurantaohjelmalla, joka antaa tietoa kdvijamaarista, niiden
muutoksista, mita kautta ovat I6ytdaneet blogiin seka kuinka kauan ovat vii-
pyneet sivulla (Kortesuo 2010, 75.).

Yrityksen kannattaa mainostaa blogiaan sosiaalisen median kanavissa seka
sisallyttaa blogin osoite yrityksen painettuun materiaaliin, kuten esitteisiin
seka kayntikortteihin. Kaikki yrityksen sosiaalisen median profiilit, blogit
seka kotisivut kannattaa linkittda toisiinsa. Blogipostauksia kannattaa
myo0s julkaista sosiaalisen median kanavissa muun sisallon ohella. Blogin
markkinoinnissa voi myos kayttaa vierailijabloggaajia, ja esimerkiksi yhteis-
tyokumppani voi tulla kirjoittamaan julkaisun teidan blogiinne. Tata kautta
on mahdollista tavoittaa myods yhteistydkumppanin asiakkaat ja seuraajat.
Tarkea keino markkinoida blogia on my6s verkostoituminen muiden blog-
gaajien kanssa. (Kortesuo 2010, 73.)

2.4 Muut digimarkkinoinnin valineet

Sosiaalisen median lisaksi digimarkkinointiin kuuluvat myds sahkdpostin,
verkkosivujen, hakukoneoptimoinnin ja verkkokaupan hyédyntaminen
markkinoinnissa. Seuraavaksi kasittelen sahkopostimarkkinointia seka
verkkosivujen toiminnallisuutta sivuten hakukoneoptimointia.

2.4.1 Sahkoposti

Sahkopostia saatetaan pitdd jo vanhentuneena markkinointikeinona,
mutta hyvin toteutettuna se on edelleen tehokas ja edullinen keino pitaa
yhteyttad sekd hankkia ja yllapitaa asiakassuhteita. Asiakkaita voidaan |a-
hestya niin sanottujen joukkopostitusten avulla tai esimerkiksi kotisivujen
kautta tulleiden ostovihjeiden eli liidien kautta. Liidi voi olla esimerkiksi asi-
akkaan jattama sahkopostiosoite uutiskirjeen tilausta varten tai lisatieto-
jen pyytaminen kotisivujen kautta. (Kananen 2013, 102-103.)

Sahkopostimarkkinointia helpottaa, mikali yrityksella on ajantasainen asia-
kasrekisteri, jota voidaan hyddyntaa. Asiakasrekisteria tulisi paivittaa saan-
nollisesti, silla ihmisten sahkopostit muuttuvat useasti muun muassa tyo-
paikan vaihdoksista johtuen. Paivittdamaton asiakasrekisteri voi nopeasti
muuttua tehottomaksi niin sanottuja kylmia osoitteita sisaltavaksi rekiste-
riksi, josta ei ole hyotya. Yritys voi itse yllapitda rekisteria tai se on mahdol-
lista ostaa palveluna ulkopuoliselta taholta. (Kananen 2013, 106-107.)
Asiakasrekisteri auttaa sahkopostien kohdennuksessa sekd personoin-
nissa. Joukkoviestin l[ahetyksessa avausprosentti on hyvin pieni, joten koh-
dennettujen viestin kayttdminen on avain toimivaan sahkdpostimarkki-
nointiin. Kohdennus eli segmentointi voidaan tehda esimerkiksi asiakkaan
ostotottumuksien mukaisesti. (Kananen 2013, 104.)
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Sahkdpostinkin suunnittelussa on tarkeaa kiinnittdd huomiota sisaltoon.
Otsikko on ensimmainen asia, minka perusteella sahkdpostin saaja valit-
see, avaako sdhkopostin vai poistaako sen, joten otsikon tulisikin olla asi-
akkaan kiinnostuksen herattava. Itse viestin sisallon tulisi olla lyhyehko ja
sisaltdaa vain oleellinen. Lisaksi viestiin voi liittda kuvia tai videoita, mutta
niita ei suositella upotettavaksi viestiin, silla se voi tehda sahkdpostin avaa-
misen raskaaksi. Sen sijaan kuvat, videot tai muut liitetiedostot kannattaa
hoitaa linkityksien avulla tai tarvittaessa pdf-tiedostoina. Nykyaan ihmiset
lukevat sahkopostejaan useammin mobiililaitteilla, joten mobiililaitteille
sopivan sahkoépostiviestin suunnittelu on erittdin tarkeaa. Sahkopostista
tulee myds loytya lahettdjan yhteystiedot sekda mahdollisesti allekirjoitus,
joka tekee sdhkopostista aina luotettavamman oloisen. (Kananen 2013,
102-104.)

Sahkodpostimarkkinointi koetaan Outbound-markkinoinniksi, silla asiakas
ei itse valitse viestin saamista, mutta Inbound-markkinoinniksi se voidaan
luokitella silloin, kun yhteydenotto asiakkaaseen tapahtuu asiakkaan pyyn-
nosta eli esimerkiksi lisatietojen pyytamisen tai uutiskirjeen tilaamisen
kautta. (Kananen 2013, 102.) Iso ongelma sdahkdpostimarkkinoinnissa on
viestien roskapostiksi joutuminen. Roskapostiksi luokittelu voi tapahtua,
joko sahkopostijarjestelman kautta tai viestin vastaanottajan toimesta. On
arvioitu, etta jopa 80-90% sdahkoposteista joutuu roskapostiksi ja, ettd vain
yksi sadasta sahkopostista avataan. Kuitenkin toimiva, segmentointia kayt-
tava sahkopostimarkkinointi voi olla erittdin kustannustehokasta, nopeaa
ja helppoa. (Kananen 2013, 105.)

2.4.2 Verkkosivut, hakukoneoptimointi ja verkkokauppa

Yrityksen verkkosivut ovat tarkea osa yrityksen markkinointia, tuotteiden
ja palveluiden esittelyd seka yrityskuvan luomista. Tarkeda kotisivujen
suunnittelussa ovat ehdottomasti mielenkiintoinen sisaltd seka visuaali-
sesti houkutteleva ulkoasu, silld ihmiset valitsevat nopean silmailyn perus-
teella jatkavatko sivujen tutkimista. Sivustoa suunniteltaessa kannattaa
miettia keta palvelevaksi sivu on tarkoitettu sekd mita sen kautta yritys ha-
luaa viestid ja mihin tavoitteeseen sivun avulla pyritdaan. (Kananen 2013,
31-32.) Yrityssivuun voi my0s sisaltya verkkokauppa tai yritys itsessaan voi
olla pelkdstaan verkkokauppa. Yrityksen kannattaa luoda itselleen sisalto-
strategia, jossa on maaritelty yrityksen tavoitteet ja kuluttajien odotukset.
Apuna voidaan kayttaa sisallon suunnittelun mallia (Kananen 2013, 43). Ta-
voitteita voivat olla esimerkiksi myynti, yrityskasvu ja tunnettuuden lisaa-
minen. Sisdltoa tuottaessa kannattaa aina miettia auttaako sisalto yrityk-
sen tavoitteissa, lisadko se sivun verkkoliikennetta, parantaako kilpailuky-
kya seka yrityksen PR-arvoa. Vaikka sisall6lla tahdataan edelld mainittujen
tekijoiden toteutumiseen, toimivat verkkosivut myds tiedon jakamisen,
tiedottamisen, neuvomisen vilineenda sekda mielipiteidenmuokkaajana.
(Kananen 2013, 42-43.)
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Sisallon suunnittelussa otetaan huomioon asiakkaan ostoputki, joka koos-
tuu tiedonhankinnasta, vertailusta ja ostopaatoksesta. AIDA-malli kertoo
asiakkaan ostoputkesta ja on lyhennys termeistd; attention=huomio, inter-
est=kiinnostus, desire=halu (ostopaatos) ja action=toiminta (kaytto). Tata
voidaan kdyttdaa pohjana myds verkkosivujen ja verkkokaupan suunnitte-
lulle. Kuluttajan tarpeet ohjaavat verkkokayttaytymista ja yritysten tarjoa-
mat tuotteet ja palvelut tyydyttavat nama tarpeet. Yrityksen taytyy saada
juuri oma tarjontansa herattamaan kuluttajan mielenkiinto. (Kananen
2013, 63-64.) Tavoitteena onkin saada verkkosivuille liikennettd, jotta
mahdollinen konversio eli yleisesti ostopaatds tapahtuisi. Arvioiden mu-
kaan vain noin 2% tuhannesta verkkosivulla vierailijasta paatyy konversi-
oon eli yleensa tuotteen tai palvelun ostoon. Verkkosivuilla konversio voi
myos olla uutiskirjeen tilaus ja lisatietojen pyytaminen, jotka osaltaan li-
saavat verkkosivun liikennetta ja kerryttavat potentiaalisia asiakaskontak-
teja. (Kananen 2013, 66.) Konversiota voidaan mitata konversiosuhdepro-
sentilla, joka tarkoittaa sivuilla vierailijoiden osuutta jaettuna konversion
maaralla. Konversiomaaria ja muuta verkkosivujen liikennettd voidaan
analysoida muun muassa Google Analytics -ohjelmalla. (Kananen 2013,
92.)

AIDA-malli

'\
\ Interest

\

Attention Y

Kuva 3. Elmo Lewisin kehittdma AIDA-malli, joka kuvaa asiakkaan osto-
putkea. Voidaan ajatella suppilona, jossa vain pieni osa verkko-
vierailijoista paatyy konversioon eli yleensa ostoon. Eri ostoput-
ken vaiheissa voidaan mitata asiakkaan verkkokayttaytymista.
(Kuva mukaillen Kananen 2013, 63.)
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Hakukoneoptimoinnin avulla saadaan lisaa liikkennetta verkkosivuille, kun-
han valitut hakusanat ovat toimivia. Analyysiohjelmilla on mahdollista sel-
vittdd, milla hakusanoilla vierailijat ovat |6ytdneet sivulle. Analyysiohjel-
mien avulla voit myo6s selvittda kuinka kauan vierailijat ovat viihtyneet si-
vulla ja mikali vierailu on kovin lyhyt, kertoo se siita, etta vierailija on oh-
jautunut vaaranlaiselle sivulle. Oikeanlaisen hakukoneoptimoinnin ja hyvin
suunnitelluiden sivujen avulla voidaan valttaa vaaranlaista liikkennetta ja
tavoittaa oikeat potentiaaliset asiakkaat. (Kananen 2013, 55 ja 77.) Tehok-
kaan hakukoneoptimoinnin osaavat yleensa alihankkijat, joilta verkkosivut
tilataan, mutta sen voi tilata myos muilta palvelua tarjoavilta tahoilta. Mi-
kali yrityksesta loytyy osaamista verkkosivujen tuottamisesta, on opti-
mointimahdollista tehda myds itse Googlen ohjeistuksen mukaisesti.
Google Analytics -ohjelman avulla voi seurata, milla hakusanoilla vierailijat
ovat loytaneet yrityksen sivulle ja tdman avulla muokata omia hakusano-
jaan tarvittaessa paremmiksi. (Kananen 2013, 69-70.)

Yleinen virhe verkkosivuilla seka verkkokaupoissa on se, etta sivu ei vastaa
vierailijan mieltymyksia, eika ole vuosien aikana kehittyneen verkkovierai-
lijan "mindsetin” mukainen eli milta toimivan verkkosivun tulisi nayttaa ja
kuinka sen tulisi toimia. Toki ihmisilla on erilaisia mieltymyksia verkkosivu-
jen suhteen, mutta yleisesti mitd enemman verkkosivu on vakiintuneen
"mindsetin” mukainen, sitd kauemmin vierailija viipyy sivulla. (Kananen
2013, 96.) Toinen usein esiintyva virhe on se, etta sivuilta puuttuvat tuot-
teiden tai palveluiden hinnat tai ne eivat ole helposti etsittavissa. Myos
epaselvat sivut, joilla vierailija ei tieda mita tulisi tehda ja mista klikata, vai-
kuttavat sivuilla vierailijan vierailunkestoon tai sivulta nopeasti poistumi-
seen. Myoskin liian tdynna olevat sivut, joissa on liikaa informaatiota tai
liilkaa tuotevalikoimaa tai se ei ole jasennelty fiksusti, ovat vierailijalle tyo-
|aat etsia sivulta mitd han tarvitsee. Sivulla vierailijalta ei mydskaan kan-
nata pyytaa liikaa henkilokohtaisia tietoja esimerkiksi uutiskirjeen tilauk-
sen yhteydessa, silld vierailija voi kokea taman hanen yksityisyyttaan louk-
kaavaksi. Asiakkaiden tietojen kerdaminen kannattaa pitdd minimissa ja
miettid, mitka tiedot ovat oleellisia kerdtd ennen ostopaatosta ja mitka
kuuluvat vasta ostopaatoksen yhteydessa kerattavaksi, kuten osoite- ja
luottokorttitiedot. Verkkosivujen suunnittelussa kannattaa muutenkin
kiinnittda huomiota luottamuksen luomiseen, jonka tulisi valittya heti si-
vulle saavuttaessa. (Kananen 2013, 97-99.) Luottamusta luovia tekijoita
voivat olla esimerkiksi tuotteiden palautus- ja vaihto-oikeudet sekd mah-
dollisuus kokeiluun. Myos yksityiskohtaiset yhteystiedot, joilla yrityksen
voi tavoittaa ovat tarkeitad olla selkedsti esilld. Positiivisia asiakaspalaut-
teita voidaan myds julkaista sivuilla luottamuksen lisddamiseksi. Usein ku-
luttajat etsivatkin muiden kuluttajien arvioita yrityksista ennen ostopaa-
toksen lopullista tekemista. Niin sosiaalisessa mediassa kuin yrityksen
verkkosivuillakin, liika mainostaminen ei ole asiakkaan mieleen ja etenkin
banneri- ja popup-mainokset voivat johtaa asiakkaan nopeaan sivulta pois-
tumiseen. (Kananen 2013, 100-101.)
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Verkkovierailijan
mindset

Kuva 4. Vuosien aikana kehittynyt verkkovierailijan mindset verkkosivu-
jen rakenteesta. Navigointipalkin sijoittamiselle on kaksi vaihto-
ehtoa. (Kuva mukaillen Kananen 2013, 32.)

Verkkosivujen tuottaminen tilataan yleensa ulkopuoliselta taholta ja tata
varten yrityksen kannattaa tarkasti suunnitella verkkosivujen sisaltostrate-
gia, jotta ulkopuolinen osaisi tuottaa yrityksen tarpeet tayttavat verkkosi-
vut. Pienemmalle yritykselle valmiiden kotisivukoneiden kayttaminen,
jotka mahdollistavat sivujen itsetekemisen, voivat olla myo6s sopiva rat-
kaisu, mikali osaamista I6ytyy edes jonkun verran. (Kananen 2013, 28-29.)
Verkkosivuja tilatessa, kannattaa tutustua alihankkijan referensseihin, ti-
lauksen lopputuloksen ennakoimiseksi. Tarkedaa on myo6s muistaa, etta
verkkosivujen domain tulisi olla yrityksen omistuksessa, silla ohjelmistoyri-
tyksen domain saattaa ajan myo6ta vanheta yritysten lopettaessa. Verkko-
sivut ovat myos yrityksen omaisuutta ja lisaksi rahanarvoisia siind tapauk-
sessa, etta sivut ja domain ovat suosittuja. (Kananen 2013, 28-30.)

2.5 Visuaalisuus digimarkkinoinnissa

Kuten aiemmissa kappaleissa on tullut ilmi, on visuaalisuuden kdyttdminen
osana digimarkkinointia tutkitusti tehokas keino. Visuaalisella sisallolla voi-
daan vedota lukijan tunteisiin ja tuoda esille muun muassa yrityksen aat-
teita ja arvoja. On tutkittu, ettd visuaalinen sisaltd jaetaan 40% varmem-
min kuin muu sosiaalisen median sisalto ja kuluttaja paatyy ostoon 85%
todennakoisemmin nahtyadn tuotteesta videon. Visuaalista sisalt0a voivat
olla kuvat, videot ja grafiikat. Visuaaliseen sisdltdon perustuvat sosiaalisen
median palvelut, kuten Instagram, Snapchat ja Pinterest ovat kasvattaneet
suuresti suosiotaan viime aikoina. Kuvien ja videoiden lisaksi live-videot,
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joita voidaan jakaa muun muassa Facebookissa ja Instagramissa, ovat nos-
tattaneet suosiotaan. (Kokko n.d.; Hdmaldinen 2017.)

Yrityksen kannattaa kayttaa visuaalisuutta eli kuvia ja videoita blogikirjoi-
tustensa tukena. Kuvien avulla voidaan jasentda blogitekstia seka tuoda
tekstin sanomaa paremmin esille. Hyvin valittu kuva voi jopa kertoa kirjoi-
tuksen olennaisen sisallon tai teeman. Visuaalisen sisallon avulla on myoés
helpompi saada seuraajia ja pysyvia suhteita sosiaalisen median kanavissa.
On tutkittu, etta pelkan tekstin sijaan, kuvan sisaltavat julkaisut luovat si-
tovuutta lukijaan 650% varmemmin. Yritys voi luoda infograafeja ja selitys-
videoita selventamaan tuotteiden ja palveluiden ominaisuuksia. Naiden
avulla lukijan on helppo sisdistaa tuotteiden ja palveluiden piirteita, kah-
laamatta pitkia tuoteselosteita lapi. (Hdmaldinen 2017.)

Visuaalisen sisallon laatuun kannattaa kiinnittaa huomiota ja panostaa sel-
laisiin kuviin, jotka ovat laadukkaita ja joita voi mahdollisesti kayttaa use-
amman vuoden tai kerran ajan. Kuvissa tulisi my6s muistaa aitous ja valt-
taa valmiiden kuvapankkikuvien kayttoa. Kuvissa voivat olla myds oivalta-
via ja niiden suunnitteluun ja ideointiin kannattaa kayttaa aikaa. Yrityksen
kannattaa myds sijoittaa brandinsa ilmeen luomiseen ja tehda rohkeita va-
lintoja visuaalisuuden seka muotokielen suhteen. Myds visuaalisuudessa
niin kuin muutenkin markkinoinnissa, kannattaa visuaalinen ilme kohden-
taa tietylle kohderyhmalle sopivaksi. (Kokko n.d.)

Visuaalisella sisallolla on myds merkitysta hakukoneiden tuloksissa. Haku-
koneet nostavat kuvia ja videoita sisaltavat sivustot tuloksissaan korkeam-
malle kuin niita sisdltamattomat. Tehokkain yhdistelma on kuitenkin seka
tekstia etta visuaalista sisaltoa sisaltavat sivustot. Visuaalisessa sisallossa
pitda kuitenkin muistaa hakukoneoptimointi yhta lailla kuin tekstin kanssa.
Hyodyllisinta visuaalisen sisallon kayttda on kuitenkin kiinnittdaa huomiota
erityisesti visuaalisen sisallon kiinnostavuuteen ja huomion herattavyy-
teen, silla lukija usein silmailee kuvat ennen tekstiin siirtymista. Kiinnosta-
vuudella voidaan varmistaa se, ettd lukija jatkaisi visuaalisen sisallon nah-
tydan myos itse tekstisisallon lukemista. Visuaalinen sisdltd on tarkea osa
sisaltémarkkinointia, eika yritysten tulisi unohtaa sen merkittavyytta osana
yritysimagoa seka uusien asiakassuhteiden luomista. (Hamalainen 2017.)

2.6 Digimarkkinointistrategia

Sosiaalinen media ja digitaalinen markkinointi ovat nousseet erittdin tar-
keiksi markkinointikeinoiksi perinteisten keinojen ohella. Taman vuoksi di-
gitaalinen markkinointi ja sosiaalisen median kaytto yrityksen toiminnassa
tulisi sisallyttaa yrityksen liiketoimintasuunnitelmaan. Liiketoimintasuun-
nitelma sisaltaa strategioita eli keinoja, joilla pyritaan saavuttamaan yrityk-
sen tavoitteet. Ndiden strategioiden suunnitteluun tulisi sisallyttdda myos
digimarkkinoinnin ja sosiaalisen median osa-alueet. (Kananen 2013, 18.)
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Suunnittelun helpottamiseksi on luotu tydkaluja, joiden avulla yritys voi
suunnitella digitaalisen markkinointinsa strategiaa. Kananen (2013, 19)
esittelee kirjassaan Internet-strategian rakentamismallin, jossa yritykselle
laaditaan I-strategia vastaamalla kysymyksiin esimerkiksi asiakkaista, yri-
tyksen tarjonnasta ja asiakkaiden tavoittamisesta digitaalisen markkinoin-
nin keinoin. Kun vastaukset kysymyksiin on laadittu, tarkastellaan seuraa-
vaksi niita keinoja eli strategioita, joilla asiakkaat tavoitetaan sosiaalisessa
mediassa ja verkossa, ja pohditaan mita arvoa eri keinot yritykselle tuovat.

Digimarkkinointi tuo myds uudenlaisia haasteita yritykselle, silla muun mu-
assa sosiaalinen media vaatii yritykselta resursseja ajan muodossa. Taman
vuoksi yrityksen kannattaa pohtia kuinka sosiaalista mediaa ja digimarkki-
nointi toteutetaan yrityksessa, ja kuka siita vastaa. Tahan ongelmaan hel-
potusta tuovat erilaiset mallit, joilla sosiaalisen median kayttoa voidaan or-
ganisoida. (Kananen 2013, 20.)

Keskitetty toiminta on toimintamalli, jossa yrityksen sosiaalisen median
hoitamisesta vastaa yksi osasto tai henkild. Suuremmissa yrityksissa sosi-
aalinen media usein kuuluu yrityksen markkinointi- ja viestintdaosastolle.
Keskitettya ratkaisua kayttavat yritykset yleensa reagoivat nopeammin,
yrityksen toimintatavat ovat yhdenmukaiset ja asiakaspalvelu voidaan ta-
man vuoksi kokea parempana. Haittapuolia voivat olla se, ettei tarkempiin
kysymyksiin osata vasta kunnolla, jos asiantuntijuutta ei ole kaikista yrityk-
sen asioista. (Kananen 2013, 20.)

Hajautettu toiminta on toimintamalli, jossa vastuuta sosiaalisesta medi-
asta on jaettu useammalle yksikolle tai henkildlle. Tama vaatii yritykselta
enemmadn resursseja kouluttaa tyontekijoitdan sosiaalisen median kayt-
toon, mutta voi tehda yrityksen sisallosta monipuolisempaa, kun useampi
henkild osallistuu sen tuottamiseen. Talldin kuitenkin somea tekevalla
henkildstolla tulisi olla tarkat ohjeet kuinka sosiaalisessa mediassa eduste-
taan yritystd ja sen arvoja, ja henkilokohtaiset mielipiteet tulisi pitaa
poissa. Jos hajautettua toimintaa ei ole suunniteltu kunnolla, voi sosiaali-
sen median sisallosta tulla hajanaista, sisallot voivat olla ristiriidassa kes-
kendan ja sisallontuotantoa voi olla vaikeaa hallinnoida. Myds tyénjako
seka sosiaalisen median yllapitamisen sisallyttaminen muiden tyotehta-
vien sekaan sekd mahdolliset tasta syntyvat lisakorvaukset voivat aiheut-
taa haasteita. (Kananen 2013, 20-21.)

Funktionaalinen malli sopii isolle yritykselle, silld tdssa mallissa yrityksen
eri osastot hoitavat vain heille kuuluvia toimintoja ja paivittavat myods so-
siaalista mediaa oman toimintonsa ymparilla. Mallissa yrityksellda on oma
yksikko tai henkild, joka neuvoo osastoja sosiaaliseen mediaan liittyvissa
asioissa. (Kananen 2013, 22.)

Hub & Spoke malli muistuttaa funktionaalista mallia eli monella osastolla
tuotetaan sisaltda sosiaaliseen mediaan, mutta sisalté kulkee lapi ”“hubin”,
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jossa sisallon viestinnan laatua ja yrityksen toimintaperiaatteiden noudat-
tamista tarkastellaan ennen sisallon julkaisemista (Kananen 2013, 22).

Mallia valittaessa tulee yrityksen miettia kuluttajiaan ja mita heille halu-
taan tarjota sosiaalisessa mediassa ja mita asiakkaat mahdollisesti odotta-
vat sisallolta. Tassa auttaa asiakkaiden tarkastelu sidosryhmina. Toiminta-
mallin valinnassa voidaan myos ensin valita helpompi keskitetty malli, joil-
loin alussa yritykselta ei vaadita yhta paljon resursseja esimerkiksi henki-
[6ston koulutukseen. Myohemmin kun yrityksella on enemman osaamista
jarutiinia sosiaalisen median yllapitamisesta voidaan siirtya esimerkiksi ha-
jautettuun malliin. (Kananen 2013, 22-23.)

Kananen tuo kirjassaan esille myos I-strategian kayttopolitiikkamallin, jota
yritys voi hyédyntdaa digimarkkinointistrategian suunnittelussa. Mallissa
kdaydaan lapi yrityksen tavoitteet, kaytettavat sosiaalisen median palvelut,
someen osallistumisen periaatteet, henkildston osallistumisen periaat-
teet, mahdolliset koulutukset seka tieto- ja henkil6turvallisuus asiat. Uu-
sien toimintojen kayttoonotto vie aina aikaa ja resursseja, joten kunnolliset
suunnitelmat helpottavat prosessia seka johdon etta tyontekijoiden kan-
nalta. Huolellisella suunnittelulla saadaan aikaan toimivaa sosiaalisen me-
dian hyodyntamista ja valtetddan mahdollisia riskeja. (Kananen 2013, 23.)

2.7 Investointien mittaus

Digitaaliseen markkinointiin ja sosiaaliseen mediaan investoidaan kuten
muihinkin markkinoinnin toimenpiteisiin. Digitaalinen markkinointi ja sosi-
aalisen median tarkka suunnittelu ja tavoitteet auttavat sailyttamaan in-
vestoidun toiminnan mitattavuuden (Kananen 2013, 17). Digitaalisessa
markkinoinnissa rahalliset investoinnit eivat valttamattd ole yhta suuria
kuin perinteisessa markkinoinnissa, mutta tehokas digitaalinen markki-
nointi vaatii etenkin ajallisia resursseja. Mutta kuinka investointien tuomaa
hyotya yritykselle eli ROl:ta (Return of Investment) voidaan mitata ja
kuinka tarpeellista mittaaminen on? (Forsgard & Frey 2010, 140.)

Investointien mittaamisen pohjalla ovat tarkasti maaritellyt tavoitteet,
budjetointi ja tulosten seuranta. Mittaaminen on siis helppoa esimerkiksi
lyhyen somekampanjan kohdalla, jonka jalkeen tarkastellaan tavoitteiden
saavuttamista verrattuna investointiin. Tarkastelussa voidaan laskea hinta
kampanjan nayttokerroille eli CPR (Cost per Impression) tai tarkastella uu-
sien saavutettujen seuraajien maaraa. Usein kdytetaankin niin sanottua
massakampanjointia, jonka tavoitteena on saada suuria maaria uusia seu-
raajia esimerkiksi Facebookiin, houkuttelemalla seuraajia esimerkiksi ar-
vonnan avulla. Tallainen markkinointikikka ei kuitenkaan ole kovin pitka-
kantoista, eikd uusien seuraajien todellista kiinnostusta yritykseen voida
selvittaa eika taten luoda pitkdkestoista asiakassuhdetta, jos uusi seuraaja
on tullut vain arvonnalla houkuttelun tuloksena. On arvioitu, etta kolmas-
osa yritysten seuraajista tavoittelee alennuksia, ilmaistuotteita, osallistuu
arvontoihin tai haluaa tietoja tarjouksista ja tilaisuuksista. Taman vuoksi
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seuraajat voivat vaihtua samalla tahdilla kuin ne tulivatkin, silla kuluttajat
etsivat parhaita tarjouksia yritysten joukosta, eivatka pysy suhteessa yri-
tykseen, ellei sen ylldpitoon ja jatkuvuuteen kiinniteta huomiota. (Forsgard
& Frey 2010, 141-142.)

Jos yritys mittaa digitaalisessa markkinoinnissaan pelkkia maaria, se ei
anna yritykselle tietoa laadullisista arvoista. Laadullisia arvoja ovat esimer-
kiksi se, mita yrityksesta puhutaan, mikda on sen asema markkinoilla,
ovatko kuluttajat tyytyvaisia yritykseen ja kuinka tulisi yllapitdaa suhteita
kuluttajiin. Laatua on helpompaa seurata ja kehittaa kun yritys on lasna ja
mukana aktiivisesti vuorovaikutuksessa ja arvioimassa omaa toimintaansa.
Olemalla ldsna sosiaalisen median kanavissa ja vuorovaikutuksessa kulut-
tajiin, on mahdollista reagoida ajantasaisesti asiakaspalautteeseen, kuulla
uusista tuoteideoista ja yllapitaa suhdetoimintaa. Pitkdjanteiselld, suhteita
yllapitavalla markkinoinnilla voidaan saavuttaa liikevaihdon kasvua. Ta-
voitteet tulisi maaritelld tarkasti ja valita sen mukaan kaytettavat maaralli-
set ja laadulliset mittarit (Forsgard & Frey 2010, 143-144).

Digitaalisessa markkinoinnissa mittareita voivat olla esimerkiksi tunnet-
tuuden kasvu, saatujen liidien maara seka asiakasarvioiden kasvu. Tunnet-
tuutta mitataan usein tunnettuuden kasvamisena x% suhteessa kilpailijoi-
hin esimerkiksi vuoden sykleissa. Sosiaalisessa mediassa tunnettuuden
muutosta mitataan esimerkiksi seuraajamaarien lisdadantymisen, hakuko-
neissa sijoittumisen ja verkkokeskustelujen kasvamisen muutosta seuraa-
malla. Asiakastyytyvdisyytta voidaan tarkkailla asiakassuositusten kasvun
kautta ja kuluttajien mielipiteiden muutosta yrityksestd voidaan seurata
monitoroimalla keskustelujen sdvyja ja maaraa verraten aikaisempiin kes-
kusteluihin. Aktiivisesti ja pitkalla aikavalilla keskusteluja seuraamalla voi-
daan ajantasaisesti vaikuttaa tuleviin tuloksiin muuttamalla ja tehosta-
malla yrityksen toimenpiteitd. Tunnettuuttaan kasvattavan yrityksen kan-
nattaa olla aktiivisesti nakyvilld sosiaalisessa mediassa ja tuoda esille esi-
merkiksi suosituksia ja referenssejaan. Sosiaalisessa mediassa nakyvat suo-
situkset edesauttavat uusien asiakkaiden ostop&datdsprosessia. (Forsgard
& Frey 2010, 146-147.)

Digimarkkinoinnin ja sosiaalisen median mittaamiseen, sekd laadulliseen
ettd maaralliseen, on tarjolla seka ilmaisia ettd maksullisia tyokaluja. En-
nen mittaamiseen valittavia tyokaluja olisi yrityksen kuitenkin hyva huo-
lella pohtia mita kaikkea sosiaalisessa mediassa kannattaa mitata ja mitka
voi jattda mittaamatta. TyoOkaluja valittaessa kannattaa kiinnittda huo-
miota, ettd ne soveltuvat analysoimaan suomenkielisia teksteja. Tarkistet-
tava on myos, voidaanko tyokalulla seurata seka avoimia ettd suljettuja
keskusteluja tai keskusteluvirtoja sekda mittaako se seka laadullista etta
maarallista tietoa. Olennaista on myos, ettd tyokalu suodattaa roskapostit
seka tarpeettomat tiedot lopullisesta lopputuloksesta. Tarkea ominaisuus
on myo0s se, ettad tydkalu osaa arvioida keskustelun savyja, jotta lopputulos
olisi todenmukainen. Pitkdn ajan seurantaan pystyva tydkalu on parempi
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kuin muutaman kuukauden seurantaan tarkoitettu tydkalu tuloksien luo-
tettavuuden takaamiseksi. Lopullisen tiedon analysoimiseksi on tarjolla
valmiita palveluita, joka helpottaa tiedon kayttéonottoa, kun valmis ana-
lyysi on saatavilla, pelkdn analysoitavan aineiston sijaan. (Forsgard & Frey
2010, 149.)

Sosiaalisen median palvelut ovat suurimmaksi osaksi ilmaisia kayttaa, jo-
ten mittaamiseen ei tulisi kayttaa yli 20% palveluun investoiduista kustan-
nuksista. Palveluiden hyddysta voidaan saada helposti tietoa pelkastaan
tarkkailemalla internetista 16ytyvia mainintoja tai arvioita yrityksesta. Tu-
levaisuudessa sosiaalisen median mittaamisen tarve tulee hiipumaan ja so-
siaalisesta mediasta tulee perushyddyke yritykselle, kuten sahkopostit, in-
ternetyhteys ja sahko ovat jo nyt, eika niiden hyotya tarvitse erikseen arvi-
oida ja mitata. Yrityksen kannattaa my6s pohtia voidaanko joistain perin-
teisista markkinointikeinoista luopua ja sen sijaan investoida se osuus bud-
jetista digimarkkinointiin ja sosiaaliseen mediaan. (Forsgard & Frey 2010,
147-148.)

3 CASE MAISEMASUUNNITTELU TANJA NIEMINEN

3.1 Lahtotilanne ja tavoite

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi kayttda jo digimarkkinointia ja
sosiaalista mediaa markkinoinnissaan. Talla hetkelld kadytettavia keinoja
ovat kotisivut, hakukoneoptimointi, Facebook, Twitter ja YouTube. Sahko-
postia yritys kdyttaa lahinna asiakkaiden kanssa yhteydenpitoon, mutta ei
suoranaisesti markkinointiin. Toimeksiantoni tavoitteena on ollut kehittaa
yrityksen digimarkkinointia ja sosiaalisen median kayttéa luomalla yrityk-
selle digimarkkinointistrategia, jolla tahdataan liikevaihdon, tunnettuuden
ja yrityksen kasvuun. Liikevaihdon kasvulla pyritddn myods mahdollista-
maan toisen tydntekijan palkkaaminen kokoaikaisesti. Taman saavutta-
miseksi pyritdan kasvattamaan liikevaihtoa 62% edellisen vuoden tulok-
sesta eli kaytannossa yrittdja on arvioinut, etta toisen tyontekijan tulisi
tuottaa noin 50 000 euroa (+alv.) yritykselle vuodessa ollakseen kannatta-
vaa.

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:lla on my6s rinnakkaisyritys Puu-
tarhaetsivat Oy, joka tekee puutarhamessusuunnittelua sekd myy verkko-
kaupassaan valmiita pihasuunnitelmia seka pihaohjeita ja -tuotteita. Puu-
tarhaetsivat Oy:n verkkokauppaa halutaan myos kehittaa ja tarkoitus on
tehostaa sen myyntia linkittamalla se osaksi Maisemasuunnittelu Tanja
Nieminen tmi:n kotisivua. Tyoni lopputuotos on uusi digimarkkinointistra-
tegia Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:lle.

Yritys kdyttaa aktiivisesti Facebookia seuraajien tiedottamiseen, inspi-
roimiseen ja tarinan kerrontaan. Yritykselld on Twitter-tili, mutta sen
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kaytto ei ole ollut aktiivista viime aikoina. YouTubea yritys on kayttanyt
puutarha-aiheisten ohjevideoiden luomiseen. Kotisivut ovat yrityksen in-
formatiivisin kanava, jonka kautta asiakas l0ytaa tarvitsemansa tiedon yri-
tyksestd, sen palveluista seka hinnoista. Sdhkdpostia yritys kayttaa asiak-
kaiden ja yhteistydkumppaneiden kanssa kommunikointiin ja sahkdposti
on se mita kautta usein yhteydenotot asiakkailta tulevat. Hakukoneopti-
mointia on kaytetty kotisivujen tehokkuuden edistamiseksi ja se on han-
kittu palveluna alihankkijalta.

Digitaalisen markkinoinnin lisaksi yrityksen perinteisia markkinointikeinoja
ovat jokavuotinen messuosasto Helsingin Kevatpuutarha-messuilla ja sa-
tunnaisesti muilla alan messuilla, auton mainosteippaukset, kirjallisuus ja
lehtiartikkelit. Suurta nakyvyytta yritys on saavuttanut Mtv3 tv-kanavalla
esitetyn Huvila & Huussi -ohjelman kautta, jonka pihasuunnittelijana Tanja
Nieminen on toiminut useammalla kaudella. Tv-ohjelman kautta Tanjalle
on muodostunut voimakas henkilobrandi, jonka vuoksi myos useat asiak-
kaat haluavat juuri Tanjan suunnittelemaan pihansa. Tanja ei ole talla kau-
della mukana, mutta ohjelman kautta tullut ndkyvyys halutaan sailyttaa ja
myo0s tahan tahdataan parannellulla digimarkkinointistrategialla.

Digimarkkinoinnin ohella myds perinteiset markkinointikeinot, kuten mes-
sut ovat tarkeita yritykselle, silla niiden avulla tavoitetaan erilaisia kohde-
ryhmia, kuten vanhempia sukupolvia kuin digimarkkinoinnin keinoin, joilla
tahdataan tavoittamaan sosiaalisessa mediassa ja verkossa liikkuvat po-
tentiaaliset asiakkaat.

Pihasuunnittelupalvelut ovat usein kertaluontoinen ostos, jonka vuoksi pi-
hasuunnitteluyrityksen ei sindnsa kannata investoida pitkaaikaisten asia-
kassuhteiden yllapitamiseen. Sen sijaan tdmanlaisia asiantuntijapalveluita
tarjoavalle yritykselle olisi tarkeda mahdollistaa usealle asiakastyypille so-
pivan palvelun raataléiminen, jotta mahdollisimman moni yrityksen palve-
luista kiinnostunut asiakas saataisiin tilaavaksi asiakkaaksi. Haastetta yri-
tykselle luo my6s alan kausiluontoisuus, jonka vuoksi talvenaikana tilaus-
kanta hiljenee jopa kokonaan, silld talven aikana ihmiset eivat ajattele lu-
men alle hautautunutta pihaa, vaan heraavat piha-avun tarpeeseen vasta
kevaan tullessa. Pihasuunnitteluyritysten paivitykset sosiaalisessa medi-
assa usein hiljenevat talvikaudella, joka osaltaan vaikuttaa hakukonenaky-
vyyteen, silla jatkuvasti paivittyvaa sisaltoa sisaltavat sivut nousevat haku-
koneissa korkeammalle kuin satunnaisesti paivitetyt. Talvikaudenkin ai-
kana olisi suositeltavaa tuottaa sisaltéa esimerkiksi blogiin, jotta hakuko-
nendkyvyys ei laskisi talvikaudella ja asiakkaidenkin huomio voisi kiinnittya
pihan kunnostustarpeisiin aiemmin.

Seuraavassa taulukossa (Taulukko 1.) on esitelty yrityksen talld hetkella
kaytossa olevat digimarkkinoinnin valineet, niiden kayttotarkoitus, kayton
aktiivisuus, sosiaalisen median seuraajat sekda muutosehdotukseni kunkin
valineen kaytolle.
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Taulukko 1. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n kdytéssa olevat
digimarkkinoinnin vélineet (ennen 22.3.2018).

media)

Facebook tiedotus, inspirointi, Paivitetadn keskimaarin 610 tykkaajaa Tietojen paivitys,
(Maisemasuunnittelu tarinankerronta, 2krt/vko. julkaisusuunnitelma
Tanja Nieminen) mainokset

Twitter tiedotus, inspirointi, Paivitetaan 334 seuraajaa Tietojen paivitys,

(Tanja Nieminen tarinankerronta satunnaisesti.

@puutarhaetsiva)
YouTube

julkaisusuunnitelma

puutarha- & piha- 5 ohjevideon sarja 3 tilaajaa Tietojen paivitys,

(Puutarhaetsivat)

Kotisivut
maisemasuunnittelu.fi

aiheiset ohjevideot

yrityksen & palveluiden

julkaistu kevaalla 2017,
ei muuta aktiivisuutta

Uusi hinnasto paivitetty
vuodelle 2017

julkaisusuunnitelma,
aktiivisempi kaytto

Ulkoasun paivitys, blogi,

esittely, hinnasto,
tiedotus, yhteydenotto

yhteydenottolomake

Hakukoneoptimointi nakyvyys hakukoneissa - - Uusien hakusanojen

kaytto/paivitys

Sahkoéposti yhteydenpito kaytossa - Mahdollinen kaytto
asiakkaiden ja paivittain/useasti markkinoinnin tukena
yhteisty6kumppanien viikossa esim. uutiskirjeet

kanssa (ei
markkinointikaytossa)

3.2 Asiakasvirta

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen on seurannut yrityksen verkkosivuille
tulevaa asiakasvirtaa Google Analytics -analyysiohjelman avulla jo vuo-
desta 2013. Ohjelman avulla voidaan seurata muun muassa mita reitteja
asiakkaat ovat loytdaneet sivuille, kuinka paljon kavijoita on ollut seka
kuinka kauan kavija on viihtynyt sivulla.

Alla olevissa kuvissa on esitelty kahdelta viimeiseltd vuodelta tilastot, mita
kautta asiakkaat ovat |6ytaneet yrityksen verkkosivuille sekd kuinka paljon
kayttajia on ollut.

Selitykset kuvien tulkitsemiseen:

Organic Search — Hakukoneiden kautta tullut liikenne

Direct — Suoraan verkkosivulle tullut liikkenne

Referral — Sivulle on tultu viittauksen kautta, esimerkiksi sosiaalisen me-
dian tai toisen verkkosivun linkityksen kautta

Social — Sosiaalisen median kanavien kautta tullut liikkenne

Paid Search — Hakusanamainoksen kautta tullut liikenne
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Display — Google Display-mainoksen kautta tullut liikenne

Suosituimmat kanavat Kayttajat
M Organic Search @ Kayttajat
M Direct
100
W Referral
Social

huhtikuu 2017 heinakwu 2017 lokakuwu 2017

Kuva 5. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen kotisivujen asiakasvirta ja
asiakasvirran [ahteet vuonna 2017.

Hankinta
Kayttajat 4 Uudet kayttajat Istunnot

5693 5663 6422

2 W Direct 883 -

3 W Referral 257

4 Social 106

Kuva 6. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen kotisivujen kayttajat
vuonna 2017.
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Suosituimmat kanavat Kayttajat

M Organic Search @ Kayttajat
B Direct
B Paid Search
Referral
B Display
M Social 60

120

huhtikuu 2016 heinakuu 2016 lokakuu 2016

Kuva 7. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen kotisivujen asiakasvirta ja
asiakasvirran [ahteet vuonna 2016.

Hankinta
Kaytapat 4 Uudet kiytajat Istunnot
8089 8054 9109

1 B Organic Search 5425 _
2 W Direct s R
3 W Paid Search 963 -
4 Referral 309 I
S W Display 204 l
6 W Socia 123 I
Nayta kaikki 6 Kanavat klikkaamalla tata

Kuva 8. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen kotisivujen kayttdjat
vuonna 2016.
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Kahden viime vuoden osalta Google Analytics -analyyseista voidaan tulkita,
ettd suurin osa Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen verkkosivuilla kavi-
joista tulee hakukoneiden kautta. Toiseksi eniten sivuille tulevat kayttajat
tulevat suoraan sivulle, joka tapahtuu kirjoittamalla sivun osoitteen se-
laimeen tai esimerkiksi tallennetun kirjanmerkin kautta.

Vuonna 2016 on kaytetty maksettua hakukonemainontaa, jolloin kolman-
neksi eniten sivun vierailijoista on tullut juuri maksetun hakukonemainon-
nan kautta. Vuonna 2017 yritys ei ole kayttanyt maksettua hakukonemai-
nontaa tai Googlen Display-mainontaa (bannerimainos) ja talléin kolman-
neksi eniten sivuilla vierailijoista on tullut viittauksen kautta, eli esimerkiksi
toisella verkkosivustolla olevan linkin kautta.

Vuonna 2016 vahiten kavijoita on tullut sosiaalisen median, Display-mai-
nosten seka viittauksien kautta. Vuonna 2017 vahiten kavijéita on tullut
sosiaalisen median seka viittauksien kautta.

Molempina vuosina vahiten kavijoita on tullut sosiaalisen median vaylien
kautta. Huomioon taytyy kuitenkin ottaa, etta osa viittauksen kautta tule-
vista kavijoista tulee sosiaalisessa mediassa olevan linkin kautta ja tama
lasketaan viittauksen osioon eika sosiaalisen median osioon. Kuitenkin so-
siaalisen median kautta tuleva kavijaryhma ei ole suuri ja tdman vuoksi
Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n digimarkkinointia seka sosiaa-
lisen median kaytt6a markkinoinnissa on perusteltua kehittaa, jotta poten-
tiaalisia asiakkaita saataisiin verkkosivulle enemman myds sosiaalisen me-
dian kautta.

Yritys on my0s teettanyt vuonna 2013 asiakastyytyvaisyyskyselyn, jossa on
selvitetty muun muassa mita kautta asiakas sai kuulla yrityksestd. Kyse-
lyssa palautusprosentti oli 33%. Sen mukaan vuonna 2013 asiakkaista suu-
rin osa oli kuullut yrityksesta ystavan suosituksesta tai muun kanavan, ku-
ten yhteistydkumppanien, lehtien tai messujen kautta. Kolmanneksi eni-
ten asiakas oli 16ytanyt yrityksen hakukoneen kautta ja vahiten asiakkaita
eli vain 6% oli l0ytanyt yrityksen kotisivujen tai Facebookin kautta. Kysei-
nen asiakaskysely on jo viisi vuotta vanha, mutta hyvaa tallaisessa asiakas-
palautteessa on se, ettd voidaan selvittda myos muiden kuin verkossa liik-
kuvien asiakkaiden liikennetta.
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Mistd sait kuulla yrityksesta ?

M Hakukone (Google)
M Yrityksen kotisivut/fb

ystava suositteli

W Muu kanava: kumppanit,
lehdet, messut

38%

Kuva 9. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n asiakaskyselyn osa
vuodelta 2013. (Nieminen, T. 2014)

kilpailijoihin ndhden

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n kilpailijoihin kuuluvat ensisijai-
sesti yritykset, jotka tarjoavat piha-, puutarha- ja viheraluesuunnittelua.
Nama yritykset ovat joko yksityisida suunnitteluyrityksia tai insindoritoimis-
tojen maisemasuunnitteluosastoja. Myos viheralan muut yritykset, kuten
viherrakennusyritykset, puutarhamyymalat sekd puutarhanhoitopalveluja
tarjoavat tahot voivat tarjota palveluissaan pihasuunnittelua.

Seuraavissa kappaleissa olen vertaillut suunnitteluyrityksia, joiden palvelut
vastaavat tai ovat samankaltaisia kuin Maisemasuunnittelu Tanja Niemi-
sen palvelut sekd tarjoavat palveluita Eteld-Suomen alueella. Taulukoissa
vertailen yritysten sosiaalisen median seka digimarkkinoinnin kayttoa seka
sijoitusta hakukoneissa.
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3.3.1 Digimarkkinointi -vertailu

Seuraavassa taulukossa (Taulukko 2.) on esitelty 10 eri yritystd, jotka tar-
joavat pihasuunnittelua palveluissaan (sis. Maisemasuunnittelu Tanja Nie-
minen). Kaikilla vertailussa olevilla yrityksilla on kotisivut kdytossaan seka
heiltd loytyy Facebook-yrityssivu. Kaikki yritykset ovat suhteellisen aktiivi-
sia Facebookissa. Tyon kausiluonteisuus vaikuttaa siihen, etta osalla yrityk-
sista paivitykset kuitenkin hiljenevat talvikaudella. Instagram-tili [6ytyy 50
%:lta, blogi ja Pinterest l6ytyvat 30 %:lta ja YouTube vain yhdelta yrityk-
selta.

Voidaan tulkita, etta tarkasteltavien pihasuunnitteluyritysten digimarkki-
noinnissa suosituimpia valineita ovat kotisivut seka Facebook. Naiden li-
saksi suunnitteluyritykset ovat valinneet keskimaarin muutaman muun so-
siaalisen median kanavan digimarkkinointinsa tueksi. Pihasuunnitteluyri-
tykset ovat usein pienehkdja yrityksia, joten henkil6- tai ajalliset resurssit
usean digimarkkinointikanavan yllapitoon eivat valttamatta riita.



Maisemasuunnit
telu Tanja
Nieminen

Maisemasuunnit
telu Sundman

Pihasuunnittelu
Eeva Blomberg

Garden Living

Maisematiimi

Puutarhasuunnit
telu Puksipuu

Allium Oy

Kontrasti Oy

Viheroksa Oy

Hortensis Oy
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Taulukko 2. Digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median kaytto piha-
suunnitteluyrityksissa, jotka toimivat Eteld-Suomessa ja tarjoa-
vat samankaltaisia palveluita, kuin Maisemasuunnittelu Tanja
Nieminen. (Vertailu tehty 16.4.2018)

X X, 610 tykkaajaa, x,334 - X, 3 videon - -
aktiivinen seuraajaa ohjesarja
julkaisut
satunnaisesti
X X, 171 tykkaajaa, - - - - -
aktiivinen
X X, 391 tykkaajaa, - X, 529 - x, julkaisut n. -
aktiivinen seuraajaa, 1krt/kk
aktiivinen
X X, 2262 - X, 1282 - - -
tykkaajaa, seuraajaa,
aktiivinen aktiivinen
X X, 198 tykkadjaa, - - - - -
julkaisut n.
1krt/kk
X X, 263 tykkaajaa, x, 247 X, 287 - X, aktiivinen X
aktiivinen seuraajaa, seuraajaa,
aktiivinen aktiivinen
X X, 95 tykkaajaa, - - - - -
aktiivinen (ei
talvikaudella)
X X, 374 tykkaajaa, - X, 158 - X, 1 julkaisu X
aktiivinen seuraajaa,
aktiivinen
X x, 401 tykkaajaa, - - - - -
aktiivinen
X x, 795 tykkaajaa, X, 260 - - X
aktiivinen (ei seuraajaa,
talvikaudella) aktiivinen (ei
talvikaudella)

3.3.2 Sijoitus hakukoneissa -vertailu

Kuluttajat hakevat nykyaan palveluita suurimmaksi osaksi hakukoneiden
kautta, joten yrityksen sijoitus hakukoneissa onkin tarkea asiakkaan osto-
paatokseen vaikuttava tekija. Pihasuunnittelupalveluita haetaan hakusa-
noilla, kuten pihasuunnittelu, puutarhasuunnittelu, pihasuunnitelma ja
puutarhasuunnitelma. Naita kayttavat erityisesti tavalliset piha-apua tar-
vitsevat asiakkaat. Myods maisemasuunnittelu on hakusanana yleinen,
mutta todenndkoisempaa on, etta talla hakusanalla palveluita etsii raken-
nusliike kuin tavallinen omakotiasuja, sillda maisemasuunnittelu ei ole viela
puhekieleen vakiintunut termi.
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Alla olevassa taulukossa (Taulukko 3.) on tarkasteltu pihasuunnitteluyritys-
ten sijoitusta hakukoneissa edellda mainituilla hakusanoilla. Vertailtavat pi-
hasuunnitteluyritykset ovat samat tassa kuin edellisessa digimarkkinointi-
vertailussa eli tarjoavat samankaltaisia palveluita Etela-Suomen alueella
kuin Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen.

Taulukko 3. Vertailu pihasuunnitteluyritysten sijoituksesta hakukoneissa

Maisemasuunnittelu Ei tulosta

Sundman 1.sivulla

Pihasuunnittelu 6.sija

Eeva Blomberg (mainokset
mukaan lukien
10.)

Garden Living Ei tulosta
1.sivulla

Maisematiimi Ei tulosta
1.sivulla

Puutarhasuunnittelu Ei tulosta
Puksipuu 1.sivulla

Maisemasuunnittelu Ei tulosta

Tanja Nieminen 1.sivulla
Allium Oy Ei tulosta
1.sivulla
Kontrasti Oy 3.sija
(mainokset
mukaan lukien
7.)
Viheroksa Oy Ei tulosta
1.sivulla
Hortensis Oy Ei tulosta
1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

4.sija

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

3.sija

Ei tulosta 1.sivulla

4.sija

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

9.sija

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

tietyilla hakusanoilla. (Vertailu tehty 10.5.2018)

Yritys, Hakusanat Pihasuunnittelu | Puutarhasuunnittelu Puutarhasuunnitelma | Pihasuunnitelma

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta 1.sivulla

Ei tulosta
1.sivulla

Ei tulosta
1.sivulla

Ei tulosta
1.sivulla

Ei tulosta
1.sivulla

Ei tulosta
1.sivulla

Ei tulosta
1.sivulla

Ei tulosta
1.sivulla

8.sija

Ei tulosta

1.sivulla

Ei tulosta
1.sivulla
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Vertailusta voidaan huomata, etta hyvinkin yleisia hakusanoja kdyttamalla hakukonetu-
lokset ndiden yritysten osalta eivat ole kovinkaan merkittavat. Vertailussa on tarkasteltu
vain ensimmaista tulossivua, koska verkossa liikkuva kuluttaja todistetusti harvemmin
siirtyy tutkimaan toista tulossivua, vaan |6ytaa yleensa tarvitsemansa jo ensimmaiselta
sivulta tai vaihtaa hakusanaa. Neljalle vertailussa olevalle yritykselle ei tullut yhtdan osu-
maa Googlen ensimmaisellad tulossivulla, minkdan hakusanan kohdalla. Viidellad yrityk-
sella [6ytyi yksi osuma, sija tuloksissa vaihteli kolmannesta sijasta yhdeksanteen sijaan.
Vain yhdella yrityksella tuli osumia kahdella eri hakusanalla. Otannassa on 10 Etelad-Suo-
men alueella toimivaa pihasuunnitteluyritystd, joiden seassa on hyvinkin tunnettuja yri-
tyksia, mutta siltikdan perushakusanoilla ei ndiden yritysten palvelut ole kovin helposti
|6ydettavissa.

Huomioitavaa on se, etta naita hakusanoja kayttamalla tulosten sekaan mahtui useita
blogiteksteja. Tavallisilla kotisivuilla padivitetdaan sisaltéa harvakseltaan, joka on suoraan
vaikutuksissa hakutuloksiin. Blogin sisaltavat sivustot paivittyvat blogitekstien ansiosta
parhaassa tapauksessa viikoittain, mista johtuen tallaisen sivun hakukonetuloskin on
korkeampi. Hakutuloksissa nakymista voidaan tehostaa myos maksetulla hakukonemai-
nonnalla, joka usein antaakin huomionarvoisia tuloksia yrityksen sivulla vierailijoihin.

Vertailun pohjalta voidaan kuitenkin todeta, etta naiden yritysten tulisi kiinnittdaa enem-
man huomiota hakukonenakyvyyteensd, silla se voisi tuoda merkittavia muutoksia yri-
tysten tunnettuuteen seka liikevaihtoon. Hakukoneoptimointi tarvitsee jatkuvaa paivit-
tamista ja tarkkailua aivan kuten kotisivut ja sosiaalisen median kanavat. Vaikka haku-
koneoptimointi olisi tehty kerran, ei se tarkoita, etta se tulee tuottamaan tuloksia ikui-
sesti. On myos mahdollista, ettd useita eri optimointitekniikoita joutuu kokeilemaan, en-
nen tuloksia tuottavan ratkaisun I6ytymista.
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3.4 Digimarkkinointistrategia

Strategia koostuu keinoista, joilla tdéhdatdan yrityksen paamaaran eli mis-
sion saavuttamiseen. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n uusi digi-
markkinointistrategia koostuu valituista digitaalisen markkinoinnin kei-
noista, joilla tahdataan yrityksen liikevaihdon, -toiminnan seka tunnettuu-
den kasvuun. Uusi digimarkkinointistrategia pohjautuu vahvasti Inbound-
eli sisaltémarkkinoinnin periaatteisiin.

Seuraavissa taulukoissa (Taulukko 4. ja 5.) on esitelty digimarkkinointistra-
tegian suunnittelupohja seka varsinainen digimarkkinointistrategia Maise-
masuunnittelu Tanja Nieminen tmi:lle. Uudessa digimarkkinointistrategi-
assa on esitelty kaytettavat keinot seka niiden kayttoétarkoitus ja yritykselle
tuottama arvo.

Taulukoiden jalkeen jokaiselle keinolle on esitelty suositeltavat toimenpi-
teet seka ehdotettu sisallon periaatteet. Uutta digimarkkinointistrategiaa
on alettu toteuttamaan kevaalla 2018 ja osalle keinoista on tehty jo toi-
menpiteitd tdman opinnaytetydn pohjalta ja nama toimenpiteet on myds
esitelty.

Taulukko 4. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n digimarkkinointi-
strategian suunnittelupohja, mukaillen Kananen 2013, 19.

Kuka? (asiakkaat) Yksityisasiakkaat: Omakoti- & rivitaloasujat, mékkiomistajat,
ikdhaarukka 25-75, kiinnostus puutarhanhoitoon/pihaan
Yritykset, taloyhtiét, insiné6rifarkkitehtitoimistot

Mita? (asiakkaan ongelma) Pihapulma; pihan suunnittelu/pihan kunnostus/pihan hoitotyét
Miksi? (miksi asiakas valitsee) Laadukkaat pihasuunnitelmat. Ammattitaitoista suunnittelua &

puutarhanhoitoa yli 10 vuodelta;satoja kohteita, palkittua
suunnittelua

Missa? (missa asiakkaatliikkuvat) Sosiaalinen media, verkkosivut, hakukoneet, blogit

Kuinka? (miten asiakkaattavoitetaan) Kotisivut, Hakukoneoptimointi, Blogi, Facebook, Twitter, YouTube,
Instagram, Verkkokauppa

Milloin? (toteutusajankohta) Kevat 2018: olemassa olevien keinojen paivitys, uusien keinojen
kayttéonotto

Organisointi Yrityksen tyontekijat, kotisivujen paivitys ostetaan alihankkijalta
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Taulukko 5. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n digimarkkinointi-
strategia 2018, jossa on esitelty kdytettavat keinot kayttotar-
koituksineen sekd niiden yritykselle tuottama arvo. Taulukko
mukaillen Kananen 2013, 19.

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen
Digimarkkinointistrategia 2018

KEINOT (mukaillen Kananen 2013, 19.)

Kayttotarkoitus

Konversio/Mitd arvoa tuo

Kotisivut
www.maisemasuunnittelu.fi

(Uudet sivut julkaistu 22.3.2018, ottaen huomioon

opinnaytetydén ehdotukset)

Blogi (kotisivujen yhteydessa)
www.maisemasuunnittelu.fi/blogi

(Blogi aloitettu uusien sivujen julkaisun yhteydessa

22.3.2018)

Hakukoneoptimointi

(Tilattu alihankkijalta uusien sivujen tilauksen

yhteydessa)

Facebook
Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen

Twitter
Tanja Nieminen
@puutarhaetsiva

YouTube
Puutarhaetsivdit

Instagram

@Puutarhaetsivat /
@Maisemasuunnittelu.fi /
@Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen

Verkkokauppa
PuutarhaEtsivéitKauppa
https://puutarhaetsivat.fi/

Yrityksen & palveluiden esittely,

hinnasto, tiedotus, yhteydenotto,

blogi, inspirointi

Tiedotus, inspirointi, ochjeet &
vinkit, tarinat

Hakukonendkyvyyden kasvatus

Tiedotus, inspirointi,
tarinankerronta/mielipiteet,
yhteydenotto, linkitykset blogiin,
mainokset

Tiedotus, inspirointi,
tarinankerronta/mielipiteet,
yhteydenotto, linkitykset blogiin

Puutarha-ja piha-aiheiset
ohjevideot

Inspirointi kuvin + videoin,
tarinankerronta, yhteydenotto,
tiedotus, linkitykset blogiin

Pihatuotteiden +valmiiden
suunnitelmapakettien myynti

yritykselle

Yhteydenotto; tiedustelut,
palveluntilaus

Kasvava ndkyvyys hakukoneissa
-> liikennetta kotisivuille ->
mahdollinen
yhteydenotto/tilaus

Kasvava ndkyvyys hakukoneissa
-> liilkennetta kotisivuille ->
mahdollinen
yhteydenotto/tilaus
Potentiaalisten asiakkaiden
tavoitus. Yhteydenotto ->
mahdollinen tilaus

Potentiaalisten asiakkaiden
tavoitus. Yhteydenotto ->
mahdollinen tilaus

Potentiaalisten asiakkaiden
tavoitus. Yhteydenotto ->
mahdollinen tilaus

Potentiaalisten asiakkaiden
tavoitus. Yhteydenotto ->
mahdollinen tilaus

Tilaus, yhteydenotto
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3.5 Suositellut toimenpiteet

3.5.1 Uudistetut kotisivut

Yrityksen olemassa olevat kotisivut eivat vastaa ulkoasultaan taman het-
ken trendeja ja ominaisuuksissa on puutteita. Suosittelen, ettd uudet sivut
pdivitetdan vastaamaan nykyisid trendeja sekd tukemaan sisaltomarkki-
noinnin periaatteita.

Alla on esitelty (Taulukko 6.) nykyisten kotisivujen lahtétilanne seka uusien
kotisivujen ominaisuuksien ehdotukset.

Taulukko 6. Nykyisten kotisivujen lahtétilanne seka ehdotus uusien koti-
sivujen ominaisuuksista ja sisallosta.

Nykyisten kotisivujen I3htotilanne Uudet kotisivut (ehdotus)
(ennen 22.3.2018)

- Ulkoasultaan ja ominaisuuksiltaan nykyisia
trendeja vastaavatsivut

- Eivatvastaa ulkoasultaan/ominaisuuksiltaan
tdman hetken trendia

- Runsas visuaalinen siséltd; kuvia suunnitelluista

kohteista, inspiraatiokuvat, videomateriaali
- Visuaalinen sisélté on véhaistd _ —— = — .
- Linkitykset kaytdssa oleviin sosiaalisen median

: T o = = kanaviin
- Ei ole linkitetty sosiaalisen median kanaviin

- Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen omat sivut,

MUUTOS joihin linkitetty Puutarhaetsivat—verkkokauppa
- Yhteiset sivut Puutarhatoimisto Greenin (rinnakkaisyritys)

AR - Sivuilta I6ytyy blogi; ohjeita, vinkkejd, trendeja

- Sivujen luettavuus mobiililaitteilla ei toimi

) - Hinnasto, palvelut, suunnittelijat, yhteystiedot jne.
tehokkaasti

esitetty selkeasti omilla sivuillaan
- Yrittdja ei voi itse pdivittdd sivujensisaltoa - Yrittaja voi itse paivittaa sivujen sisiltoa

- Sivut ovat yhteensovitetut myods mobiililaitteilla

- Kotisivun osoite on hyva
e luettaviksi

- Sisdllén miettiminen sisaltomarkkinoinnin

- Kotisivujen sisaltd on hyvaa, mutta voisi olla periaatteita vastaavaksi. Auttava ja neuvovavs.
selkeammin jaoteltu Tuputtava
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3.5.2 Hakukoneoptimointi

Aiempien sivujen hakukoneoptimointi on toteutettu sivujen yllapitajan toi-
mesta, joka on ollut yrityksen ulkopuolinen taho. Sivujen hakukoneopti-
moinnissa on kdytetty muun muassa hakusanoja maisemasuunnittelu,
tanja nieminen, piha, puutarha, puutarhasuunnittelu ja pihasuunnittelu.

Uusien sivujen yhteydessa tehtdavdaan hakukoneoptimointiin suosittelen,
ettd osa vanhoista hakusanoista vaihdetaan, osa sdilytetdan ja lisataan uu-
sia hakusanoja, jotka on valittu muuan muassa sen mukaan millaisia haku-
sanoja tavallinen kuluttaja kayttaisi etsiessaan tietoa Maisemasuunnittelu
Tanja Niemisen palveluista. Suosittelemiani hakusanoja ovat: pihasuunnit-
telu, pihasuunnitelma, puutarhasuunnittelu, puutarhasuunnitelma, maise-
masuunnittelu, pihatyot, puutarhatyot ja pihan kunnostus.

3.5.3 Blogin aloittaminen

Yrityksen tavoitteena on aloittaa blogi, joka toimii uusien kotisivujen yh-
teydessa. Blogiin on tarkoitus tuottaa saannoéllisesti sisaltda, jonka tarkoi-
tus on lisata verkkosivujen hakukonenakyvyytta ja taman kautta saada li-
saa lilkennetta sivuille. Blogi on iso osa toteutettavaa sisaltomarkkinointia
ja sen avulla on tarkoitus tarjota sivujen kayttdjille mielenkiintoista sisal-
toa, kuten ohjeita ja trendeja. Blogiin on tarkoituksena saada liikennetta
hakukoneiden kautta seka sosiaalisen median kanavien kautta linkitta-
malla blogiteksteja osaksi sosiaalisen median julkaisuja Facebookissa, In-
stagramissa ja Twitterissa. Blogin on tarkoitus toimia sisdaltomarkkinoinnin
keskiossa ja pohjana kaikille muille sosiaalisen median julkaisuille. Eli kay-
tannossa blogin julkaisut linkitetddan omina julkaisuinaan sosiaalisen me-
dian kanavissa. Talla pyritdaan pienentdamaan sosiaalisen median ylldpitoon
investoitua aikaa, kun jokaisessa kanavassa ei ole eri sisdlto. Sosiaalisen
median kanaviin tuotetaan myods muuta sisadltoa kaytettavissa olevan ajan
mukaan, mutta paasisallon sosiaalisen median julkaisuihin luovat blogin
julkaisut.

Suosittelen, etta blogiin julkaistaan minimissdaan kerran viikossa. Blogijul-
kaisut kannattaa my®os sijoittaa aikoihin, jolloin sivuilla vieraillaan. Tata voi-
daan seurata Google Analytics sivustolta. Usein sivuilla vierailijoita on eni-
ten lounasaikaan seka illalla. Tehokkaalla, suunnitellulla blogin kayto6lla voi-
daan saada huomattavia muutoksia aikaan sivujen verkkoliikenteessa.

Seuraavassa taulukossa (Taulukko 7.) on esitelty ehdotukseni blogin sisal-
[6sta julkaisusuunnitelman muodossa.
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Taulukko 7. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen blogin julkaisusuunni-
telma -ehdotus.

Blogin julkaisusuunnitelma
(blogiin julkaistaan vahintdan 1krt/viikko)

Kevailla julkaistavat aiheet:

- Pihan kevattyot; haravointi, nurmikon hoito, pensaiden & perennojen leikkaukset, istutukset
- Lukijoiden inspirointi pihan laittoon; heratys talven horroksesta

- Tulevan kauden trendien lapikaynti

- Puutarhamessut; trendit, kohokohdat, yleiskoristelu

Kesalld julkaistavat aiheet:
- Istutukset, puutarhanhoito, hyotyviljely
- Trendit, vinkkilistat, kasvien esittelyt esim. Tanjan suosikkikasvit, helppohoitoiset kasvit kotipihaan tms.

Syksylla julkaistavat aiheet:
- Puutarha ja piha syyskuntoon
- Kasvien syysvaritys, pitkalle syksyyn kukkivat kasvit

Talvella julkaistavat aiheet:

- Puutarhan korostus talvella; valot, lyhdyt

- Talven nayttavat kasvit; ikivihredt, talventorrottajat jne.
- Kevéattalvella ikivihreiden suojaus

Muita julkaistavia aiheita:
- Pihasuunnitteluvalmennus blogissa, alan trendien lapikdyntia, vinkkilistoja (kasvivalinnat, puutarhatyot jne.),
vierailtavien puutarhakohteiden esittelya ulkomaa/kotimaa
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3.5.4 Instagram-tilin luominen

Tavoitteena on luoda yritykselle laadukas Instagram-tili, joka toimii osana
yrityksen markkinointia ja tuo my®os liikennetta yrityksen kotisivuille seka
blogiin. Alla olevassa taulukossa (Taulukko 8.) on esitelty ehdotukseni In-
stagram-tilin sisallosta seka kayttotarkoituksesta.

Taulukko 8. Ehdotus Instagram -tilin perustamisesta ja sen sisalloésta Mai-
semasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:lle. (Ehdotus tehty
26.4.2018)

Maisemasuunnittelu.fi

TANJANIEMINEN

—— Parempia pihoja ——

Tavoite:
Laadukkaita kuvia ja videoita sisdltava Instagram -yritystili, jonka sisalto lisaa yrityksen tunnettuutta ja mahdollistaa
potentiaalisten asiakkaiden tavoittamisen.

Profiilin nimi: Maisemasuunnittelu.fi / Puutarhaetsiva_Tanja / Puutarhaetsivat
Julkaisuissa kdytettavat hashtagit esim. : #pihasuunnittelu #gardendesign #maisemasuunnittelutanjanieminen

Julkaisut:

Laadukkaita kuvia ja videoita + tarinoita

Ei henkilokohtaisia julkaisuja - > tavoitteena laadukas yritysprofiili

Julkaistaan min. 1krt/vko ja niihin aikoihin, kun sivuilla liilkennetts (voidaan seurata Instagram yritystiliin sisaltyvista
analyyseista)

Julkaisut sisdltavat aiheeseen sopivat hashtagit, kuten #pihasuunnittelu

Eri tarkoituksen sisaltavia julkaisuja;

kg2 Gk [ (o

Julkaisun tarkoitus on ohjata lukija blogiin; kuva liittyy blogijulkaisuun ja kuvateksti sisdltaé linkityksen blogiin.
Julkaisun tarkoitus on inspiroida lukijaa; laadukas kuva/video, joka sisaltda selittavan kuvatekstin

Julkaisun tarkoitus on kertoa yrityksen arjesta; laadukas kuva/video, joka siséltaa selittdvan kuvatekstin

Julkaisun tarkoitus on esitelld tiettya kasvilajia/ istutusta; laadukas kuva/video, joka sisaltaa selittavan kuvatekstin
Julkaisu on mainos; esim. tarjous suunnittelusta tai tuotteen mainos; laadukas kuva+ selittava kuvateksti



Ehdotus yrityksen Facebook, Twitter ja Youtube —tilien paivityksesta

41

3.5.5 Facebook-, Twitter- ja YouTube -tilien paivitys

Facebook-, Twitter- ja YouTube -tilit ovat jo yrityksen kaytdssa. Ehdotuk-
seni kaikkien kanavien osalta on paivittaa tilien tiedot seka profiilikuvat
ajantasaisiksi. Facebookissa ja Twitterissa suosittelen julkaistavaksi mini-
missdan kerran viikossa. YouTubea yritys voi kayttaa tarvittaessa, esimer-
kiksi uusien ohjevideoiden luomiseen tai vaikka yrityksen esittelyvideon ja-
kamiseen. Alla (Taulukko 9.) on esitelty tarkempi ehdotukseni koskien mo-
lempien kanavien paivittamista.

Taulukko 9. Ehdotus Facebook-, Twitter- ja Youtube -tilien paivityksesta
yrityksessa Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen. (Ehdotus
tehty 26.4.2018)

Maisemasuunnittelu.fi

oulube TANJANIEMINEN
f u —— Parempia pihoja —

Facebook

Profiilikuvan ja kansikuvan paivitys, yrityksen tietojen paivitys ajantasaiseksi

Julkaisut vahintaan 1 krt/viikko, julkaisujen sijoitus aikoihin, jolloin sivuilla liikennettd (kts. Blogi kohdasta)
Julkaisut; tiedotus, inspirointi, vinkit, blogiin ohjaavat julkaisut, tarinat yrityksen arjesta

Julkaisuja tehostetaan kuvilla, ei pelkkaa tekstia

Twitter

Profiilikuvan ja kansikuvan paivitys, yrityksen tietojen + hashtagien paivitys

Julkaisut vahintaan 1krt/viikko, julkaisujen sijoitus aikoihin, jolloin sivuilla liikennetta (kts. Blogi kohdasta)
Julkaisut; tiedotus, mielipiteet/kannanotto, inspirointi, vinkit, blogiin ohjaavat julkaisut, tarinat yrityksen arjesta
Julkaisuja tehostetaan kuvilla, ei pelkkaa tekstia

YouTube

Profiilikuvan ja kansikuvan paivitys, Youtube-kanavan esittelyn paivitys

Mikali yritys tekee videoita, voidaan ne julkaista YouTubessa

Kaytto ei ole aktiivista talla hetkelld, mutta tilid voidaan pitaa ylla ja kayttaa sita tarvittaessa
Videot; esim. ohjevideot puutarhatoista, yrityksen esittelyvideo
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3.5.6 Puutarhaetsivat-verkkokaupan paivitys ja yhdistyminen

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:lld on rinnakkaisyritys Puutarha-
Etsivat Oy, joka tekee messusuunnittelua ja jonka verkkokaupasta on mah-
dollista ostaa valmiita pihasuunnitelmapaketteja, ohjeita seka pihatuot-
teita. PuutarhaEtsivat Oy:lla on erillinen verkkosivunsa, josta on muun mu-
assa loytynyt verkkokauppa ja blogi. Nyt yrityksen tavoitteena on kuitenkin
muuttaa Puutarhaetsivat-verkkosivun kayttotarkoitus pelkaksi verkkokau-
paksi, joka on linkitettyna Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen verkkosi-
vuille.

Tavoitteena on mainostaa verkkokaupan tuotteita, kuten Pihasuunnittelu-
valmennusta ja pihatuotteita Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen verkko-
sivuilla ja taten ohjata lilkennettda myds PuutarhaEtsivat-verkkokauppaan.
Verkkokaupan tarjontaa ollaan my6s laajentamassa ja tuotteita on tarkoi-
tus kotisivujen lisaksi esitelld sosiaalisen median kanavissa ja taten tavoit-
taa mahdollisia potentiaalisia asiakkaita.
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3.6 Organisointi

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:lle suosittelen hajautettua sosi-
aalisen median ja digimarkkinoinnin organisointia, jossa organisoinnista eli
sisdltojen paivittamisesta vastaa useampi henkilo. Tyotaakka ei ole yhta
iso, kun se on jaettu useammalle osapuolelle. Tarkedaa on kuitenkin, etta
julkaistavat asiat on suunniteltu huolella etukdteen ja tyontekijoilla on yh-
teisymmarrys mita sosiaaliseen mediaan julkaistaan. Digimarkkinointistra-
tegian huolellinen suunnittelu on avain myds onnistuneeseen sosiaalisen
median kayttoon. Alla (Taulukko 10.) on ehdotukseni Maisemasuunnittelu
Tanja Nieminen tmi:n digimarkkinoinnin ja sosiaalisen median organisoin-
nista.

Taulukko 10. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n so-
siaalisen median ja digimarkkinoinnin organisointi -ehdotus.
(Ehdotus tehty 26.4.2018)

Sosiaalisen median & digimarkkinoinnin organisointi Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen

Valineet

Verkkosivut + blogi

Twitter

Facebook

Instagram

YouTube

Verkkokauppa

Organisoinnista vastaavat

Tanja, tarvittaessa Katja
(alihankkija ongelmatilanteissa)
Tanja

Tanja

Tanja + Katja

Tanja + Katja

Tanja + Katja
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3.7 Arvio investoinneista

Seuraavassa taulukossa (Taulukko 11.) on arvioitu, kuinka paljon aikaa seka
rahaa yrittdjan tarvitsee keskimaarin investoida digitaaliseen markkinoin-
tiinsa sekd sen yllapitoon. Taulukossa on esitelty suositellut digitaalisen
markkinoinnin keinot, ja jokaisen kohdalla on maaritelty perustamis- seka
viikoittaiset kulut niin ajan kuin rahan suhteen.

Taulukko 11. Arvio yrityksen digimarkkinointiin kaytettavista
investoinneista.

Arvio digimarkkinoinnin ja somen aika 3

investoinneista (kuinka paljon yrittdja kayttaa aikaa) (euromaaradinen investointi)

Kotisivut + blogi Kotisivujen perustaminen: avaimet kiteen, Uudet kotisivut n. 2000e
toivelista 3h tuleva sivujen + blogin paivittaminen Oe
yllapito: viikoittain 2-3h

Facebook paivitykset 0,5-1h/viikko Facebook —tili ilmainen
Jos maksullinen mainos: 1h/mainos Jos maksullista mainosta min. 200e/kk,

jotta tuloksellista

Twitter paivitykset 0,5-1h/viikko Twitter —tili ilmainen

YouTube julkaistaan videoita satunnaisesti. Aika-arvio YouTube —tili ilmainen; ei kdyteta
yhden videon tuottamiseen 1pv. maksullista mainosta

Instagram paivitykset 0,5-1h/viikko Instagram —tili ilmainen; Facebookin

maksulliset mainokset nakyvat myos
Instagramissa

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen:  Arviolta yrittaja kayttaa ajallisia resursseja Digimarkkinoinnissa suurimmat
noin 3-5 tuntia viikossa digimarkkinointiinsa, kustannukset tulevat kotisivuista seka
mikali sitd halutaan toteuttaa tehokkaasti. hakukoneoptimoinnista, joka yleensa

tilataan alihankkijalta. Somen kanavat
ovat yleensa ilmaisia ja tdman vuoksi hyva

vayla markkinoida yritysta pienin kuluin.
_____________________________________________________________________________________________________________________|]
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3.8 Toteutetut toimenpiteet

3.8.1 Uudet kotisivut

Taman opinndytetyon sisallon pohjalta Maisemasuunnittelu Tanja Niemi-
nen tmi:n kotisivut uudistettiin ja kotisivujen teko tilattiin alihankkijalta.
Uudet sivut julkistettiin 22.3.2018. Uusissa kotisivuissa on otettu huomi-
oon visuaalisuus, selkeys, hakukoneldydettavyys seka sisaltomarkkinoin-
nin periaatteet. Ylldolevat muutosehdotukset toteutuivat uusissa sivuissa.

Myds uusien sivujen yhteydessa yrityksen logo ja slogan uusittiin, ja sita
kaytetdaan yhtenaisesti kaikessa markkinoinnissa.

Maisemasuunnittelu.fi

TANJANIEMINEN

—— Parempia pihoja ——

Kuva 10. Yrityksen uusittu logo seka slogan.

Yrtys Hinnasto Suunnittelijat Blogi Gallena = Yhieys
WP THUANIEMINEN g |

Haaveissa kaunis piha?

Olipa projektisi sitten kokonaan uuden pihan perustaminen, nykyisen kunnostus tai unelmien
puutarhan suunnittelu, ammattilaisen tekema pihasuunnitelma on avain onnistuneeseen lopputulokseen

Me Maisemasuunnitttelu Tanja Nlemiselld (tuttu mm. Huvila ja Huussi -ohjelmasta) suunittelemme kauniit
pihat, puutarhat ja viheralueet ideasta toteutukseen. Lucmamme pihasuunnitelmat tayitavat toivessi ja
pihaprojektisi pysyy paremmin hallinnassa - myds kustannuksien csalta

Kuva 11. Kuva Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen uusien kotisivujen
etusivulta.




s Hemasio  Suunndielial  Blog  Gallera  Yhieys

Pihasuunnitteluvalmennus 1/4:
Pihan Nykytila

Kurssimateriaali Ioytyy

osoitteesta www i arhaetsivat. f

Galleria
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Kayttajat
-60,26 %
93 vrt 234

NAN N

Istunnon keskim. kesto

122,31 %

00:02:04 vrt 00:00:56

N, APV NS, VN

Kuva 12. Kuva uusien kotisivujen etusivulta, josta on suora paasy myos yri-

tyksen blogiin seka kuvagalleriaan, jossa on esitelty suunniteltuja
kohteita.

Yrityksen uudet sivut ovat olleet auki |ahes kuukauden. Alla olevassa ku-
vassa on esitelty uusien sivujen aikaiset Google Analytics -tilastot verrat-
tuna edellisen kuukauden samanpituisen ajanjakson tilastoon, jolloin vield
vanhat sivut olivat kdytossa.

Uudet kayttsjat
-61,29 %
84 vrt 217

AN~ N

Valitdn poistuminen
prosenteissa

-29,29 %
47,41 % it 67,05 %

DoAT O

Istunnot

-55,04 %

116 vrt 258

AN~ AN

Istuntojen lukumaars kayttajaa
kohti

13,13 %
1,25vrt 1,10

\A W, Y A

Sivun katselut

-30,90 %

436 vrt 631
—A AN

Sivut/istunto
53,68 %
3,76 vrt 2,45

A ASA

Kuva 13. Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen uusien verkkosivujen vai-
kutus verkkosivujen liikenteeseen verrattuna aiempaan jaksoon,
jolloin vanhat sivut olivat kaytossa.
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B New Visitor B Returning Visitor

22.3.2018-16.4.2018

24.2.2018- 21.3.2018

Kayttajat % Kayttajat

Kuva 14. Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen uusien verkkosivujen kavi-
jat verrattuna vanhojen sivujen kavijoihin.

Google Analytics -tuloksista voidaan tulkita, ettd uusien sivujen julkistus on
vaikuttanut positiivisesti istuntojen lukumaaraan kayttdjaa kohti, sivujen
lukumaaraan per istunto, istunnon kestoon seka valittdman poistumisen
prosenttiin. Vaikka tuloksista ilmenee, etta kayttajia tai istuntoja ei ole ol-
lut yhta paljon kuin edelliselld samanpituisella ajanjaksolla niin edelld mai-
nitut tulokset kertovat siita, etta sivuille on I6ytanyt niin sanottuja oikeita
kavijoita. Valittdman poistumisen prosentti on laskenut melkein 30%, joka
kertoo juuri siitd, etta sivulle on ohjautunut kavijoita, jotka ovat I6ytdneet
hakemaansa ja taman vuoksi myos istuntojen keskimaardinen kesto on
noussut jopa 122 %. Sivulle ei siis ole ohjautunut niin sanottuja turhia ka-
vijoitd, jotka poistuvat heti sivulle saavuttuaan, silla sivu ei ole vastannut
haettua tietoa.

Diagrammista voidaan tulkita, etta kotisivujen uudistamisen jalkeen kavi-
japrosentti on laskenut muutamalla prosentilla, mutta sivuille palaavien
kayttajien maadra taas on noussut melkein 4%. Tamakin kertoo siita, etta
sivujen sisaltd on vastannut kayttdjan toiveita ja saanut hanet palaamaan
vield uudelleen tarkastelemaan sivua.
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Uudet kotisivut ovat vahvasti hakukoneoptimoidut ja sivujen hakusanat on
osattu maaritella oikein sivujen sisaltdoa vastaavaksi ja taman vuoksi sivuille
on alkanut ohjautua kayttdjia, jotka I6ytavat kayttamilladan hakusanoilla
tarvitsemansa eivatka ohjaudu vaaranlaiselle sivulle.

3.8.2 Blogi

Yrityksen blogi on avattu uusien kotisivujen julkaisun yhteydessa
22.3.2018 ja taman opinnaytetyon ehdotukset on otettu huomioon blogin
sisallossa. Blogin sisaltd koostuu muun muassa neuvoista ja ohjeista, pal-
veluiden ja tuotteiden markkinoinnista ja maisemasuunnittelijan koke-
muksista. Alla on esimerkkikuvat blogissa julkaistusta sisallosta.

ity mukaan Pihasuunnittelu- Kasvillisuuden talvisuojaus: talvi- ja Viherrakentaminen: Omenapuun
kevatkuivuminen leikkaaminen

Iyt on mahdollisuus suunnitella omasta Kasvit viettdvat talven lepotilassa. Lepotilan  Omenapuiden leikkaamisella on tarkoitus
iihasta unelma, etkd tarvitse aikaisempaa aikana kasvi kuluttaa jonkin verran ravintoa varmistaa, ettd puu ja sen hedelmat
‘okemusta lainkaan! Valmennuksen tavoite  soluhengitykseen ja juuriston sdilyvat terveina ja hyvdssa kasvukunnossa.
n valmentaa sinua suunnittelemaan elintoimintoihin, mutta se ei kasva. Omenapuiden leikkaamisessa on tarkeda
ienpiha(omakoti- tai rivitalopiha). Lepotilan syvyys vaihtelee sen mukaan, sdilyttdad maltti: leikkaamisella tavoitellaan

onko kyseessa kesdvihanta vai ainavihanta nimittéin tasapainoa kasvun ja hedelmien

lue lisaa kasvi. tuoton valilla.
lue lisaa lue lisaa

Kuva 15. Esimerkit uudessa Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen blogissa
julkaistusta sisallosta.
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3.8.3 Hakukoneoptimointi

Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen tmi:n uudet kotisivut, jotka julkaistiin
22.3.2018 tilattiin alihankkijalta ja samalla tilattiin my&s hakukoneopti-
mointi. Kotisivujen pohjana alihankkija on kayttanyt Drupal-nimista selain-
pohjaista sisallonhallintajarjestelmaa, jolla voidaan luoda verkkosivuja.
Drupal on vahva alusta hakukoneoptimoitujen sivujen toteuttamiseen ja
uusi kotisivu on muutenkin rakennettu hakukoneldydettavyys mielessa pi-
tden. Alihankkija otti huomioon hakukoneoptimoinnissa sekd minun, etta
Tanja Niemisen ehdottamat hakusanat seka etsi itse sopivia hakusanoja
Googlen Keywords -tydkalun avulla kaytettavaksi verkkosivulla. Tarkkoja
lopullisia valittuja hakusanoja en esittele, silla ne ovat yrityksen salaista
tietoa. Vanhoja hakusanoja sailytettiin, mutta niiden lisaksi otettiin myos
uusia hakusanoja kayttoon.

3.8.4 PuutarhaEtsivat-verkkokaupan paivitys

Uudet kotisivut julkaistiin 22.3.2018 ja nyt linkki PuutarhaEtsivat -verkko-
kauppaan l6ytyy Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen verkkosivun etusi-
vulta. PuutarhaEtsivat-sivu on myos muutettu toimivaksi pelkkana verkko-
kauppana.

Jatkotoimenpiteena suosittelen vield PuutarhaEtsivat -verkkokaupan ulko-
asun paivitysta yhteensopivaksi Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen verk-
kosivun kanssa. Taman hetkinen ulkoasu PuutarhakEtsivat -verkkokaupassa
on raskas mustan varinsa johdosta, joka tekee sivujen luettavuuden epa-
miellyttavaksi. Mikali musta halutaan sdilyttda esimerkiksi ylapalkin lo-
gossa, voisi sivujen luettavuutta helpottaa esimerkiksi valkoisen varin vaih-
taminen vain verkkokaupan ikkunan ja etusivun tekstien alle.

GPUTARHAETSHAT

Valmiit pihas it

Kuva 16. Linkki PuutarhaEtsivat -verkkokauppaan I6ytyy nyt uusien kotisi-
vujen etusivun alapalkista yhteystietojen yhteydesta.
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3.8.5 Facebook- ja Twitter- profiilien paivitys

Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen Facebook- seka Twitter -tileja paivi-
tettiin ehdotuksen mukaisesti etenkin visuaalisen sisdllon osalta, eli pro-
fiili- seka kansikuvat paivitettiin. Molemmissa kanavissa my0s julkaistaan
sisaltoa nyt sdannollisesti ja kanavien sisaltéa maarittdd muun muassa uu-
den blogin sisalto. Blogitekstien linkitykselld sosiaalisen median kanaviin,
pyritddn saamaan lisda liikkennetta ja potentiaalisia asiakkaita yrityksen ko-
tisivuille. Alla olevissa kuvissa on esitelty yrityksen Facebook- seka Twitter
-tilien nykytila.

Maisemasuunnittelu
Tanja Nieminen
@Puutarhaetsiva
Etusivu
Tietoja b Tykatty = 3\ Seurataan + ) Suositiele - Ota meihin yhteytta © Laneta viest
Kuvat
Aot # Tila [ Kuva tal video e~ Maisemointiyritys paikassa Hameenlinna
Videot ! t
Yhteiso Nayta kaikk
Tapahtumat
4L Kutsu kavereitasi tykkaamaan tasta sivusta
Ikat
! Kuvat W 612 henkiloa tykiaa tasta
Yhteiso 506 heniloa seuraa tata
m 4L Emmiina Taivassalo ja 2 muuta kaveria

tykkaavat tasta tal ovat kayneet taalia

Voimapiha 10 b (14,48 km)
13110 Hameenlinna

Hae reittiohjee!
040 5340723

(=) Laheta viesti

Kuva 17. Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen Facebook-profiili muutok-
sien jalkeen.
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e Maisemasuunnittelu Tanja Nieminen
9. toukokuuta kello 14:50 - €

http:/Amww.maisemasuunnittelu.fi/.../mokilla-tanjan-uusin-kir
— r
- ' I'

. ' -

TANJANIEMINEN

Maisemasuunnittelu | Mokilla! Tanjan uusin kirja
esittelyssd

Mokailla! -suomalaiset mokkipihat Suomalainen kesa on valoisa ja lyhyt - taynna
tapahtumia ja elamaa. Kesaisin suomalainen haluaa toteuttaa omaa ydintaan

MAISEMASUUNNITTELU
UE) Tykkaa (D) Kommentoi £ Jaa
Q-

2 jakoa

) P e,
* al © @

)

Kuva 18. Esimerkki Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen julkaisusta Face-
bookissa, jossa on suora linkitys yrityksen blogiin.



24 % [+ )1 20.59

\aisew Jownnity . ! -
TAH.IMII:NINEH

e o J

LY AN

®©E€
Tanja Nieminen

@puutarhaetsiva Seuraa sinua

Vuoden vihertaitajaksi valittu

maisemasuunnittelija ja suositun Huvila &
Huussin pihasuunnittelija

® Hameenlinna & puutarhaetsivat.fi

462 Seurattavat 338 Seuraajat

Kuva 19. Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen Twitter -profiili.

{OF .ll24 %+ 21.00

Tanja Nieminen
284 twiittia

Twiitit  Twiitit ja vastaukset Media  Tykkay

Tanja Nieminen (@... - 04. toukokuuta
e Vierailu sienifarmilla® . Jatkossa

#sienipolkkyja myynnissa myos

Puutarhaetsivien verkkokaupassa.
Kasvata itse ruokasi

Kuva 20. Esimerkki yrityksen Twitter-profiilin julkaisusta.
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3.8.6 Instagram-tilin luominen

Yritykselle luotiin ehdotuksen mukaisesti Instagram-tili markkinointitarkoi-
tuksiin ja sen tavoitteena on kasvattaa yrityksen tunnettuutta seka tavoit-
taa uusia potentiaalisia asiakkaita. Instagram-tilin sisalto kasittda maise-
masuunnittelijan arkea, kasviesittelyja, tuotteiden markkinointia, linkityk-
sia blogiin sekd muita julkaisuja, joiden tarkoitus on inspiroida lukijaa. Alla
olevassa kuvassa on katsaus yrityksen Instagram-tiliin.

& maisemasuunnittelu.fi :

16 157 214

julkaisut seuraajaa seurataan

Laheta viesti vQ v

Tanja Nieminen

luote/palvelu

‘Pihasuunnittelu $34Z =

*Pihatuotteet, oppaat ja valmiit suunnitelmat
Puutarhaetsivat -verkkokaupasta ¢~
www.maisemasuunnittelu.fi/

annaemmiina_ lepaanayttely, maisemasuunnittelijat_ry ja 2
muuta seuraavat

Sahkoposti

Kuva 21. Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen uusi Instagram -yrityspro-
fiili.



Kuva 22. Yrityksen Instagram-tililla julkaistua sisaltoa.
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4 JOHTOPAATOKSET

Digitaalinen markkinointi ja sosiaalinen media voivat olla haastavia yritta-
jalle, silla ne tarvitsevat jatkuvaa paivittamista seka yrittajan aikaa, jotta ne
toimisivat tehokkaasti ja tuottaisivat haluttuja tuloksia. Myds markkinoin-
nin muutosten ymmartaminen seka uusien asioiden sisaistys ja niihin so-
peutuminen vievat aikaa. Etenkin pienissa yrityksissa aika resurssina voi
olla kortilla, eika ylimaaraista aikaa loytyisi digitaaliseen markkinointiin tai
sosiaalisen median yllapitoon. Taman vuoksi digitaalisen markkinoinnin
tarkka suunnittelu ja organisointi on erittdin tarkeaa, jotta yritys |oytaisi
omiin tarpeisiin seka resursseihin sopivan ratkaisun ja kapasiteetti riittaisi
sen toiminnan yllapitamiseen. Yrityksen ei kannata yrittdaa olla mukana
lilan monessa, vaan tarkeaa olisi valita juuri omalle yritykselle sopivat kei-
not ja panostaa niihin kunnolla.

Maisemasuunnittelu Tanja Niemisen digitaalisessa markkinoinnissa
olemme paatyneet keskittymaan sisallontuottoon blogin kautta, joka luo
pohjan myds sosiaalisen median julkaisuille. Talla pyrimme vahentamaan
sosiaaliseen mediaan ja digitaaliseen markkinointiin kdytettavaa aikaa, kun
on yksi elementti, jonka pohjalta toteutetaan myds muiden kanavien sisal-
toa. Silloin kun digimarkkinointiin kdytettavaa aikaa on enemman, voidaan
sosiaalisessa mediassa julkaista myds muunlaista sisaltoa. Sosiaalisen me-
dian kanavat on valittu sen mukaan, mitka ovat trendikkaita talla hetkella
eli missa ihmiset eli mahdolliset potentiaaliset asiakkaat liikkuvat. Ajan
hermolla oleminen onkin erityisen tarkeaa, silla digitaalinen markkinointi
ja sosiaalinen media muuttuvat jatkuvasti, tarjoten uusia mahdollisuuksia
markkinointiin, samalla kun vanhojen keinojen kaytto hiipuu.

Pihasuunnitteluyrityksille haasteita luo etenkin tyon kausiluonteisuus, joka
tarkoittaa sitd, etta talvikaudella tilaukset vahenevat tai loppuvat koko-
naan. Taman vuoksi talven aikana myds monen yrityksen paivitykset sosi-
aalisessa mediassa hiljenevat. Kuitenkin, myds talvikaudella kannattaisi pa-
nostaa sisdllontuottoon etenkin kotisivuilla seka blogeissa, silla ne vaikut-
tavat suoraan yrityksen sijoitukseen hakukonetuloksissa. Blogit ovat myds
erinomainen valine toteuttaa sisaltémarkkinointia eli tarjota kuluttajalle
mielenkiintoista sisaltdd, joka voi osaltaan vaikuttaa kuluttajan ostopaa-
tokseen. Nykyajan kuluttaja ei kaipaa mainoksia, vaan etsii itse tarvitse-
mansa tiedon ja tdman pohjalta tekee ostopaatdksen. Mielenkiintoisen si-
sallon tarjoamiseen kuuluu vahvasti myds visuaalinen sisalto eli kuvat ja
videot, jotka osaltaan tutkitusti vaikuttavat asiakkaan ostopaatokseen po-
sitiivisesti. Yrityksen on tarkeda muistaa, etta luottamus on tarkea seikka
digitaalisessa markkinoinnissa ja sosiaalisessa mediassa mukana olemi-
sessa. Yrityksen ollessa lasna ja vuorovaikutuksessa kuluttajan kanssa, syn-
tyy luottamus yritysta kohtaan.

Sosiaalinen media antaa hyvia valineita yrityksille tuotteiden ja palveluiden
markkinointiin ja mahdollisten potentiaalisten asiakkaiden tavoittamiseen,
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ja viela lahes ilmaiseksi, jos yrittdjan ajallista panosta ei oteta huomioon.
Digitaalinen markkinointiymparistd tuo myos omat haasteensa yrittajalle,
mutta kun oma toiminta on harkittua ja organisoitua, myds riskit pienene-
vat. Laadukas sisalto, tarkka suunnittelu, trendien seuraaminen ja vuoro-
vaikutus yleison kanssa johtavat haluttuihin tuloksiin digimarkkinoinnissa.
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